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J;CUALES EL ESPACIO PARA
LA PEQUENA EMPRESA
EXPORTADORA EN EL
MODELO ECONOMICO
DEL PERU?

Responder a esta interrogante es un enorme
reto para cualquier unabista o investigador que siga
de cerca los esfuerzos que realizan los pequefios
empresarios en el pais. Mediante el analisis inte-
gral de todas las variables, se puede determinar si
realmente es factible que las pequefias empresas,
pueden llegar a conformar un conjunto moderno
donde la salida al exterior sea el fundamento del
desarrollo y generacién de recursos permanente.
Laidea del capitalisma popular y las tendencias
del mercado llevan a proponer que se puede cons-
truir un espacio, en el cual la PYME de ctertos
sectores productivos, pueden lograr insertarse en
la corriente comercial moderna hacia los merca-
dos internacionales. Las ideas y los argumentos
que se exponen tienen el objetivo de contribuir a
ensanchar el espacio para el debate.

:QUE TAN RELEVANTE
ES LA PEQUENA INDUSTRIA
EN EL PERU?

Todo programa o plan de desamrollo para la
PYME sec basa en su innegable aporte al PBI ¥
capacidad de generacién de empleo: 35% del PBI
es generado por pequeiias empresas y cubren un
50% de la Poblacidon Econdmicamente Activa,
PEA. Es sector al que hay que mirar con atencién
y reccnocer su importancia. De modo particular
en el Perd, cuando se escriba la historia de los
afios de la violencia irracional senderista y la his-
toria de la recuperacién econdmica, un capitulo
importante se deberd dedicar ala PYME, el amor-
tiguador sccial, colchdn de soporie gque vo el
Pert, ante el durisimo ajuste estructural. La no
explosion social obedecid, entre otras cosas, a la
existencia de una red de micro y pequefias em-
presas formales e informales, donde la poblacién
podia conseguir un puesto y satisfacer al menos
la necesidad del salario minimo.
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BASES PARA UN MODELO
EXPORTADOR EN LA PYME

Se sustenta en la comiente de comercio in-
ternacional. Para que la PYME tenga éxito, el
modelo debe tener su base en el juego simultianeo
de tres variables:

i Mercado internacional al cual pueden llegar
nuestras empresas con sus productos,

ii.  Nivel o status de la tecnologia que dispone
nuestro sector industrial de 1a pequefia em-
presa,

iii. Competitividad dindmica y cambiante que
caracteriza al entorno internacional en esta
€poca de mercados globales.

Para comprender estos elementos, se propo-
ne una matriz al final de este articulo, donde pue-
de verse su interrelacién. Ahora vamos a desa-
rrollar de manera general este enfoque.

El Mercado Internacional

El mercado internacional, no el mercado in-
terno determina a larga plazo el modelo empre-
sarial de la nueva estructura industrial peruana.
El consumidor finat tiene la Have de este modelo
exportador, las pequefias empresas deben ser mas
flexibles para llegar a estos mercados, ofrecien-
do ¢l producto pensado v desarrollado para el
consumidor. El modelo se inicia y culmina con el
mercado, bajo los conceptos que ahora ya mane-
ja y conoce el pequefic industrial: segmento, ni-
cho o ventana, palabras que identifican la idea
gue el mercado se debe dimensionar en sus exac-
tos limites, gustos, preferencias, disponibilidad y
deseo de compra. Este enfoque se explica bien
con el término del inglés, “tailored made” que
alude a productos y servicios hechos “a la medi-
da” pues el mercado externo de la PYME serd el
de la especializaci6n.

Este enfoque de mercado propone regresar
al concepto del “pequerio bodeguerc”, que cono-
ce al cliente hasta por su nombre. Es el tiempo
del individuo, afirma John Naisbitt en su texto
MEGATENDENCIAS 2000, el individuo se vol-
verd mis importante y poderoso en el contexto
del mercado futaro.

Desde ¢l enfoque de marketing, significa
atender gustos y preferencias personalizadas, casi
individuales del consumidor internacional en el
mercade identificado y en segmento micro-
dimensionado. La PYME aporta su rdpida ade-
cuacién y respuesta, nadie como la pequefia em-
presa es capaz de responder a los micromercados,
El reto es el mercado exigente, el consumidor gque
tiene hdbitos y gustos particulares, que se com-
porta de manera dindmica, cambiante, se reco-
noce como la fuerza mds poderosa al finalizar este
siglo y que ha configurade el nuevo enfoque de
marketing y la revolucién hacia los clientes.
Nivel Tecnolégico de la PYME

La Tecnologia es una variable problemdtica
en el modelo de PYME exportadora. Tiene innu-
merables aristas y puede ser enfocado desde va-
rios puntos de vista. En este articulo el tratamnien-
to es constatar y explicar el rol que puede desem-
pefar ¢l estado tecnoldgico actual para los secto-
res del mercado externo alcanzable por la PYME.

Latecnologia viene a serun factor fijo o exis-
tente en el conjumto de la PYME. Nivel tecnolé-
gico en este articulo significa reconocer lo que s¢
tiene, status o estado actual, y preguntarse por el
tipe de producciones factibles de fabricar
eficientemente. Un nivel de tecnologia que de-
mande nueva o alta inversién, por ahora fuera del
alcance de los pequefics empresarios, no es de-
seable ni es relevante para este enfoque, puesto
que la visidn es qué hacer mejor con lo que se
tiene en tecnologia actualmente.

Parala PYME que acceda a la corriente co-
mercial internacional una fortaleza debe ser el
estado de su tecnologfa, para fabricar de acuerdo
a lo que el consumidor demande. Producir con
los equipos disponibles, aprovechamiento mdxi-
mo de la capacidad actual, usar imaginativamente
los procesos para responder con rapidez a los re-
querimientos del mercado y evitar una inversién
gue no es factible por falta de recursos, crédito,
garantias, financiamiento o certeza en el repago.

Este enfoque debe entenderse como la acep-
tacion que nuesira PYME es del mundo en vias
de desarrollo. La posibilidad de PYMEs que ha-
gan reinversién constante para innovar en equi-
pOS, maguinarias, procesos, moldes, materiales,




cambio tecnoldgico, etc. no es factible. En otras
palabras, no se puede proponer un modelo de
PYME exportadora, que demande alta innovacién
o permanente modificacién tecnolégica. En este
aspecto, el mundo industrializado, ha consegui-
-do innumerable ventaja competitiva. La
competitividad de nuestra PYME exportadora,
deberd lograrse en base al estado actual de su tec-
nologia, con tecnologfa estable, conocida, per-
manente, con modificaciones para optirizar pro-
ces0s que ayudan a responder al enfoque del
micro-mercado.

Tecnologfa “estable” es un enfoque pricti-
0. Nos ubicamos como PYMES exportadoras en
¢l segmento de produccién que no demanda gran
innovacion tecnolégica, ni costosos procesos de
cambio que requieren altisima mversion, vy que
deviene en gbsolecencia muy rapidamente.

Nos ubicamos en sectores productivos, como
industria de confeccion, agroalimentos, manufac-
tura de cuero, calzado, manufactura de madera,
procesos de inyectado de metales, tejidos en ge-
neral y artesanfa utilitaria y estandarizada, joye-
ta, y similares. Son sectores en que se puede pro-
poner este enfoque de PYMES exportadoras, en-
garzadas con los mercados.

En la base de este modelo estd una fusrza
que se debe conocer, manejar y utilizar: la infor-
macién. En este terreno, se debe encontrar 13 fuer-
za innovadora constante. Mediante investigacién
permanente de mercados, los Centros de Infor-
macton y Difusion de Oportunidades Comercia-
les, utilizacién del mercado dindmico y cambian-
tey tecnologia estable y conocida, }a PYME debe

constriir el modelo exportador que posicione a
este sector de la industria peruana hacia el siglo
veintiuno.

EL CONTEXTO EXTERNO EN EL
MODELO EXPORTADOR PARA
LAPYME

El planteamiento de PYME exportadora para
mercados nicho, cambiantes en gustos, preferen-
cias y necesidades, con tecnologfa estable, cono-
cida, poco cambiante, requiere del contexto y
medio ambiente que permita esta estrategia de
desarrollo.

Este contexto lo pone la reinsercién del Perd
en la corriente del comercio y del sistema inter-
nacional. Constatar gue los segmentos existen en
todos los pafses y dado el acceso a la informa-
cién, el pequefio emprasario, sabe qué estd de-
mandando cl mercado. La PYME debe ser capaz
de utilizar 1a informacién del ambiente interna-
cicnal para plantear sus estrategias,

No hay mercado inaccesible, Los contactos
para negocios son instantdneos, envio de mues-
tras, proformas, disefios, planos y dibujos, y coti-
zaciones, se hacen al segundo. Las partes intere-
sadas en un negocio, sentadas ambas frente a un
computador personal, unidos por faximil o por la

red Internet, La facilidad para comunicarse es una
fortaleza de la PYME en todo el mundo, ha lo-
grado reducir la ventaja que en competitividad
tenian las grandes corporaciones. Lainformacién
ahora mis que nunca debe ser la base para el €xi-
to de la PYME peruana.
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CONCLUSIONES
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Un modelo exportador para PYME, se fun-
damenta en el conocimiento del consumi-
dor y el rol del mercado como generador de
las posibilidades.

El nivel tecnolégico, se propone sea fortale-
za para los séctores productivos de las K-
neas, donde se identifique ventajas compe-
titivas, Este rol to debe cumplir €l Estado,
Prompyme, Prompex, las ONGs..

El contexto intemacional es favorable, en los
mercados se dispone de la mayor fortaleza
y poder para competir: la informacién. Co-
nocimiento del consumidor y los datos para
un plan de exportaciones estin al alcance del
pequefio empresario.

Los organismos del sector de 1a PYME,
ONGs e instituciones de apoyo, necesitan
re-enfocar sus estrategias. Las pequefias
emprasas necesitan caminar el sendero de
la modemidad y gerenciar sus negocios.

La PYME sabe que el tamafio del mercade
supera la capacidad que individualmente
poseen. Van a entrar al proceso de formar
alianzas y formas conjuntas. Consolidar
oferta exportable empieza a tener sentido
para los pequefios industriales.

Reconocer que el mercado tiene respuestaa
todos los cuestionamientos. Hay que cono-
cerlo y aprovechar las oportunidades.




