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soluciones

asta un a mirad a amplia al contine n­

te para entender la importan cia de

las Pym e en las econornias nacio ­

nales. En Bolivia, estas absor ben

el 60(\4) de la poblacio n em pleada.

En Ecuador sign ifican el 40 0/0 de la

pob laci6n eco n6 micame nte activa

(PEA). En Colombia propor cionan

el G5% del empleo . En Venezu ela

emplean al 550/0 de la PEA.

POI' ello no sorprende qu e

las Pyrn e tarnbi en sean un Iac-

tor para desar roll ar la inclu si6n

soc ial en la Comunidad Andina.

AI menos eso serialo el Secretario

Ge nera l de la CAN, Allan Wag­

ner T iz6 n, durante el XX Sim po ­

sio Lat in oam erican o de la Mi cro ,

Pequ efia y Medi ana Ernpresa,

ce lebrado en el 2007. En ese sirn ­

posio se prep ar 6 un Estatu to An­

din o de la Pym e, el cual es tablece

los mecanism os qu e Iac ilita ran su

desernp en o y acceso a las oportu-

nidades fina ncieras y legales del

m er ca do .

Si 10 vieramos co mo un a carre­

ra de largo ali en to , el Peru llevaria

un a conside rab le ve ntaja sobre

sus co mpe tidores. Los datos mas

actuales so n del 2004 y tend rian

que ser actualizad os co n pron­

titud para tener un a rad iografia

clara del sec to r. Se/:,'un estimados

de Prompym e y del Minister io de

Tra baj o y Promoci6n del Empleo ,



ese ano las Pym e contribuyeron

con el 42% del producto bruto in­

tern o y ge neraro n el 88% del em­

pleo privado . Asim ismo, cerca de

3,500 Myp e participaron del co­

mercia ex terior. De cada :-3 ex por­

tadores, 2 eran micro y pequ enos

ernpresarios, y pasaron de expor­

tar 133 millones de dolares en el

2001 a 271 millon es en el 2004.

Si estos datos tienden a incre­

men tarse, no habria duda de que

el Peru es un pais de iniciat ivas

empres ariales. Segun el estudio de­

nominado GLOBAL ENTREPRENEU R­

SH IP MONITOR(G EM), liderado pOl'

Babson College (Estados Unidos)

y London Business School (Rcino

Unido), mie ntr as que el promed io

mundial de emprendedores es de

9%, (10 cual aum enta a un 16% en

Am erica Latina, la region mas em­

prendedora segun el mismo estu­

dio), en el Peru , de cada 100 perua-

nos, 40.3 son emprendedores.

Frente aJ TLC
Ademas de sus novi azgos con cl

calculo y el analisis, las cifras y las

estadisticas comparten un a estre ­

cha relacion con la pr edic cion y

la espe ranza: el TLC con Estad os

Unidos representa una oportuni­

dad abi er ta . Segun Juan Carlos

Mathews, Dir ector Ejecutivo de

Myp e Cornpeti tiva, un programa



• Orgullo, Ga marra es uno de los tem as en agenda

que se tocaran en las reu niones de trabajo del APEC 2008.

regional de forta lecimiento a las

Myp e, pOI'cada empresa exporta­

dora dir ecta ha y una cade na de 7.4

empresas en promedi o co n mucha

participaci6n de la pequefia y me­

diana empresa. De acuerdo co n

la mini stra de Co mercio Ex terior,

Merced es Araoz, s610 en el 2005

el mim ero de Myp e expo rtado ­

ras fue de 3,9 90 (el 67% del tot al

de ex po rtadores). Y ahora, en el

2008, tien en un mercad o inm enso

y sin trab as de aranceles.

Pero las Mype no s610 sacaran

beneficio de un enorme mercado al

cual lievar sus productos. Tambien po­

dran comprar maquinaria y equipos

mas baratos, asi como tener la posi­

bilidad de entrar a nuevos segmentos

de mercado e identificar nichos para

hacer productos innovadores. Pero

nada es tan facil. Si vierarnos la situa­

ci6n actual desde el punto de vista

de un general romano que prepara

la estrategia para su pr6xima batalla,

todos los posibles escenarios serian las

oportunidades y los riesgos. Par ello el

general deberia saber utilizar sus forta­

lezas y debilidades, y saber mover sus

fichas en el tablero: desde elegir la ubi­

caci6n de sus batallones hasta preyer

la hora precisa para lanzar el ataque.

En otras palabras, el general romano

tendria que planear una estrategia que

10 lIeve a la victoria La mismo debe

hacer el Peru.

Segun Mathews, la ape rtura

come rcial no s610 ha destap ado

un a olla de oportunida des. Tam­

bien generara riesgos y desacier­

tos para las empresas, sobre tod o

a las Pym e que no se hayan prepa­

rado. Eso ten iend o en cuenta que,

aproxima damente, se registran

300 mil empresas pOI'ano con una

mort andad de 200 mil empresas.

Siguiendo esa misma linea, An­

gel Neyra, presidente de la Coor­

dinadora Naciona l de Gremios de

Pym e Peru, conside ra que el TLC

perrnitira una pro funda reflexi6n de

autoridades que recien entienden 10

que es competitividad y producti­

vidad. Para Neyra, los principales

probl em as que las Pyme enfrentan

respecto a la aper tura comercial se

pueden resumir en: I) brecha tee-



e
Segun un estudio internacional, mientras que el
promedio de emprendedores en el Mundo es de
9% (y de 16%en Latinoamerica], en el Peru, de cada
den peruanos, 40.3 son emprendedores.

nol6gica (tenemos una brecha de

cincuenta anos y las Pym e sin tee­

nologi a no pueden insertarse a una

cadena de abastecimiento); 2) la

cadena de abastec imiento y el en­

torno; 3) la casi inex istencia del ere­

dito bland o a largo plazo y de tasas

preferenciales pa ra la recon versi6n ;

4) las compe tencias laborales.

ParaJ aime Caceres, presidente

de la Confiep, ent re los prin cip ales

problem as esta el procedimiento

engorroso qu e deb en sort ear las

Mype para regular su situaci6n.

Hoy en dia un gra n po rcentaje

de pequ en as empresas pr efier en

opera r en la informalida d porqu e

resulta mas rent abl e, pese a los al­

tos costos que deb en asumir po r

la baja produc tivida d, la falta de

inform acion y la falta de acceso

al sistema fina ncie ro for ma l, entre

otros aspectos.

SegtinJ uan Carlos Math ews, del

instituto Mype Competitiva, otro

de los problemas principales que

tienen las pequenas empresas es el

poco conocimiento del mercado.

«Las empresas deben saber que tan

dinamico es el mercado, como juega

la compe lencia, como se proyectan

los negocios, para que sepan como,

w ando, d6nde y si es que deben in­

vertir. Si nadie les advierte, cometen

errores y luego es imposible ayudar­

las. Hay algunas que ni siquiera se

pueden levantar», dice Mathews.

En sintesis, todo pasa por la ca­

pacitacion del area administrativa.

Par ensenar, en un lenguaj e simple,

las leyes de la administraci6n. Por

prop orcionar herrami entas faciles

para que las Pyme puedan gestionar

su negocio y que luego no suceda 10

que Juan Carl os Mathews dice ha­

ber visto alguna vez: un empresario

no sabia hacer costos y pensaba que

estaba ganando cuando realmente

estaba yendose a la bancarrota.

Se deb e pen sar, entonces, en

soluciones para el futuro.

Solucion 1: politicas nuevas
Para Jaime Caceres, presidente de

la Confiep , 10 prim ero que debe ha­

cerse es eliminar las barr eras para

crecer. A gran des rasgos, se necesita

contar con un marco promotor que

permita la simplificaci 6n de trami­

tes y la reducci6n de costos en los

gobiernos locales y entidades estata-

les. Sobre todo, se necesita disefiar

un sistema tributario que incentiv e

la formalidad, la ampliacion de la

base tributaria, y facilite la articula­

ci6n entre las /,'Tandes y pequenas

empresas.

Luego habria que organizar cam­

pafias de difusion sobre las ventajas y

oportunidades de los nuevos merca­

dos que ofrecen los acuerdos comer­

ciales y los tratados de libre comer­

cio. Esto podria significar una labor

conjunta entre organismos pub licos

y privados . Adernas, habria que de­

sarrollar una agenda interna para ele­

var la competitividad de las Mype.

Solucion 2: asociacion

Segun Glad yz Triveno , dir ectora



Iniciativas
contrala
burocracia
En el caso de Mype Competitiva, que apoya
el desarrollo de lasPyme en parses como
Colombia y Ecuador, a traves del programa de
Simplificaci6n Administrativa se ha logrado
que en los municipios de Huaraz y Casma
(Ancash), Caylloma (Arequipa), Jauja y Satipo
(lunin), se hayan reducido loscostos de
formalizaci6n en un 33%, 74%, 76%, 45% Y
62%, respectivamente.
Segun Juan Carlos Mathews, Director
Ejecutivo de Mype Competitiva, uno de los
objetivos es generar competencia entre las
municipalidades: hacer una evaluaci6n sobre
que municipios son losque ofrecen mayores
beneficios para la regularizaci6n de lasPyme
y publicar un scoreboard con los resultados.
Eso generara una sana competencia que
hara que lasmismas municipalidades, en un
futuro cercano, colaboren a que el proceso de
formalizaci6n se haga mas dinarnlco y mas
sencillo, 10 cual sera un gran incentivo para
que las Mype informales se formalicen.

• Infonnales . Segun calculos del ministro de la Produccion, Rafael Rey, alrededor de
70% de micro y pequeiias empre sas se encuentran en la inform alidad .

ejecutiva de Pro Expansion, las

Pyme deben actuar colectivamente

o entrar en una cadena productiva.

Su posicion es similar a la de An ­

tonio Castillo Garay, dir ector de

Prolnversion: las Mype deben de­

sarrollarse en tres niveles . Consor­

cios, cadenas productivas y confor­

macion de clusters (un conglomera­

do de diversas empresas qu e ven ­

den el mismo producto). Una idea

que, en estos tiempos, se ha puesto

de moda: la asociatividad.

Para entender mejor este ter ­

m ino, Juan Carlos Mathews pro­

pone prestar atencion a las opor­

tunidades qu e ofrecen los consor­

cios. El plantea hacer un a division

previa. Veamos: hay pequenas

empre sas qu e pu ed en ex portar

directam ente . Hay otras qu e 10
pu ed en hacer solo de forma co­

lectiva como consorcio s. Y otras

qu e no exportan ni exportar an,

pero qu e pueden se r part e de un a

ca de na de suministro. En la me­

dida en qu e una empres a ex por­

tadora crezca, crecera la Pym e y,

mi entras una multiplique sus ven­

tas, la otra tambien 10 har a. «La

ventaja de formar un co nsorcio es

que las em pre sas no pierd en in­

dependencia juridi ca, pu es siguen

manteni endo autonomia geren ­

cial y contable. Sus obj et ivo s sue­

len alender demandas especificas

por un lapso concr eto ».

Eslas asociacio nes tien en el pro -



. Fonnales. S/. 22,000 al afio es el costa de formalizaci6n que desalienta
a las Mype y Pyme a pasarse al bando de los legales.

e
La apertura comercial no s610 significa

oportunidades. Tambieri gerierara problemas,
sobre todo a las Pyme que no se hayan preparado: de

300 mil empresas que se registran por aiio,
200 mil cierran

p6sito de ofrecer volumen, desarro ­

liar el produ cto y la tecnologia, y

exportar conjuntamente redu cien­

do costos logi sticos de exportaci6n,

adernas de participar como gropo

en ferias y misiones comerciales en

los nuevos mercados.

Pero este ca mino pasa po r un

proceso de estanda rizac i6n: qu e

todos los asociados produzcan el

mismo produc to co n los mism os

estandares de ca lida d. Algo nad a

senc illo dad o el ca rac ter familiar

y ar tesa na l qu e ha sido un a tradi ­

ci6n en las Myp e.

Solucion 3: tecriiflcacion
Ana Maria Zegarra, gerenta ge­

neral de Edpym e Edyficar, pien sa

que el proceso de asoc iac i6n tam­

bien pasa por un proceso de tecni ­

ficaci6n , sobre todo ah ora qu e se

co mpite con las grandes empre­

sas. EI 2007, el ge rente de Can al

de Business One de la empresa

de softw areSAP Peru, J orge Olae­

che a, decia que para enfrentar los

retos que pr esenta el mercado y

lograr una ma yor competitiv idad

frente a su co mpe tenc ia nacion al

y ex tra njera, mas de 7,000 pe que­

na s y med ianas empresas nece­

sitaba n implem entar softw are de

ges ti6n. Este softw are perm itiria a

las empres as desp reocuparse de

detalles co mo generar una orde n

de comp~a y facturas y mejorar el

contro l de los proceso s.

No en vano el Fondo Multil a-



e
Hay pequeiias empresas que

pueden exportar directamen­
teo Hay otras que 10 pueden

hacer s610 de forma colectiva
como consorcios. Y otras que

no exportan ni exportaran,
pero que pueden ser parte de

una cadena de suministro

ter al de Inversiones (Fomin), en­

tid ad del Ban co Interameric ano

de Desar rollo (BID), anunci6 la

aprobaci6n de una donaci6n de

dos millone s de d6lar es en coope­

raci6n -tecnica para profesionali­

zar las func iones ge renc iales de

la Pym e familiar en Peru , Brasil,

Colombia y Ecuador.

Francisco Durand
• t I;

Lima: Fondo Editorial del Congreso del Peru, 2007.
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Soluci6n 4: competitividad
De acuerdo aJaim e Caceres, pre­

side nte de la Confi ep, tam bien

habria que fomentar el empren­

dimiento empresarial. Incluir en

los planes de estudio materias que

fom ent en el espiritu emprendedor

de los alumnos de escue las secun­

da rias, instituto s y universid ades.

Esto debera propiciar la elabo ra­

ci6n de planes de negocios y crea­

ci6n de empresas a traves de con­

cursos 0 incent ivos .

C laro qu e tam bien hay otras

opo rtunidades como desarrollar

j oint ventures 0 asociacion es co n

empresas de EE. UU. Incluso se

pu ed e bus car asociacion es con

empr esas de ter ceros pais es de

la regi6n que qui er an incursionar

en el mercado estadounide nse y

atraer inv ersiones, representacio­

nes 0 franquicias de pequena escala.

Las oportunidades estan ser ­

vidas en la mesa . Solo falta saber

pr eparar la mezcl a final de los in­

gredientes .•



MI ESTRATEGIA

Juan Carlos
Mathews
Director Ejecutivo de
Mype. Competitiva

Uno de los aspectos mas positivos de la aper­
tura comercial es que desnuda nuestras defi­
ciencias y nos obliga a mejorar para subsistir
primero y crecer despues. En este marco, dos
conceptos juegan un rol fundamental para la
pequefia empresa: competitividad y alianzas
estrateqkas,

EI crecimiento casi explosivo de las expor­
taciones peruanas en los ultirnos nueve aries
evidencia una mayor competitividad de nues­
tros productos. Es simple: si cualquier compra­
dor en el exterior opta porcomprar un produc­
to peruano, 10 hace comparandonos con otras
alternativas. AI elegir nuestro producto, 10 hace
porque este es competitivo en precio, calidad
y oportunidad de entrega. Sin embargo, es
evidente que hay mucho por trabajar a escala
nacional en materia de competitividad: infra­
estructura, acceso a financiamiento competi­
tivo, slrnplificacion administrativa , entre otros
puntos. Lo bueno es que hay avances tangibles
poracuerdos publlco-privados (el Consejo Na­
cional deCompetitividad y el Plan Estrateqico
Nacional Exportador) y porapoyo de la coope­
radon internacional (Usaid - Proyecto Mype
Competitiva y PRA) , Cornision Europea, CAF,
Banco Mundial / IFC y muchos mas.

Por otro lado, las experiencias de exito en
alianzas estrateqicas en el Peru revelan que
esta es una formula inteligente para encarar
la competencia en un mundo globalizado, mas
aun tratandose de pequefias empresas. Como
ejemplo tenemos el caso del Consorcio Perua­
no de Frutas (CPF del Peru) , los productores
de trucha orqanka en Puno (Arapa) , las fran­
quicias peruanas de exportacion (Rosatel en
Mexico, Astrid & Gaston en Espana, Pardo 's
Chicken en Chile, Bembos en la India) y joint
venturescomo Athos en esparraqos 0 IEQSA en
manufacturas de zinc, son solo algunos de los
muchos ejemplos que se pueden citar.

Todos podemos contribuir
ala competitividad
capacitandorros de manera
permanente, desarrollando
e inculcando valores,
apuntando siempre a Ia
excelencia: el respeto a los
compromisos, la puntualidad,
son aspectos fundamentales
para establecer negocios
duraderos

EI Peru esta pasando por uno de los me­
jores momentos economkos de su historia y
la qlobalizadon es simplemente un hecho. Se
trata, por tanto, de prepararnos para aprove­
char las enormes oportunidades que se abren.
Esta tarea es competencia de todos. EI go­
bierno de turno y los futuros gobiernos tienen
una responsabilidad grande, pero tarnbien es
responsabilidad del sector empresarial y de la
sociedad civil en su conjunto. Todos podemos
contribuir a la competitividad capacitando­
nos de manera permanente, desarrollando e
inculcando valores, apuntando siempre a la
excelencia: el respeto a los compromisos, la
puntualidad, el permanente esfuerzo por la
excelencia, son fundamentales para establecer
negocios duraderos.

Hoy, despues de mas de setenta meses de
crecimiento, boom exportador, baja lntladon,
creciente inversion y bajos niveles de riesgo
pais, es momenta para recuperar la confianza.
Tenemos la oportunidad de enrumbar al Peru
en el camino del desarrollo, decruzar el punta
de no retorno.E


