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astauna mirada amplia al continen-

te para entender la importancia de
las Pyme en las economias nacio-
nales. En Bolivia, éstas absorben
el 60% de la poblacion empleada.
En Ecuador significan el 40% de la
poblacién econéomicamente activa
(PEA). En Colombia proporcionan
el 65% del empleo. En Venezuela
5% de la PEA.

Por ello no sorprende que

emplean al 5

las Pyme también sean un fac-

tor para desarrollar la inclusion
social en la Comunidad Andina.
Al menos eso senal6 el Secretario
General de la CAN, Allan Wag-
ner Tizon, durante el XX Simpo-
sio Latinoamericano de la Micro,
Pequena y Mediana Empresa,
celebrado en el 2007. En ese sim-
posio se prepar6 un Estatuto An-
dino de la Pyme, el cual establece
los mecanismos que facilitaran su

desempenio y acceso a las oportu-

nidades financieras y legales del
mercado.

Si lo viéramos como una carre-
ra de largo aliento, el Peru llevaria
una considerable ventaja sobre
sus competidores. Los datos mas
actuales son del 2004 y tendrian
que ser actualizados con pron-
titud para tener una radiografia
clara del sector. Segun estimados
de Prompyme y del Ministerio de
Trabajo y Promocion del Empleo,



ese ano las Pyme contribuyeron

con el 42% del producto bruto in-
terno y generaron el 88% del em-
pleo privado. Asimismo, cerca de
3,500 Mype participaron del co-
mercio exterior. De cada 3 expor-
tadores, 2 eran micro y pequenos
empresarios, y pasaron de expor-
tar 133 millones de doélares en el
2001 a 271 millones en el 2004.

Si estos datos tienden a incre-

mentarse, no habria duda de que

el Pert es un pais de iniciativas
empresariales. Segun el estudio de-
nominado GLOBAL ENTREPRENEUR-
sHIP MONITOR (GEM), liderado por
Babson College (Estados Unidos)
y London Business School (Reino
Unido), mientras que el promedio
mundial de emprendedores es de
9%, (lo cual aumenta a un 16% en
América Latina, la region mas em-
prendedora segin el mismo estu-

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

nos, 40.3 son emprendedores.

Frente al TLC

Ademas de sus noviazgos con el
calculo y el analisis, las cifras y las
estadisticas comparten una estre-
cha relacion con la prediccion y
la esperanza: el TLC con Estados
Unidos representa una oportuni-
dad abierta. Segun Juan Carlos
Mathews, Director Ejecutivo de
Mype Competitiva, un programa
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regional de fortalecimiento a las
Mype, por cada empresa exporta-
dora directa hay una cadena de 7.4
empresas en promedio con mucha
participacion de la pequena y me-
diana empresa. De acuerdo con
la ministra de Comercio Exterior,
Mercedes Araoz, solo en el 2005
el numero de Mype exportado-
ras fue de 3,990 (el 67% del total
de exportadores). Y ahora, en el
2008, tienen un mercado inmenso
y sin trabas de aranceles.

Pero las Mype no solo sacaran
beneficio de un enorme mercado al
cual llevar sus productos. También po-
dran comprar maquinaria y equipos
mas baratos, asi como tener la posi-

bilidad de entrar a nuevos segmentos

* Orgullo. Gamarra es uno de los temas en agenda

que se tocaran en las reuniones de trabajo del APEC 2008.

de mercado e identificar nichos para
hacer productos innovadores. Pero
nada es tan facil. Si viéramos la situa-
ci6n actual desde el punto de vista
de un general romano que prepara
la estrategia para su proxima batalla,
todos los posibles escenarios serian las
oportunidades y los riesgos. Por ello el
general deberia saber utilizar sus forta-
lezas y debilidades, y saber mover sus
fichas en el tablero: desde elegir la ubi-
cacion de sus batallones hasta prever
la hora precisa para lanzar el ataque.
En otras palabras, el general romano
tendria que planear una estrategia que
lo lleve a la victoria. Lo mismo debe
hacer el Pert.

Segiin Mathews, la apertura

comercial no s6lo ha destapado

una olla de oportunidades. Tam-
bién generara riesgos y desacier-
tos para las empresas, sobre todo
a las Pyme que no se hayan prepa-
rado. Eso teniendo en cuenta que,
aproximadament& se registran
300 mil empresas por ano con una
mortandad de 200 mil empresas.
Siguiendo esa misma linea, An-
gel Neyra, presidente de la Coor-
dinadora Nacional de Gremios de
Pyme Pert, considera que el TLC
permitira una profunda reflexion de
autoridades que recién entienden lo
que es competitividad y producti-
vidad. Para Neyra, los principales
problemas que las Pyme enfrentan
respecto a la apertura comercial se

pueden resumir en: 1) brecha tec-



nologica (tenemos una brecha de
cincuenta anos y las Pyme sin tec-
nologia no pueden insertarse a una
cadena de abastecimiento); 2) la
cadena de abastecimiento y el en-
torno; 3) la casi inexistencia del cré-
dito blando a largo plazo y de tasas
preferenciales para la reconversion;
4) las competencias laborales.

Para Jaime Caceres, presidente
de la Confiep, entre los principales
problemas esta el procedimiento
engorroso que deben sortear las
Mype para regular su situacion.
Hoy en dia un gran porcentaje
de pequenas empresas prefieren
operar en la informalidad porque
resulta mas rentable, pese a los al-
tos costos que deben asumir por
la baja productividad, la falta de
informacion y la falta de acceso
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las leyes de la administracion. Por
proporcionar herramientas faciles
para que las Pyme puedan gestionar
su negocio y que luego no suceda lo
que Juan Carlos Mathews dice ha-
ber visto alguna vez: un empresario
no sabia hacer costos y pensaba que
estaba ganando cuando realmente
estaba yéndose a la bancarrota.
Se debe pensar, entonces, en

soluciones para el futuro.

Solucién 1: politicas nuevas

Para Jaime Caceres, presidente de
la Confiep, lo primero que debe ha-
cerse es eliminar las barreras para
crecer. A grandes rasgos, se necesita
contar con un marco promotor que
permita la simplificacion de trami-
tes y la reduccion de costos en los

gobiernos locales y entidades estata-

Segin un estudio internacional, mientras que el

. promedio de emprendedores en el mundo es de

9% (y de 16% en Latinoameérica), en el Peru, de cada
cien peruanos, 40.3 son emprendedores.

al sistema financiero formal, entre
otros aspectos.

Segun Juan Carlos Mathews, del
instituto  Mype Competitiva, otro
de los problemas principales que
tienen las pequenas empresas es el
poco conocimiento del mercado.
«Las empresas deben saber qué tan
dinamico es el mercado, como juega
la competencia, como se proyectan
los negocios, para que sepan como,
cuando, donde vy 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.

Por ensenar, en un lenguaje simple,

les. Sobre todo, se necesita disefiar
un sistema tributario que incentive
la formalidad, la ampliacion de la
base tributaria, y facilite la articula-
cion entre las grandes y pequerias
empresas.

Luego habria que organizar cam-
panas 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 publicos
y privados. Ademas, habria que de-
sarrollar una agenda interna para ele-
var la competitividad de las Mype.

Solucién 2: asociacién
Segtin Gladyz Triveno, directora

Prehistoria

En una presentacion hecha en el 2004

por la Comision Econémica para América
Latina y el Caribe (Cepal), ya se proponia la
articulacion de redes empresariales como una
alternativa competitiva frente a la apertura
comercial del TLC con Estados Unidos. Entre
las principales razones para una politica de
este estilo se mencionaba: 1) la generacion
de ventajas competitivas que ninguna
empresa podria alcanzar de forma aislada; y
2) la ayuda de redes para encarar estrategias
de especializacion productiva en un contexto
de apertura y globalizacion.

Entre los beneficios que tendrian las Mype se
mencionaba: 1) la reduccion de costos por
compra de insumos en grandes cantidades;
2) el acceso a mercados con gran demanda;
3) la incorporacion de tecnologias de alto
costo; 4) un mayor aprendizaje a través

de experiencias y contactos; y 5) la mayor
flexibilidad de produccion y reduccion de
costos.




Iniciativas
contra la
burocracia

En el caso de Mype Competitiva, que apoya

el desarrollo de las Pyme en paises como
Colombia y Ecuador, a través del programa de
Simplificacion Administrativa se ha logrado
que en los municipios de Huaraz y Casma
(Ancash), Caylloma (Arequipa), Jauja y Satipo
(Junin), se hayan reducido los costos de
formalizacion en un 33%, 74%, 76%, 45% y
62%, respectivamente.

Segin Juan Carlos Mathews, Director
Ejecutivo de Mype Competitiva, uno de los
objetivos es generar competencia entre las
municipalidades: hacer una evaluacion sobre
qué municipios son los que ofrecen mayores
beneficios para la regularizacion de las Pyme
y publicar un scoreboard con los resultados.
Eso generard una sana competencia que

hara que las mismas municipalidades, en un
futuro cercano, colaboren a que el proceso de
formalizacion se haga mas dinamico y mas
sencillo, lo cual sera un gran incentivo para
que las Mype informales se formalicen.
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* Informales. Segun calculos del ministro de la Produccion, Rafael Rey, alrededor de

70% de micro y pequefias empresas se encuentran en la informalidad.

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, director 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 que ven-
den el mismo producto). Una idea
que, en estos tiempos, se ha puesto
de moda: la asociatividad.

Para entender mejor este tér-
mino, Juan Carlos Mathews pro-
pone prestar atencion a las opor-
tunidades que ofrecen los consor-
cios. El plantea hacer una division

previa. Veamos: hay pequenas

empresas que pueden exportar
directamente. Hay otras que lo
pueden hacer solo de forma co-
lectiva como consorcios. Y otras
que no exportan ni exportaran,
pero que pueden ser parte de una
cadena de suministro. En la me-
dida en que una empresa expor-
tadora crezca, crecera la Pyme vy,
mientras una multiplique sus ven-
tas, la otra también lo hara. «La
ventaja de formar un consorcio es
que las empresas no pierden in-
dependencia juridica, pues siguen
manteniendo autonomia geren-
cial y contable. Sus objetivos sue-
len atender demandas especificas
por un lapso concreto».

Estas asociaciones tienen el pro-



posito de ofrecer volumen, desarro-
llar el producto y la tecnologia, y
exportar conjuntamente reducien-
do costos logisticos de exportacion,
ademas de participar como grupo
en ferias y misiones comerciales en
los nuevos mercados.

Pero este camino pasa por un
proceso de estandarizacion: que
todos los asociados produzcan el
mismo producto con los mismos
estandares de calidad. Algo nada
sencillo dado el caracter familiar
y artesanal que ha sido una tradi-

cion en las Mype.

Solucién 3: tecnificacién
Ana Maria Zegarra, gerenta ge-

neral de Edpyme Edyficar, piensa

* Formales. S/. 22,000 al ano es el costo de formalizacion que desalienta
a las Mype y Pyme a pasarse al bando de los legales.
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La apertura comercial no sélo significa
oportunidades. También generara problemas,

sobre todo a las Pyme que no se hayan preparado: de
300 mil empresas que se registran por afo,

que el proceso de asociacion tam-
bién pasa por un proceso de tecni-
ficacién, sobre todo ahora que se
compite con las grandes empre-
sas. El 2007, el gerente de Canal
de Business One de la empresa
de sofiware SAP Peri, Jorge Olae-
chea, decia que para enfrentar los
retos que presenta el mercado y

lograr una mayor competitividad

200 mil cierran

frente a su competencia nacional
y extranjera, mas de 7,000 peque-
nas y medianas empresas nece-
sitaban implementar software de
gestion. Este sofiware permitiria a
las empresas despreocuparse de
detalles como generar una orden
de compra y facturas y mejorar el
control de los procesos.

No en vano el Fondo Multila-

reokegio



Hay pequefias empresas que
pueden exportar directamen-
te. Hay otras que lo pueden
hacer sélo de forma colectiva
como consorcios. Y otras que
no exportan ni exportaran,
pero que pueden ser parte de
una cadena de suministro

teral de Inversiones (Fomin), en-
tidad del Banco Interamericano
de Desarrollo (BID), anunci6 la
aprobacion de una donacion de
dos millones de délares en coope-
racion técnica para profesionali-
zar las funciones gerenciales de
la Pyme familiar en Peru, Brasil,
Colombia y Ecuador.

Solucién 4: competitividad
De acuerdo a Jaime Caceres, pre-
sidente de la Confiep, también
habria que fomentar el empren-
dimiento empresarial. Incluir en
los planes de estudio materias que
fomenten el espiritu emprendedor
de los alumnos de escuelas secun-
darias, institutos y universidades.
Esto debera propiciar la elabora-
cion de planes de negocios y crea-
ci6n de empresas a través de con-
cursos o incentivos.

Claro que también hay otras
oportunidades como desarrollar
Joint ventures o asociaciones con
empresas de EE.UU. Incluso se
puede buscar asociaciones con
empresas de terceros paises de
la region que quieran incursionar
en el mercado estadounidense y
atraer inversiones, representacio-
nes o franquicias de pequena escala.

Las oportunidades estan ser-
vidas en la mesa. Solo falta saber
preparar la mezcla final de los in-

gredientes. @

libros
recomendados

Mugjeres batalla. 30 experiencias
que valen un Peru

Mas que un compendio de recetas del éxito, MujERES BATALLA
es un libro de historias motivadoras. Desde hace cuatro aos,
el periodista Antonio Orjeda viene publicando la seccion
«Ejecutivas» en el diario EL Comercio, un espacio dedicado a
entrevistas a mujeres que han hecho empresa en el pais. MujeRres
BATALLA reline treinta de esas entrevistas. Una verdadera guia
para todos aquellos que quieran comprender lo importante de
trazar y cumplir sus ambiciones.

Francisco Durand

Lima: Fondo Editorial del Congreso del Perii, 2007.

Bueno, bonito y barato.
Aprendiendo marketing con
historias de la vida diaria

RotaNDo a
Rolando Arellano, profesor de CENTRUM Catdlica ;
y presidente de Arellano Marketing, plantea este
libro como una publicacion de marketing, pero,
como menciona el psicologo Jorge Bruce en uno de
los articulos que componen el libro, Arellano no se
restringe sé6lo a esa disciplina y presenta un libro
imprescindible para los inquietos que quieran tener
un perfil del Peru y los peruanos de hoy. BueNo, BoNiTo
Y BARATO es una reedicion de 72 columnas de opinion,
publicadas en la seccién «Economia y negocios» de EL
CoMERcio.



MI ESTRATEGIA

El punto de
no retorno

Juan Carlos
Mathews

]

Direc curti

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 después. En este marco, dos
conceptos juegan un rol fundamental para la
pequefa empresa: competitividad y alianzas
estratégicas.

El crecimiento casi explosivo de las expor-
taciones peruanas en los Gltimos nueve afios
evidencia una mayor competitividad de nues-
tros productos. Es simple: si cualquier compra-
dor en el exterior opta por comprar un produc-
to peruano, lo hace comparandonos con otras
alternativas. Al elegir nuestro producto, lo hace
porque éste 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, simplificacién administrativa, entre otros
puntos. Lo bueno es que hay avances tangibles
por acuerdos publico-privados (el Consejo Na-
cional de Competitividad y el Plan Estratégico
Nacional Exportador) y por apoyo de la coope-
racion internacional (Usaid — Proyecto Mype
Competitiva y PRA), Comisién Europea, CAF,
Banco Mundial / IFC y muchos mas.

Por otro lado, las experiencias de éxito en
alianzas estratégicas en el Per( revelan que
ésta es una formula inteligente para encarar
la competencia en un mundo globalizado, mas
aun traténdose de pequefias empresas. Como
ejemplo tenemos el caso del Consorcio Perua-
no de Frutas (CPF del Perd), los productores
de trucha organica en Puno (Arapa), las fran-
quicias peruanas de exportacion (Rosatel en
México, Astrid & Gaston en Espafia, Pardo’s
Chicken en Chile, Bembos en la India) y joint
ventures como Athos en esparragos o IEQSA en
manufacturas de zinc, son sélo algunos de los
muchos ejemplos que se pueden citar.

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

El Per(i esta pasando por uno de los me-
jores momentos econdmicos de su historia y
la globalizacion 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. El go-
bierno de turno y los futuros gobiernos tienen
una responsabilidad grande, pero también 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, después de mas de setenta meses de
crecimiento, boom exportador, baja inflacion,
creciente inversion y bajos niveles de riesgo
pais, es momento para recuperar la confianza.
Tenemos la oportunidad de enrumbar al Per(
en el camino del desarrollo, de cruzar el punto
de no retorno.€



