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Si detrds de esa supuesta
competitividad de la que
hoy tanto se habla existen
explotacion, informalidad,
baja productividad, atraso,
mano de obra barata y una
educacion que se mantiene por
anos en los peores niveles de
desarrollo, ese no es el tipo
de competitividad que nos
interesay QUE NOosS Sacaré del . la Secretaria Técnica del Consejo Nacional ~ 1}
sub dCSE]ITO”O. de la Competitividad 0

Ricardo Balarezo Cino, especialista de ®
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nteriormente, para que se cayera un paradigma, los periodos eran mas largos,

tenian que pasar cincuenta o setenta afios. Hoy en dia, los conceptos cambian

de un momento a otro de manera muy rapida. La pregunta es ;estamos en un pe-

riodo social propicio a grandes paradigmas nuevos, o vamos hacia una época en
la que, cada vez, los paradigmas se mantengan menos, es decir, sean mas dificiles de fijar,
por lo que no sabremos a qué atenernos? Creo que este Ultimo es el contexto en el que nos
toca vivir. Mucha gente habla ahora de competitividad porque quien no lo hace resulta irre-
levante. Se afirma que hay que ser competitivos, aunque el concepto no se entienda clara-
mente y aun no cuaje en la sociedad, ni siquiera entre los responsables de tomar decisiones.
Luego de haber vivido la década de 1990 y el gobierno de transicion, y de experimentar des-
de hace algunos afios la contradiccion entre estabilidad macroeconémica y «no chorreo», nos
hemos familiarizado con los conceptos econdmicos vigentes, lo que contribuye a acortar su
periodo de duracion. En la actualidad, cualquier empresario afirma: «No me cambien las reglas
del juego», opinidn que antes solo se hubiera esperado del presidente de la Sociedad Nacional
de Industrias o del presidente de Confiep. Aparecen también las palabras «emprendimiento» y
«competitividad», tanto desde la oferta como desde la demanda.

En provincias me dicen cada vez mas frecuentemente: «Quiero ser competitivo». Es mas,
considero que el impulso para alcanzar la competitividad proviene del interior del pais, lo que se
ve reflejado en el resultado de las elecciones, por lo que estamos muy a la expectativa del nuevo
panorama que se ha abierto.

Debido a que cambiar los paradigmas de la

gestion publica y privada es algo muy complejo,
le estd tomando tiempo al nuevo gobierno com-
prometerse con el desarrollo de un ambiente de
fomento a la competitividad y la implementacion
de acciones concretas que ya estan en el Plan
Nacional de Competitividad. Por ejemplo, accio-
nes que nos impulsen a exportar mas rapido y
mejor, como poner aduanas las 24 horas del
dia para facilitar el ambiente de la produccion
y los negocios, o acciones estratégicas, como
la reforma educativa, Unico factor que asegura
la sostenibilidad de largo plazo de la competiti-
vidad.

El ser competitivo no es poner en este momento los
esparragos en EE.UU. o en Alemania. Eso es genial y lo fo-
mentamos tanto nosotros como Mincetur y los diferentes
sectores. Pero, lo que interesa desde el punto de vista de
la competitividad son acciones de mayor trascendencia, que
en este momento, por nuestra actitud cortoplacista, no es-
tamos tomando en cuenta. La idea es poner firmes anclajes
a nuestra capacidad de competir de manera sostenible en el
futuro hacia fuera y hacia adentro.

No podemos negar que el ser emprendedor y competi-
tivo es una combinacién fundamental que el pais requiere,
pero no podemos permanecer inmaoviles y esperar que esto
ocurra por si solo. Estoy convencido de que, sin llegar al
intervencionismo, se puede ordenar esa relaciéon.

Definitivamente, la base para la competitividad esta mo-
tivada y movilizada por la capacidad emprendedora de la po-
blacion al llevar adelante nuevos negocios o al dar un salto
cualitativo en negocios existentes. No obstante, es necesario
entender el verdadero sentido de ser competitivo. La compe-
titividad es la capacidad de una organizacion publica o priva-
da, lucrativa o no, de mantener sistematicamente ventajas
comparativas que le permitan alcanzar, sostener y mejorar
una determinada posicién en el entorno socioeconémico. En
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términos simples, es lograr un mejor posicionamiento
del individuo, de la institucion, de la region y del pais.
(Posicionamiento frente a qué? Frente a las tendencias
0 a los actores que pueden alterar su insercién en el
mercado. Pero también ser competitivo involucra fac-
tores como gobernabilidad, estabilidad, democracia y
participacion ciudadana, que son aquellas dimensiones
que garantizan la mejora de la calidad de los procesos
internos.

Debemos entender que esos esparragos, ese zinc,
esa plata o esas prendas que van a una vidriera de
Milan, tienen que ser de calidad y deben tener detras
gente contenta con el proceso que los produjo y que
les agregd valor. Si esto no ocurre, si detras de esa
supuesta competitividad de la que hoy tanto se habla
existen explotacion, informalidad, baja productividad,
atraso, mano de obra barata y una educacién que se
mantiene por anos en los peores niveles de desarrollo,

Juan Carlos Mathews, ex-director ejecutivo
de PROMPEX, profesor de CENTRUM Catdlica

Los ultimos afnos han puesto de manifiesto la proyeccion
internacional de los emprendedores peruanos. Esto ha veni-
do reflejandose en el crecimiento exportador. Por ejemplo,
las estadisticas de comercio con EE.UU. evidencian que el
78% de las empresas que han exportado a este pais son
micro y pequenas.

Esta proyeccion internacional obliga a que las iniciativas
individuales se definan dentro del marco de una estrategia
distinta. Es decir, si Ud. es un pequefio empresario y su
nivel de produccion de menestras es de medio contenedor al
mes, no tienes muchas posibilidades de entrar a mercados.
Pero, si comprendes que eres capaz de desarrollar un pro-
ducto de buena calidad y agruparte con otros productores
puedes establecer un esquema de consorcio de produccion-
exportacion que te dara posibilidades de vender fuera.

Si uno mira el comportamiento de las exportaciones pe-
ruanas descubre en algunos sectores, sobre todo en el agro-
exportador, que las iniciativas de asociatividad han tenido
éxito. Tenemos registros de exportacién que revelan casos
como el del banano —anteriormente no exportado- que hoy
se exporta por casi US$19 millones basicamente porque hay

ese no es el tipo de competitividad que nos interesa y
que nos sacara del subdesarrollo.

La relacion entre emprendimiento y competitividad
tiene que estar asociada al concepto de mejorar la ca-
lidad de los procesos. El circulo virtuoso que deberia
existir es emprendimiento, competitividad y calidad.
Esa calidad no debe reflejarse solo en el producto,
debe provenir del propio pais con una mejor calidad
de vida y mejores condiciones de salud y de educa-
cion. ;Cémo podemos hablar de competitividad cuan-
do, de las 400 mil empresas que se crean en el ano,
solo sobrevive el 17% en el primer afo o, a lo mucho,
en tres anos? Esto significa un gasto enorme para el
pais, gasto de energia y de frustracion, que se traduce
en desconfianza en el sistema. Alli esta el origen de la
gente que empieza a «patear el tablero» y de algunos
politicos que, a partir de una lectura de esta situacion,
la utilizan en su propio provecho.

unidades de produccion que se han organizado y
fortalecido en el marco de un consorcio llamado
PROBANANO.

Otro caso a mencionar son los pequenos aco-
piadores de trucha en el lago Titicaca en Puno,
quienes capturaban, acopiaban y vendian la trucha
a pequenos comercializadores quienes a su vez las
traian a Lima. Luego del trabajo de identificacion
de nuevas oportunidades participando en varios
eventos internacionales como el SEAFOOD de Bru-
selas y de Boston PROMPEX encontré que estos
productos presentaban una demanda solida, un
mercado creciente y ofrecian facilidades de acce-
S0 con precios bastante atractivos. Con esta posi-
bilidad de entrada, se trabajé en Puno con 14 de
estos pequenisimos acopiadores quienes crearon
el consorcio ARAPA. Complementando el trabajo,
participd una certificadora internacional de nom-
bre BIOLATINA logrando que esa produccion fuera
certificada como produccion organica. Es asi que
estos pequerios empresarios acaban de realizar
sus primeros despachos a Canada y Suiza.

Los casos de este tipo de emprendimiento son
numerosos. Por ejemplo, con mas de 2 millones
de peruanos viviendo en el exterior, hoy tenemos
empresas que, inicialmente en pequena y ahora en
mediana escala, atienden sus demandas. Por citar
un caso, COPERUNIX es una empresa ubicada en



San Isidro que atiende a los pe-
ruanos en Japon. En algunos edi-
ficios de oficinas en Japon, abres
la puerta y encuentras un punto
de venta que es equivalente a una
bodega con todo lo que se puede
encontrar en una tienda como si
estuviera aqui en el Perd. Alli en-
cuentras desde golosinas hasta el
principal diario del pais. Este es un
segmento de mercado interesante
con capacidad de consumo que
esta en crecimiento.

Una de las cosas buenas de la
apertura comercial es que desnu-
da las deficiencias y obliga a que
uno sea mas competitivo, con lo
cual uno debe esforzarse y mejo-
rar sus estandares de competitivi-
dad, porque de lo contrario fraca-
sara en el mercado. Esto es bueno
en una realidad como la nuestra
donde, lamentablemente, algunos
contintan jugando con la calidad
en los procesos de fabricacion y
de entrega.

Por otro lado, hay una concien-
cia clara de que el Pert es un mer-
cado de 27 millones de habitantes
con 13,5 millones de pobres,
técnicamente hablando, de los
cuales 5 millones son indigentes
en extrema pobreza. Si este es el
mapa del Pert, vemos un merca-
do pequenio y recesado en el cual
no tiene sentido que del total de
la capacidad productiva reflejada
en el PBI solo se exporte un 23%
y un 77% apueste por el mercado
interno. Creo que, en general en el
sector exportador, hay un entendi-
miento cada vez mayor de que las
oportunidades se encuentran en el
exterior del pais. Esto es resultado
de varios factores, como el hecho
de que, por primera vez en la histo-
ria del pais, se ha dado una alianza
verdadera entre el sector publico y
el privado. Desde el ano 2002 se
viene trabajando un plan estratégi-
co nacional exportador que tiene
un mayor contenido de aportes
del sector privado que del puablico.
Esto es bueno porque, finalmente,
el que exporta es el empresario,
no es el estado quien solo debe
generar condiciones y posibili-
dades para que eso suceda. De
esta manera se va cultivando una
cultura exportadora que antes no
existia en el Peru.
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Para terminar, considero que el trabajo de formacion de estas empresas es muy importan-
te ya que permite que se potencien y multipliquen. Estoy seguro que de esta manera encontra-

Margarita Egusquiza, gerenta de
Operaciones de Topy Top S. A.

Topy Top inicia sus actividades hace 25 anos pero su
historia como proyecto familiar empezé muchos anos atras,
en Huancavelica. En esta ciudad de la sierra central la familia
Flores se establece y enfrenta los primeros retos del progre-
so. La temprana muerte del padre dificultaria ain mas alcan-
zar sus objetivos. Sin embargo, el espiritu de superacion de
Aquilino, el mayor de los hermanos, lo lleva a probar suerte
apanando (recolectando) algodén en Pisco. Su labor de pedn
lo conduce luego a Chincha, Canete y, finalmente, a Lima.

En Lima se dedica, de manera informal, a la venta de
prendas de vestir. Poco a poco se da cuenta de que los pro-
ductos que le ofrecen sus proveedores no se ajustaban a
sus expectativas en cuanto a calidad y precio. Para superar
este problema decide ahorrar un poco e invertir en la compra
de una maquina de coser. Comienza a elaborar sus propias
prendas. El éxito le sonrie de tal modo que al poco tiempo
compra media docena de maquinas. Es entonces que decide
llamar a sus hermanos Manuel y Carlos, quienes vivian en
Huancavelica, para hacerlos parte de la empresa.

La intuicion de negociante de Aquilino le permite des-
cubrir nuevas oportunidades comerciales. A este factor se
suma su empeno por entregar un producto de alta calidad a
sus clientes, basado en su conocimiento del mercado y en
una acertada politica de precios.

remos muchos casos mas de empresas que haciendo un trabajo correcto empiezan a colocar
sus productos. Esa es la mejor manera de darle prestigio a la produccién nacional.

En 1966, los hermanos Flores organizan su
primer taller de confecciones de tejidos de pun-
to. Al aumentar las ventas, nuevos desafios los
esperan: deben confeccionar una mayor cantidad
de prendas para una clientela en crecimiento.
Comienzan ademas a tenir la tela porque los pro-
veedores no les ofrecen la variedad de colores
que requieren. Es asi que en el afo 1982, deciden
invertir en la primera parte del proceso que es la
tejeduria. Ese mismo ano resuelven también ya no
trabajar a través de comerciantes e inauguran sus
primeras tiendas de venta directa: instalan tres
tiendas en el centro de Lima y tres en la ciudad
de Trujillo. Al final de 1995 construyen su primera
planta modelo Full Package para producir de 40 a
50 mil prendas diarias para la exportacion.

En 1996, se inician las primeras exportacio-
nes a paises cercanos como Argentina, Paraguay,
Chile y Brasil; a grandes cadenas como Gap y Old
Navy, entre otras.

Para el ano 2002 Topy Top se convierte en el
cuarto exportador peruano y en 2005 consigue
ubicarse como el primer exportador en el Peru.
A pesar de la experiencia alcanzada en la venta
para el mercado local necesita modificar numero-
sos aspectos de sus productos cuando incursiona
con exportaciones para el mercado internacional,
siempre poniendo en primer lugar el mantenimien-
to de la calidad.

A la fecha, Topy Top tiene treinta tiendas en
todo el pais y diez en Venezuela. Toda la produc-
cion de tejidos de punto para abastecer a estas
tiendas en Pert y Venezuela llega a 600 mil pren-
das, que representan USS 33,8 millones en ven-
tas.

A raiz de este crecimiento también ha aumen-
tado el nimero de trabajadores: 5.000 personas
conforman ahora una organizacion donde se privi-
legia el desarrollo humano. Los duefios son cons-
cientes de que si el personal no se capacita no
mejorara, por ello se ha creado un area llamada
Desarrollo del Talento, encargada de la acredita-
cion anual de todos los trabajadores de acuerdo
con las distintas areas y asignaturas. En este
proceso se evalla a los trabajadores después de
capacitarlos, siempre buscando la excelencia per-
sonal y empresarial.



En 1975, las condiciones econémicas no eran
muy buenas para los empresarios y muchos de
ellos tuvieron que cerrar sus puertas. En esos afios
trabajaba en una empresa de 350 obreros que la-
mentablemente quebrd y de un momento a otro me
quedé sin trabajo. Tenia 29 afos y habia servido
en la Marina donde aprendi electronica y mecanica.
Con una esposa y mi hijo mayor recién nacido nece-
sitaba hacer algo para sobrevivir. Junto a un amigo
salimos a la calle a buscar partes y piezas de fierro
para venderlos como chatarra en «la Cachina». Con
esas ventas pude reunir un pequefio capital, lo que
hoy serian 80 nuevos soles. Ese dinero me sirvid
para comprar licuadoras, batidoras y planchas usa-
das para repararlas y revenderlas. En el jirén Paruro
instalé mi primer puesto. Fui uno de los primeros en
llegar a la zona, practicamente no habia nadie que
ofreciera este tipo de servicios. Poco a poco fueron
llegando otros que como yo querian trabajar para
sacar adelante a su familia. Fue asi como fui ganan-
do cierto reconocimiento de la gente. Incluso llegué
a ofrecer garantia por los artefactos que vendia.

Un tiempo después una empresa que fabricaba
cocinas y hornos colocd un aviso en La Prensa bus-
cando técnicos. No le hice caso al anuncio ya que
temia que me sucediera lo mismo que en mi primer
trabajo poniendo en riesgo lo que habia conseguido
de manera independiente. Sin embargo, dos sema-
nas después volvio a publicarse el mismo anuncio y,
animado por los consejos de un amigo, fui a la en-
trevista. Ese mismo dia, luego de llegar a un acuer-
do sobre mi sueldo, me contrataron. Me quedé tra-
bajando 10 afos en esa empresa. Aprendi bastante
sobre hornos industriales y con el paso de los afios
llegué a ser uno de los principales disenadores. Gra-
cias a la experiencia adquirida y responsabilidad en
el trabajo el duefio me consultaba sobre los nuevos
equipos que llegaban a la empresa, el me decia:
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«Qye Surco, aqui hay una maquina que hemos traido de Bra-
sil. Desarmala y fijate en que podemos mejorarla» y yo le
sugeria algunos cambios que luego se aplicaban.

Anos después empecé a fabricar partes y piezas para
las maquinas que ellos fabricaban y se las vendia a ellos
mismos ya que otros proveedores tenian precios elevados.
Sin embargo las cosas no iban muy bien para la empresa y
tuvieron que reducir el personal. Recibi 350 nuevos soles de
liquidacion. A pesar de eso agradezco mucho todo lo que
aprendi con ellos. Ahora me tocaba mantenerme con mi pro-
pio negocio.

Al poco tiempo compré un librito en la avenida Grau. Se
llamaba «Cambia tu vida hoy» y no tenia mas de siete pagi-
nas. No obstante tenia muy buenos consejos para mejorar mi
negocio. En ese momento, fruto de esa inspiracion y de mis
anos de experiencia, fundo Industrias Surco.

Actualmente mi empresa tiene ocho afios en la fabricacion
de equipos de gastronomia como sartenes industriales para
fritura y hornos para pollos a la brasa, contando con el grupo
Wong como uno de nuestros clientes mas importantes.
También fabricamos licuadoras y cocinas industriales,
mddulos de autoservicios, planchas a gas y otros equipos
en general para restaurantes con capacidad para atender de
4.000 a 5.000 personas. Nuestros equipos son elaborados
con una calidad superior a los importados. Estamos ya
exportando a los EE.UU. hornos para hacer pollos a la brasa,
y estamos buscando obtener la certificacion de calidad
estadounidense, para entrar con fuerza en ese mercado.

Ademas hemos ampliado nuestras actividades creando
J.J. Metales SAC, una empresa que dirige mi hijo y que se
dedica a la exportacion de partes y piezas para juegos de
video. De alguna manera mis hijos han heredado mi espiritu
emprendedor y me siento orgulloso de que ellos también ha-
gan empresa un nuestra patria.

El éxito de mi negocio ha sido posible gracias a la inno-
vacion que aplicamos en cada uno de nuestros productos y
a la persistencia en lograr nuestras metas. Debemos definir
hacia donde queremos llegar, qué es lo que tenemos que
hacer y, si es viable, trabajar hasta lograrlo. Alli esta el ver-
dadero éxito.




