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Tres estudiantes de la Carrera

de Disefio de Interiores, forman parte

de un nuevo emprendimiento comercial
en Punta del Este, como lo es Bertoni +.

La paternidad o maternidad

son de las tareas mas importantes
que emprendemos

en nuestra vida.

Excelencia académica, abrir la cultura universita-
ria al mundo, servicios académicos universitarios
descentralizados, formacion universitaria

en valores y ética profesional.

En el Hotel Remanso se realizé el acto
inaugural del afio 2006, se presento al nuevo
Rector, y se otorgaron titulos correspondientes a

Ciencias Econdmicas, Derecho y Notariado.

Hubo una época en que un pais que exportaba
barcos muy pesados con grandes cargamentos
de materias primas era muy rico.

Hoy eso es significado de atraso y pobreza.

La Orientacién al Mercado

se ha transformado en un concepto

de notable interés tanto desde el punto
de vista practico como académico.

El mercado que rige la actividad de las IAMC

en Treinta y Tres es el del oligopolio.

La mayorfa de las ventas son de unas pocas
empresas, las cuales son capaces de influir en precio.
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Novedades

Andrea Mernies, Gisel Oxandabarat.

Diseno de
Interiores
2006

Damos inicio al 2006 con la se-
gunda generacion de disefado-
res de interiores y al segundo
afo de la primera. De esta Ulti-
ma, tres estudiantes forman par-
te de un nuevo emprendimiento
comercial en Punta del Este,
como lo es Bertoni +.

Se trata de Andrea Mernies,
Gisel Oxandabarat y Gabriel
Alvira. Esto demuestra la deman-
da en el area y la rapida inser-
cién laboral de los estudiantes.

Sede

Punta del Este

NOTICIAS BREVES

Escuela para Padres y Madres

Lic. Ps. Silvana Nicola

Frecuentemente escuchamos
decir que la paternidad o materni-
dad, no se aprenden en ningun lu-
gar, ni son materias de la universi-
dad. Sin embargo, ellas son de las
tareas mas importantes que em-
prendemos en nuestra vida.

Vivimos en un mundo donde lo
constante es el cambio. Por ello, una
cualidad importante en los padres
y madres, es la capacidad de
flexibilizar y adaptar sus posiciones
a los cambios sociales que se van
dando, en el intento de actualizar
su rol.

Desde el Universitario Punta
del Este, consideramos de gran im-
portancia acercar a los padres a las
caracteristicas del adolescente de
hoy, teniendo en cuenta que ellos
son el agente principal para preve-
nir situaciones no deseadas.

Nuestra “Escuela para Padres
y Madres" no pretende impartir en-
seflanza académica, sino que bus-
ca ser un centro de formacién y un
espacio de orientacion para éstos y
desde alli, poder brindar respuesta
a sus inquietudes, a través de la
implementacion de talleres y jorna-
das sobre diversas tematicas, a car-
go de un equipo multidisciplinario,
integrado por profesionales compe-
tentes en diversas tematicas.
Nuestros objetivos

o Promover la formacion de pa-
dres y madres de adolescentes, en
diversas tematicas vinculadas a esta

etapa vital, desde un abordaje
interdisciplinario, contribuyendo de
esta forma al desarrollo integral del
adolescente asi como también al
fortalecimiento de los padres en su
rol.

e Brindar un espacio de orien-
tacion, asesoramiento, informacion
y sostén a los adolescentes y sus pa-
dres.

e Generar una mejora cualita-
tiva integral, permitiendo un espa-
cio de interaccion de toda la comu-
nidad educativa en base a un abor-
daje profesional de la problematica
del adolescente.

Alcance

Esta propuesta apunta a esta-
blecer un espacio de trabajo y for-
macion de los padres de adolescen-
tes, estimulando su formacién per-
manente a través del aprendizaje de
herramientas concretas. Estos ele-
mentos, permitiran a los padres rea-

lizar un sequimiento y un acompa-
Aamiento mas eficaz de la etapa vi-
tal compleja y dindmica que atra-
viesan sus hijos.

Cronograma de trabajo

La propuesta se implementara
a través de talleres de frecuencia
quincenal, en base a una agenda te-
matica orientada a satisfacer las in-
quietudes de los p/madres y adoles-
centes. A esos efectos se identifica-
ran los temas de interés en base a
una encuesta guiada.

No obstante, algunos temas ta-
les como anorexia - bulimia, obesi-
dad, drogadiccién, sexualidad,
bullying, acné, conductas de riesgo,
etc. - constituirdn el nucleo a desa-
rrollar en los primeros meses, dado
que son temas especialmente
removedores en la etapa que nos
interesa. Con el desarrollo de los
talleres se introducirén las temati-
cas solicitadas por los padres en las
encuestas antes mencionadas.
Beneficios

Acceso a todas las Jornadas y
Talleres, recepcién de Mailing men-
sual con informacion de los talleres
y jornadas a desarrollar y resumen
de los contenidos de los realizados
en el mes anterior, Informacion Téc-
nica de interés, informacién de otras
actividades del UPE, Servicio de
Orientacion Vocacional Ocupacional
(para adolescentes), Entrevista de
Orientacion Psicolégica (para p/ma-
dres y adolescentes), dentro de los
horarios establecidos a tal fin.

El Dr. Alvaro Sanchez Coelho de Oliveira

La tecnicatura apunta a formar Sdf
dona a UPE biblioteca de su abuelo

profesionales capacitados en las
areas comercial y vivienda, tan-
to para desarrollar su actividad
en forma independiente o como
asesor y/o vendedor en las em-
presas del ramo.

Benjamin Coelho de Oliveira, hijo del Esc. Cr. Benjamin Coelho de Oliveira y
dofa Carolina Indart Denis, naci6 en la ciudad de Montevideo el dia 3 de
setiembre de 1899. Curs6 la carrera de Abogacia en la UDELAR y obtuvo el
titulo de Doctor en Derecho y Ciencias Sociales el 27 de enero de 1925. En el
ano 1935 ingresa como Profesor Titular de la maestria Obligaciones en la
UDELAR. Ejerci6 la profesion en forma independiente, sin perjuicio de lo cual fue abogado de la Sociedad Unién de
Vendedores de carne, aproximadamente desde 1950 hasta fines de la década de 1960. Durante veinte afos
desempefo el cargo de Director de la Oficina Nacional Electoral. Fue autor de diversas obras juridicas, entre las
cuales cabe mencionar «La doctrina del error en el Derecho Civil Uruguayo» y «La teoria de la renuncia y la
remision de la deuda» esta Ultima, contd con la adhesion de los Dres. Gustavo Gallinal y Eduardo J. Couture.
Colaboré con Eduardo Salterain Herrera en la instalaciéon de un liceo en el barrio La Unién en Montevideo. Fue
miembro de la Sociedad de Amigos de la Educacién Popular de la Escuela y Liceo Elbio Fernandez. El 5 de noviem-
bre de 1972 fallece a los 73 arios de edad.

Estamos este afio iniciando con
éxito los cursos 2006 en el mes
de abril y finalizando los mismos
en noviembre.

Coordinador: Dis. Ivan Rébora
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Nuevo Rector del Universitario de Punta del Este
Dr. José Luis Mendizabal Boccone

Objetivos de su rectorado

Aplicar a la educacion superior el concepto de excelencia
académica por medio de la implantacion de procesos de

mejora continua.

Organizar un plantel docente con dedicacion didactica e

investigativa.

Abrir la cultura universitaria al mundo, por medio de
relaciones y convenios internacionales.
Ofrecer servicios académicos universitarios al pais en forma

descentralizada.

Incorporar a la formacién universitaria planes de educacion

en valores y ética profesional.

Grados Académicos

Postgrado: Doctor en Derecho Ca-
nénico, Madrid, Espafa (1993),
Pontificia Universidad Comillas.

Grado: Licenciatura en Derecho Ca-
nénico, Roma, Italia (1987),
Pontificia Universidad Candnica
Gregoriana.

Bachillerato universitario en Teologia,
Roma, Italia,(1985), Pontificia
Universidad Candnica
Gregoriana.

Bachillerato universitario en filosoffa,
Montevideo (1979), Instituto de
Filosofia Ciencias y Letras-Institu-
to Teologico del Uruguay.

Bachillerato de Medicina (1975) Liceo
N° 15 Montevideo.

Consultor Académico en el programa
de Seguridad Ciudadana (Ministe-
rio del Interior-B.1.D.). 2003-2004.

Evaluador Del Premio Nacional de
Calidad en Educacion, 2003-
2004.

Consuttor, UNESCO-ESALC. Desde 2003.

Rector de la Universidad Catolica del
Uruguay Damaso Antonio
Larrafiaga (UCUDAL) 1993-2001.

Vice-Presidente de LA Fundacion para
el desarrollo del cono Sur
(FUNDECOSUR),Valencia, Espa-
fia. 1995-2001.

Vicerrector Académico UCUDAL
1990-1992.

Docencia

Filosoffa del Derecho en carrera de
Derecho (Facultad de Derecho-
Instituto Universitario Maldonado
y Punta del Este).

Docente de Antropologia (de las de-
cisiones empresariales) en Licen-
Ciatura de Direccion de Empresas
y en la Licenciatura de la Econo-
mia de la Empresa (Facultad de
Ciencias Empresariales-UCUDAL)
1987-1995.

Responsable de la Catedra de Filoso-
fia del Derecho en carrera de De-

recho (Facultad de Derecho-
UCUDAL) 1991-1995.

Etica de la Funcién Publica — Conve-
nio de la Oficina del Servicio Ci-
vil- Universidad Catolica del Uru-
guay. 1995.

Docencia en Educacién basica: en
Colegio Sagrado Corazdn (ex Se-
minario) Uruguay, en ltalia y en
Espana.

Investigacion

Fundacion Azteca de México. Con-

curso de ensayo.
Caminos De la Libertad. Primer
Premio “Libertad” y Seguridad,
Una Coordinacion Necesaria”.
2005. Edicion 2006.

Sistematizacion de las acciones reali-
zadas en materia de “prevencién”
en las Jefaturas de Montevideo,
Canelones, Escuela Nacional de
Policfa, Escuela Departamental y
evaluacién de resultados, Progra-
ma de seguridad ciudadana, BID-
Ministerio del Interior, 2004.

Evaluacién y Recomendacion para la
Formacién Policial en las Jefatu-
ras de Montevideo y Canelones,
Escuela Nacional de Policia y Es-
cuela Departamental, Programa
de Seguridad Ciudadana, BID-
Ministerio del Interior. 2003.

Reformas Universitarias en el Uruguay
a Principios del siglo XXI. Progra-
ma: Observatorio de la Educacién
Superior en América Latina y en
el Caribe, IESALC- UNESCO.
2003.

Programa de Modernizacion de las
Relaciones Laborales en el Uru-
guay, Banco Interamericano de
Desarrollo, UCUDAL.

Proyecto Capacitaciéon y Recursos
Humanos pera el sector Forestal,
Banco Interamericano de Desa-
rrollo.

-

Leccién inaugural, Colacion de Grados
y presentacion del nuevo Rector

El 3 de abril a las 19.00 horas en la Sala de Confe-
rencias del Hotel Remanso se realiz6 el acto inaugural
del afo lectivo 2006, se present6 al nuevo Rector, Dr.
José Luis Mendizabal y se otorgaron 16 titulos corres-
pondientes a Ciencias Econdmicas, Derecho y Notaria-

A sala llena nuestro Director General, Dr. Adolfo
Gutiérrez Sosa, como lo indica la tradicién dicto la “lectio inauguralis” corres-
pondiente a la apertura de los cursos 2006 relacionada a la historia de la uni-
versidad y el “ser universitario”.

Por su parte el Rector, Dr. Mendizabal destaco el proceso de desarrollo y
crecimiento institucional, informando que solo en la Sede Central de Maldonado
se logré una cifra récord de inscripciones con un total de 120 nuevas matricu-
las.

Hoy el universitario se encuentra instalado en cuatro importantes regiones
del pais como lo son Maldonado, Treinta y Tres, Rivera y Durazno llevando a las
mismas la posibilidad real de que muchos alumnos puedan efectivamente cur-
sar carreras terciarias en su lugar de origen.

Se trata de la verdadera descentralizacion de la educacion, ya que UPE es
la primera institucion universitaria en la historia del pais que ha emitido titulos
fuera de Montevideo.
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APORTES

Conocimiento como sinénimo
de oportunidades

Hubo una época en que era muy
rico un pais que exportaba barcos
muy pesados con grandes cargamen-
tos de materias primas. Hoy eso es
significado de atraso y pobreza. Esta-
mos en la era del microchip.

El impulso emprendedor de algu-
nos uruguayos ha logrado, en los ul-
timos afios, que el pais exporte ma-
yor cantidad de software y servicios
de consultoria que lana y arroz. Acti-
vidades que nos colocan progresiva-
mente en un lugar referente en la
materia, que atrae inversiones que se
instalan y requieren de mano de obra
calificada nativa, que actualmente
resulta insuficiente. La oferta de tra-
bajo es inferior a la demanda en un
sector que no para de crecer y de
generar oportunidades.

El crecimiento del sector aventa-
ja a otros por la ausencia de regula-
ciones y barreras arancelarias, fisca-
les y de subsidios, como sufren nues-
tros productos primarios en otros
mercados El liderazgo de ciertos sec-
tores empuja a los otros, por la gene-
racion de riqueza y de puestos de tra-
bajo indirectos, atn aquellos que no
requieren mayor especializacion,
como resulta ejemplo elocuente la
construccion de infraestructura, tales
como puertos, carreteras, edificios

que alberguen las empresas, y vivien-
das para las familias de los empresa-
rios y trabajadores.

El sistema educativo formal pu-
blico y privado no puede ser ajeno a
esta realidad.

Hagamos caer el paradigma de
que un pais pequefio no genera opor-
tunidades

Tan posible es, que las primeras
economias del mundo generando ri-
quezas pertenecen a paises chicos.
Nunca fue tan libre un estado peque-
fio. No hace falta grandes territorios,
grandes poblaciones, ni grandes ejér-
citos para generar riquezas. Son ejem-
plo de ello Nueva Zelanda, Irlanda,
Singapur y Corea del Sur, con orige-
nes diversos en lo politico, social, reli-
gioso, lograron ser referentes en ma-
terias de software y son los principa-
les productores del mundo.

En la otra cara de la misma mo-
neda estan los paises que miran el
pasado e intentan solucionar sus pro-
blemas de hoy solo intensificando su
produccién agricola, ganadera o in-
dustrial, y naturalmente no lo logran.
Van hacia un manana con excluidos,
marginales, ensanchando la brecha
entre ricos y pobres.

Los mercados que dependen
cada dia méas de decisiones de politi-

cas de subsidios, nos hacen ver clara-
mente que o tomamos el camino del
futuro y vamos hacia un manana
mejor o tendremos mas excluidos, lo
cual cambiarfa la trama social y la
mayoria de los excluidos y margina-
dos absorban a toda la sociedad en
su conjunto.

Muy pequefos Estados, sin ha-
ber recalado en la era industrial apos-
taron al conocimiento poniéndolo
como herramienta de la superacion,
navegan en ese mundo de posibili-
dades, en el cual no sucede mas aque-
llo que decia “el mas grande se come
al mas chico”, sino que definitivamen-
te, el que es capaz de aprender mas
rapido se come a cualquiera sin im-
portar su tamano.

Y en eso tuvo importancia el
Microchip.

Asi como las industrias textiles,
los frigorificos y una educacién ade-
cuada hicieron superar la crisis ante-
rior, la insercion en el microchip, 1éa-
se informacién y conocimiento, per-
mite superar la crisis actual en que se
ve envuelta la economia nacional.

Quienes se insertan en la era de
lainformacién y el conocimiento, son
libres y son quienes generan mas ri-
quezas, la cual bien distribuida nos
llevara a ser nuevamente el faro en el

cual se iluminara otrora toda
Latinoamérica. Ya no son grandes las
naciones que generan mayores ingre-
SOS POr Persona, Son naciones peque-
fas, que no pueden ejercer grandes
presiones sobre otros, pero que han
tenido la gran habilidad de traspasar
fronteras culturales y de status quo,
para ir directamente a ese maravillo-
so desafio que es la era de la infor-
macién y el conocimiento.

Vamos a explicarlo en pocas pa-
labras, todo lo que genera la era agri-
cola, ganadera e industrial se mide y
se cuantifica aritméticamente, por
ejemplo, hectareas de campo, metros
de fabricas, cantidad de autos, miles
de kilogramos de carne, trigo, arroz,
etc. Esto es el pasado.

En la era de la informacién y el
conocimiento la generacién de rique-
za no se mide en superficies ni en
tonelajes, ya que se trata de conoci-
miento, el cual no tiene una medida
tangible.

Es tan simple como que no tiene
limites.

Hace mucho tiempo, para eva-
luar las posibilidades de un pais se
tomaban en cuenta también cifras
concretas, tales como superficie, po-
blacion, riquezas en su subsuelo, ki-
|[6bmetros de vias férreas, de tendido
eléctrico, etc. Pero hoy ya no es tras-
cendente.

Hoy las posibilidades de un pais
se miden en relacion a su conectividad
a Internet y a su cantidad de PCs.

Por ello la revolucion y el rompi-
miento con estructuras arcaicas debe
comenzar en la educacién, introdu-
ciendo en ella todas las herramientas
que nos brindan la conectividad a
Internet y los servicios informaticos.

Debemos estar conectados en
tiempo real, sin importar ni la distan-
cia ni el tiempo, creando campos
virtuales de conocimiento y de este
modo no habra excluidos en el cono-
cimiento y creceremos en una socie-
dad que nos brindard mayores posi-
bilidades y solo nos diferenciaremos
por los talentos y virtudes y no por la
forma en acceder al conocimiento.-

Esc. Carlos A. Rodriguez Sosa
Prof. Técnica Notarial |
UPE Sede Central
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ARTICULO

La Orientacion al Mercado...

Mucho mas que el cliché de “orientarse al cliente”

La Orientacion al Mercado (OM)
se ha transformado en un concepto
de notable interés tanto desde el pun-
to de vista practico como académico.
La investigacion empirica ha demos-
trado que cuanto mayor es el grado
de OM que posee una empresa, ma-
yor es su desempefio empresarial
(medido a través de diversos
indicadores). El concepto de OM (y
sus beneficios derivados de su aplica-
cién) comienza a tener relevancia a
partir de los afos 90. Sin embargo, la
aplicacion de la OM por parte de las
empresas es relativamente reciente y,
encontramos que, salvo en raras oca-
siones, se presentan numerosas opor-
tunidades de mejora en este sentido.
Ahora bien, ;en qué consiste la OM?
¢En qué se diferencia de la “Orienta-
cién al Cliente”? ;Qué actividades
realizan las empresas que tienen un
alto grado de OM? Explicaremos bre-
vemente el concepto de OM y deta-
llaremos, a su vez, las principales ac-
tividades que llevan a cabo las em-
presas orientadas al mercado. En lo
concerniente al concepto de OM exis-
te cierto consenso en tomar a los tra-
bajos de Kohli y Jaworski1 (1990)
conjuntamente con los de Narver y
Slater2 (1990) como la base de la
doctrina en esta linea de investiga-
cion. Al considerar simultaneamente
a estos cuatro autores, surge que el
concepto de OM puede ser definido
en dos dimensiones (operativa y cul-
tural) que son de hecho complemen-
tarias. Kohli y Jaworski definen a la
OM, desde el punto de vista operati-
VO, COMo la generacion de la infor-
macion del mercado, la diseminacion
de dicha informacion a través de los
diferentes departamentos de la em-
presay la respuesta de la empresa.
Por lo tanto, la OM estaria relaciona-
da con esa capacidad distintiva que
tiene una empresa para monitorear y
obtener informacién del entorno en
el cual actta, hacer llegar rapidamen-
te la informacién relevante a los dife-
rentes sectores de la empresa y eje-
cutar en forma coordinada la respues-
ta estratégica de la organizacién con-
forme a las oportunidades del mer-
cado. Por su parte, Narver y Slater de-

finen a la OM como “la cultura
organizativa... que mas eficaz y
eficientemente crea los comporta-
mientos necesarios para la provision
de un valor superior para los compra-
dores” y que se compone de tres ele-
mentos: orientacion al cliente, orien-
tacién al competidor y coordinacion
“interfuncional”. Esta Ultima defini-
€ién nos sirve como punto de partida
para analizar las actividades que rea-
lizan las empresas que si estan orien-
tadas al mercado. La orientacion al
cliente esta relacionada basicamente
con el seguimiento constante de la
evolucién de las necesidades de los
clientes actuales y potenciales de la
empresa, con la medicion sistemati-
ca del grado de satisfaccion de los
clientes y con la capacidad de la em-
presa para responder a los cambios
en las necesidades de los clientes, mas
rapido que los competidores. La orien-
tacién hacia la competencia implica
conocer los objetivos y las estrategias
de los principales competidores de la
empresa, asi como detectar sus for-
talezas y debilidades. Comprende
ademas responder rapidamente a las
acciones de esos competidores Yy, si
es posible, anticiparse. Por otra par-
te, la coordinacion “interfuncional” (o
entre funciones) se refiere a que las
informaciones importantes sobre el
mercado sean difundidas a todas las

areas funcionales (departamentos) de
la empresa y a la estimulacién de los
intercambios formales e informales de
informacién entre los diferentes de-
partamentos. Un indicio de una bue-
na coordinacion interfuncional es la
elaboracion de las estrategias de mar-
keting con la participacién de los di-
ferentes sectores de la empresa. En-
tre los autores que han complemen-
tado el modelo anterior de Narver y
Slater destacamos a Lambin 3 quien
incorpora dos elementos adicionales:
los distribuidores y el entorno socio-
econdmico. Las empresas orientadas
al mercado, deberan entonces tomar
un conjunto de acciones para obte-
ner informacion de sus distribuidores
0 agentesy actuar conforme a sus ne-
cesidades, de modo de generar una
relacién “ganar-ganar”. Al mismo
tiempo deberan monitorear de ma-
nera constante el entorno socio-eco-
némico en el cual acttan. De lo ex-
puesto se desprende que la OM es
un concepto mucho mas amplio que
la orientacion al cliente siendo esta
uno de sus componentes. Cabe re-
saltar que la OM no es responsabili-
dad exclusiva del Departamento de
Marketing. Recordemos que ya
Drucker4 en su libro clasico de 1954
afirmaba que el Marketing debfa ser
una actividad que involucre a toda la
organizacién. El involucramiento de
todos los sectores resulta primordial
para alcanzar la “coordinacién
interfuncional”. Para concluir, desta-
camos que la OM es considerada
como una capacidad distintiva de la
empresa que involucra a toda la or-
ganizacion y que puede ser fuente de
ventaja competitiva. Una empresa
que actua en funcion del mercado tie-
ne una “capacidad superior”5 para
sondearlo, leerlo y comprenderlo. La
OM, como cultura organizativa tiene
una importante influencia sobre los
resultados de la empresa, pudiendo
contribuir a la implementacién de la
estrategia competitiva o, por el con-
trario, convirtiéndose en un obstacu-
lo que no permita adelantarse ni
adaptarse a los cambios del entorno
y a la consecucion de sus objetivos
estratégicos.

1 KOHLI A. K. y JAWORSKI, B.J.
(1990), “Market Orientation: The
Construct, Research Propositions
and Managerial Implications”.
Journal of Marketing, vol 54, abril :
1-18.

2 NARVER J.C. y SLATER, S.F. (1990),
“The Effect of a Market Orientation
on Business Profitability”. Journal of
Marketing, vol 54, octubre : 20-35.

3 JACQUES LAMBIN (1995): “The
Misunderstanding about
Marketing”, Today, Marketing is Too
Important To Be Left To Sole
Marketing Function. An Empirical
Study in the Private Insurance
Sector”, CEMS Business Review.

4 DRUCKER, P F. (1954): “The
Practice of Management”, Harper
&Row;, Nueva York.

5 G. DAY (2000): “La Organizacion
que actua en funcién del Mercado”,
Ed. Norma, Bogota.
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Las Instituciones de Asistencia
Meédica Colectiva (IAMC) son organi-
zaciones privadas sin fines de lucro
que ofrecen un seguro de pre-pago
con cobertura integral. Entre los
estandares que las reglamentan el
principal es el Decreto-Ley N° 15.181
del 21 de agosto de 1981.

Por asistencia integral se entien-
de que la cobertura debe ser basica,
completa e igualitaria, la que en lo
asistencial, incluye la aplicacién de las
actividades de medicina, ginecoto-
cologfa, cirugia y pediatria, como asi-
mismo, sus especialidades comple-
mentarias. Ademés la cobertura de
atencién médica obligatoria com-
prende acciones de prevencion de
enfermedades, de reparacién y reha-
bilitacion de la salud.

En Treinta y Tres 16.640 perso-
nas estan afiliadas a las IAMC lo que
representa el 31% del total de la po-
blacion del departamento. Actual-
mente las tres IAMC que componen
al sub-sector son:

- El Instituto Asistencial Colecti-
vo (IAC), integrante de la Federacién
Médica del Interior (FEMI), cuenta con
el 86% de los afiliados a las IAMC
del departamento;

- La Cooperativa Médica de Trein-
ta y Tres (COMETT), cuenta con el
10% de los afiliados a las IAMC;

- La Médica Uruguaya Corpora-
cién de Asistencia Médica (MUCAM),
en éste caso se trata de una filial de
segundo orden del establecimiento
principal que se encuentra en Mon-

tevideo y cuenta con

el restante 4% de
la poblacion afi-
liada a las IAMC.
El mercado
que rige la activi-
dad de las IAMC
en Treinta y Tres
es el del
oligopolio. Un
mercado
oligopolistico es
aquelenelquela
mayoria de las
ventas son reali-
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zadas por unas pocas empresas, cada
una de las cuales es capaz de influir
en el precio de mercado (tienen po-
der de mercado) con sus propios ac-
tos.

Existen dos fuerzas que llevan al
oligopolio a comportarse de formas
opuestas. La primera es el interés co-
mun de las empresas en maximizar
los beneficios totales del sector
coludiendoy actuando conjuntamen-
te como si fueran un Unico monopo-
lista maximizador del beneficio. La
colusion es un acuerdo explicito o ta-
cito de las empresas de un sector para
fijar los precios y el nivel de servicios
o limitar la rivalidad entre ellas. La
colusion explicita implica la existen-
cia de un acuerdo real entre las em-
presas, mientras que la tacita se basa
en un entendimiento no formalizado.
Esta forma de comportamiento pa-
rece dificil de poder encontrar en
Treinta y Tres debido a que una em-
presa conserva una parte del merca-
do mucho mayor al de las demas y
que la capacidad competitiva de és-
tas, en la actualidad, se encuentra
deteriorada en relacién a la mas gran-
de.

Por otro lado los oligopolistas
adoptan la postura de la rivalidad
cuando intentan hacerse con el ne-
gocio de los demas. La rivalidad do-
méstica, como cualquier rivalidad,
crea presiones sobre las empresas
para que mejoren e innoven. Los ri-
vales locales se hostigan entre si para
reducir los costos, mejorar la calidad
y el servicio y crear nuevos servicios y
procesos. Aunque es posible que las
empresas no mantengan las ventajas
durante largos periodos de tiempo,
la presién activa de los rivales estimu-
la la innovacién tanto por miedo a
quedar rezagado como por el alicien-
te de ponerse en cabeza. La rivalidad
entre empresas domésticas frecuen-
temente trasciende de lo puramente
econémico y puede entrar en un te-
rreno emotivo e incluso personal. El
orgullo induce a los directores y los
trabajadores a ser extremadamente
sensibles a la actuacién de otras em-

presas del entorno y la Prensa y la
gente comparan constantemente a
un competidor con los demas. Los ri-
vales domésticos luchan no solo por
participacion en el mercado, sino por
los mejores empleados, los avances
técnicos y, mas en general, por el
“derecho a alardear”. Los rivales de
otros lugares, por ejemplo de Mon-
tevideo, se suelen ver de una forma
mas analitica. El papel estimulante de
esas empresas ante las empresas do-
mésticas es menos eficaz, porque su
éxito es mas distante y frecuentemen-
te se le atribuye a ventajas "injustas”.
Sin embargo con los rivales domésti-
cos no hay excusas. La rivalidad do-
méstica no sélo crea ventajas sino que
ayuda a evitar algunas desventajas.
Con un grupo de rivales domésticos
que sigan diversas estrategias com-
petitivas existe una defensa contra
formas de intervencion gubernamen-
tal que sofoque las innovaciones o
entorpezca la competencia. Cuando
no hay rivalidad las empresas se ocu-
pan mas de producir presiones para
toda clase de “ayudas” que minan el
dinamismo, tales como las subvencio-
nes, la demanda garantizada o el fa-
voritismo hacia una determinada
empresa. Ninguna de éstas “ayudas”
favorecerd la innovacion y, en Ultima
instancia, la ventaja competitiva.

En cuanto a las caracteristicas de
la composicién de la demanda en
Treinta y Tres se puede constatar una
poblacién afiliada a las IAMC alta-
mente envejecida, representando, las
personas mayores de 65 anos, el 22%
del total de afiliados. El sistema de
mutualistas provee un seguro a las
personas que pagan la cuota mutual.
El seguro asume la responsabilidad de
financiar los gastos médicos del ase-
gurado y sus cargas, acotandole los
gastos financieros en que puede in-
currir por enfermarse o sufrir un acci-
dente. La cuota mutual no es el pre-
cio del seguro. El precio del seguro es
la cuota mutual menos el gasto pro-
medio esperado del asegurado. Por
lo tanto si las personas que tienen un
riesgo diferente de enfermarse, en-
frentan la misma prima, aquellos con
mayor riesgo enfrentan un precio mas
bajo porque su gasto esperado es
mayor, y por lo tanto serd mas pro-
bable que se aseguren. Por otro lado,
los que tienen un riesgo de enferma-
se menor enfrentaran un precio mas
alto'y, en consecuencia, estaran mas
propensos a abandonar o a no incor-



porar el servicio.

Hay dos problemas que aumen-
tan las probabilidades de incurrir en
pérdidas en la estimacién del gasto
esperado que son la seleccién adver-
sa y el riesgo de abuso.

El problema de la seleccién ad-
versa deriva del hecho que las perso-
nas que se aseguran normalmente
son aquellas con una mayor probabi-
lidad de sufrir el riesgo contra el cual
se aseguran. Si el seguro pone el pre-
cio de acuerdo al gasto esperado pro-
medio de la poblacién, comete un
error, ya que la persona que efectiva-
mente decide asegurarse incurrird en
gastos superiores al promedio, justa-
mente porque serd “méas enferma”
que el promedio. El seguro recibira
una seleccidn adversa a sus intereses
y no una seleccion aleatoria.

El riesgo de abuso se deriva del
hecho que una vez asegurada, la per-
sona se descuida y aumenta la pro-
babilidad de que ocurra el riesgo con-
tra el cual se aseguré. En los seguros
de salud, las personas tienden a ir al
médico con mas frecuencia porque
el precio que se cobra por consulta
es mucho menor al que enfrentaba
antes de asegurarse. El precio de las
cuotas moderadoras (los tickets) tie-
nen la misién de tratar de reducir el
riesgo de abuso, pero en la medida
en que son aumentadas, el precio del
seguro también aumenta para las
personas mas sanas. Si se trata de
trasladar parte del precio de la cuota
a los tickets, la IAMC podria perder la
caracteristica de seguro en determi-
nados rangos de gastos, lo cual baja
el precio del seguro para las personas
que gastan en esos tramos.

En consecuencia todas las IAMC
deberian considerar seriamente la
posibilidad de discriminar precios para
tratar de captar la propension a pa-
gar de las personas que presentan
distintos riesgos y asi hacer mas efi-
ciente y justo al sistema.

Este trabajo incluye también otros
aspectos que hacen a la ventaja com-
petitiva de las empresas, asi como un
capitulo adicional sobre la futura re-
forma de la salud planteada por el
gobierno. Esto estara disponible en
la pagina web y en la biblioteca del
UPE.

Treinta y Tres

Acto histoérico
en Treinta y Tres

Sin precedentes. Un nuevo hito en la historia educativa universitaria de
nuestro pais. En la Sede de Treinta y Tres 6 nuevos profesionales recibieron su
titulo de Contador Publico, siendo esta entrega un acto histérico. Es la primera
vez que en este Departamento un grupo de estudiantes locales reciben titulos
finales de una carrera cursada enteramente en su comunidad.

El acto fue sequido por familiares, amigos y todos los medios de comuni-
cacion, que desbordaron el Salén Azul de la Intendencia Municipal de Treinta y
Tres.
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Desde el 28
de marzo la
Prof. Nilda
Payssé Siri
es Magister
en Educacion

El dia 28 de marzo de
2006 la Directora de nues-
tro Preuniversitario, Prof.
Mag. Nilda Payssé Siri asis-
ti6 al acto de defensa de
tesis con la que obtuvo un
nuevo grado académico,
Magister en Educacion y
Sociedad.

Este es un motivo mas
de celebracién de nuestra
institucion, ya que el per-
sonal de gestion continda
con los procesos de edu-
cacion permanente, que
redundan en forma direc-
ta en la calidad educativa
que brinda UPE a la socie-
dad en su conjunto.

iiiFelicitaciones !!!
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