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FACT ORES QUE POSIBILITAN EL EXI'I‘O FINANCIERO
DE LAS PEQUENAS EMPRESAS EN EL PERU* :

David Worzg
ﬂom Hgarte

RESUMEN

: Las pequedias empresas Henen éxito en la medida enque
‘saben coordinar los factores relevantes al logro de sus fines. Seha
?pvd:do -corroborar, a pavtir de diez casos estudiados a ;:;gfmdx‘
dad, que los grmcrpales factores son los rasgos personales del
fﬂndﬁdor de uefia empres, los valores con los cuales se
,mane;ay su dzspom’bdniad e recursos financieros.

"~ ABSTIRACT
Sma!l conipanics are sacoessﬁd to the extent that Hhey
kngw how to cmnfu inate the factors that have d bearing on the
achievement of their goals. By studying fen cases in depth, it was
pussible to establish that the overriding factors are the nal

frmis of the company’s founder, his operating values and availa-
Bility of financial resotirces.

Infroduccidn

£ Algunas pequefias empresas en paf-
$6s emergentes como. el Pérfi, han tenido un

éxtto econfmico extraordinario. ;C6mo se pre--

senta este éxito?; 6O estas empresas tienen
o potencial econSmico?; zen qué se basa ese
espiritu empresarial y emprendedor?
i Elegjemplo de unexitoso confeccionista
uzos2 quelabotracercadela ‘calle Gamarra,
La Victoria (populoso distrito de Lima) po-
éri‘a dar algunas luces a la respuesta. Parte del
éXItO de su empresa s¢ logra por un hecho
generalmente desapercibido: su casa es al mis-
tiempo su taller. Catorce maquinas de coser
ép'eran en la sala de estar de la casa, en vez de
éricontrarse allf muebles confortables, y en par-
fe del resto de las habitaciones se guardan in-
ventanas de telas.
Si este confeccionista hubiera incluido
ensu estado de ganancia y pérdidas; un alqui-
ler por un espacio similar al de su casa, de 100
d‘éiaresmensuaiesa este monto se hubiera con-

vertidoen36 rml délaresal cabode 14 am)s, que
es el tiempo que viene operando, a und tasa de
interés de 10% anual en dolares. El no hacerlo
le permiteimna gananicia adicional porese monto.

- Enlamanera de pensar de esté confec-
cionista, se ha relegado el factor de comodidad
de su hogar por el de eficiengia productiva.
Muchos grupos declase media y alta en el Pert
no imaginarfan convertir una habitacion dedi-
cada a la comodidad en un taller, ni estarian
dlspuestas a interrumpir un suculento almuer-
z0 en aras.de aterider a un cliente imprevisto,
ni a trabajar dos dfas enteros sin dormir.

~ Probablemente esta forma de pensar

hapermitido que este confeccionista pase deun

total de activos de alrededor de 20 ddlares a

mas de 60 mil dolares, valor de sus activos
actualmente.

En consecuencia, algunas formas de

pensar y de comportarse -es decir, la cultura y

1a psicologia del empresario- influyen en el

desempeno financiero de las empresas, en su
éxito econdmico.

Los auteres agradecen vivamente al Banco Interandinoque, a través del financiamiento deuna citedra, originé esta
inyestigacién y el articulo que se presenta. También se-desea agradecer efusivamenite al sefior Harold Heméndez
por su dedicacitn, esfuerzo y apoyo para la culminacion de este trabajo.
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El presente articulo intenta, a modo de
ensayo, demostrar que este éxito se debe, al
menos en parte, a las caractefisticas persona-
les y psicol6gicas del fundador de la pequefia
empresa y a los valores con los ¢cuales se
maneja.

tes, En la primera, se describitdn los casos de
empresas peruanas en los cuales se basan las
afirmaciones aquf vertidas. En la segunda, se
_presentardn algunas definiciones de empresa-
ri0, se eshozardn sus caracterfsticas tipicas y s¢
presentard una definicién alternativa que expli-
que mejor su realidad. Por dltimo, en la tercera

parte, se mencionaran 1os factores éncontrados

en los casos pertanos que permiten el naci-
miento del empresario, factores tanto cultura-
les como psicoldgicos,

1. Los casos estudiados y su situacién
financiera

Analizar lo empresanal essumamente.

complejo; sus dimensiones. e interrelaciones
sonmiltiples. Lo empresanal puede versedes-
de distintos aspectos. el econdmico, el cultural,
el psmolégwo, el tecnol6gico, el juridico o poli-
tico, y cada uno puede desarrollarse extensa-
mente. El presente articulo intenta abordar los
tres primeros aspectos, el econémico -y espe-
cificamente el financiero-, el psicolégico y el
cultural.

- . Eltemadela empresa, y aun de peque-
fla empresa, exige evitar general:zacmnes y
s:mphﬁcacmnes inadecuadas. Todo caso em-
presarial es finico e irrepetible. Por ello, el pre-

senteensayo se basa enel método de casos. Con’

esto se pretende percibir la realidad del peque-
fio.empresario lo més objetivamente posible y
sin juicios de valor preestablecidos.

11 Los casos estudiados

Las afirmaciones aquf verhdas se ba-
san en 10 casos eshidiados a profundidad .Por
-razones didécticas, a continuacién ofrecemos
las referencias minimas de los mismos.

ARTICULOS

‘Caso No.1: Juvenil Sanchez y hermanos’

Juvenil tiene 45 afios, es natural de
Huancavelica. En su juventud, como sus her-
manos -obligado por las circunstancias- se de-

~«dic6 & diversas ocupaciones (agricultor,
Este trabajo se ha dzwdldo en tres par-

panaderd, comerciante decames y, finalmente,

asentado en Lima, ambulante, comerciante y-
confeccionista). Iniciado en el giro de las con-
fecciones, a los pocos afios se adhirieron a la
empresa -formalizéndola legalmente- cuatro
de sus hermanos, lo que en parte le permitié
crecer. Es casado, Testigo de Jehovéa y no tiene
hijos. Lleg6 a culminar la secundaria. El hempo
de constituida Ia’ emipresa, desde que &l la ini-
ci6, es de aproximadamente 13 afios.

Caso No. 2:. Amanda Maza

Es natural de Cafiete, tiene 55 afios, -
inmigrd de adolescente a Lima (hacia 1955) por
las presiones econémicas de sufamilia. Perma-
necié como empleada doméstica durante tres
afios. Sin embargo, en lugar de decidir culmi-
nar si educacién media, decidid adiéstrarse en
1as confécciones. Con su trabajo de doméstica,
luego como operaria en un taller de confeccio-
nes y sin relaciones sociales que le ofrecieran
oportunidades, logré adquirir dos mdquinas
de coser caseras. Con ellas empez6 a desarro-
lla¥, con muche esfuerzo, especiales aptitudes
en la confeccion de ropa sobre medida, que
permitieron cotizar su.trabajo. Esta actividad
constituye el giro dela empresa, la que sGlo en
1992 fue formalizada. A la edad de 55 afios y
luego de 36 afios de trabajo, ha logrado, con
especial valor, educar a sus dos hijos'y hacerlos
egresar de dos prestigiosas universidades, as{

_como construir una casa valorizada enunos §

80,000.

. CasoNo. 3: Matep_Sala,s‘

 Hijo de pequefios comerciantes caja-
marqixmos asentados en Lima, dedicados al
comercio en el Mercado Central y, posterior- -
mente, en la zona de Gamarra. Culmind Ja ca-
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rrera de Sociologfa: En sus momentos libres,
cuando era estudiante, ayudaba a su madre en
la comercializacion de productos para provin-
-cias. Sin embargo, la labor de comercializaci6n
o de confeccionesno le interesaba. Atrafdo por
la labor intelectual e interesado en la politica,
pretendié acceder a una- plaza docente en su

universidad. Diversas razones no se lo permi-.

tieron. Decepcionado de ello incursiond, deci-
dido ¥ con la experiencia adquirida de los
padres, hacia los 28 afios, en-el comercio ambu-
lante de ropa y, luego, como confeccionista,
fundamentalmente en Gamarra. A la edad de
38 afios, con gran experiencia en confeccién y
comercializacién en casi todo el pais, casado y
con dos hijos, tiene invertidos, en la zona de
Gamarra (en maquinas y locales) més de $
100,000. La empresa tiene 10 afios de constituida.

Caso No, 4: Jestis Condor

: Es el presidente de un consorcio cons-
- tituido formalmente el 28 de noviembre de
1994, por ocho socios. Uno de sus objetivos
principales, de acuerdo con sus estatutos, es

producir y comercializar textiles: y confeccio-
nes, con miras a la exportacién. Cada socio

tiene empresas constituidas en forma de SRL,

SA o personanatural, y culentan con clerta trayec-
toria en el rubro de confecciones y de prendas de
algodén. Céndor, de 38 afios, tiene 16 afios de
experiencia en este rubro, Desde 1994, él y otros
amigos de Gamarra (La Victoria) se uniéron
para exportar sus confecciones. En conjunto,
cuentan con no menos de 56 operarios ordina-
¢ rios. Suman, ademds, aproximadamente $
< 250,000 en méquinas.

Los ocho socios son provincianos y de.

- . familias mas bien humildes, Desde muy jove-
. nes se dedicaron al comercio ambulatorio (es-
. pecialmente ropa}, donde adquirieron gran
- experiencia. S6lo uno de ellos ha accedido a
crédito bancario; y s6lo dos han tenido acceso
a educacién superior, uno deellosen provincia.

’ Caso No; 5¢ EthelMorenn

. Namé en San Mateo y se casﬁ en 1947
- con un obrero deuna fibrica textil. Se dedica,

L

como muchas esposas de obreros textiles, a
vender telas y retazos a particularés. Hacia ini- -
cios de los afos sesenta; el esposo decide reti-
rarse e iniciar, con suesposa’y con laayudade
sus hijos, un negocio independiente de venta
de retazos y telas, como ambulantes. Para ello,
compra una camioneta de segunda mano. La
retaceria dejaba buenos mérgenes de'ganancia
y no necesitaba de mucha inversién; por esa
razén no necesitaba financiamiento para cre-
cer, Posteriormente; cornpran saldos y piezas
descontinuadas. Ambos, con enormes perspec-
tivas para el futuro, perciben que elaborando
confecciones- pueden lograr mayores mérge-
nes. Al no contar con miquinas propias, la
sefiora -con gran intuicion- compra el servicio
a sus vecinas (quehacfan costira casera o para
el barrio). Ante el éxito, y percibiendo posibili-
dadesdecrecer,i mmerten en méqmnas ypagan
operanos

Sucasaes eonvemda-en‘un taller de 4
pisos. Al creécer atin mds, hacia fines delos afios
sesenta, se trasladan a-un espacio més adecua-
do. Este crecimiento acelerado les permite pa-
gar la educacién superior de los cuatro hijos en
el extranjero (EE.UUL), educacién guiada hacia
la especializacion en confecciones, que luego
revirti6 en una empresa altamente tecnificada.
La empresa original de los esposos fue disuelta,

_hacia 1972, para dar paso a la presente, condu-

cida porloshijos. La sefiora cuenta actualmente
con 68 afios; la empresa que cred con'su esposo,
ya fallecido, duré aproximadamente 12 afios,
durante los cuales experiment6 un gran creci-
m!ento

Caso No. 6: Eric " Wing
‘Su-padre, nacido en la China, vino al

Perit cuando era adolescente. Estaba acostum-
brado,comoes comin entre los chinos, a traba-

Jjar en diversos rubros: empez6 en una tienda

de abarrotes en la calle Capén. Su esfuerzo' y
seriedad le valieron el ofrecimiento de compar-
tirlasaccionesdel negocio. Méstarde, sededica
alamoliendade caféy granos'y luego establece
una fabrica de articulos de limpieza, que man-
tiene hasta‘el preserite. Adicionialmente ‘habia

entrado en el negociodelapesca; lleg aposeer

e ——
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nueve bohcheras y una. p}anta de harina de
pescado, pero- fracas6. Pese a ello,nunca se
declars en quiebra, pues. pensaba en el honor
desuapellidoy enla herencia de sus hijos. Eric,
el mayor delos tres hijos, termina la secunidaria
en un colegio particular e ingresa a la Universi-
dad Nacional de Ingenierfa, en Lima. Termina
Ingenierfa Industrial en 1971 y contintia dos
maestrias en EE.UU,, luego regresa al Perd. Al
no percibir perspectivas, decide viajar al Cana-
d4 para emplearse pero su padre le exige que
se quede ¢ inicie un negocio independiente.

Para ello le hace una especie de préstamo para
un.negocio familiar, en el cual participan tam-
bién sus otros hijos. Entre ellos hay una estre-
cha confianza. Se decide una.fdbrica de
tornillos y se Jogra un préstamo del Banco de
Crédito, en parte por la trayectoria de buen
pagador.del padre, que valora mucho el honor
familiar, categorfa cultural china. Bl rubro dela
empresa es metalmecénica y tornilleria. En to-
tal, 1a farnilia suma mds de cinco empresas, la
principal es la de tormllos

Caso-No..—T' Irma Aivén

_ Es hila de una mxgrante de Andahuay—
las, estudlé Sociologfa en San Marcos. Se-casé
muy joven con un profesional, tuvo tres hijos,
pero pronto se divorci6, Socidloga, trabaja en

_ unainstitucién de desarrolio. Hacia 1983 perci-
be que su economia, se estd deteriorando, asf
como la del pais, Al entender que su madre
tiene una gran calidad ¢como. cocinera, explota
esta habilidad ¥ abre, con una inversién inicial
de tmos $ 8,500, un restaurante de calidad que
se hace muy conocido en ciertos sectores me-
dios y altos. A esto, suma su destreza de hacer
.propaganda en amplios sectores.que ella fre-
cuenta para darle prestigio. Este es el giro dela
empresa, que ya henegperando mis de 8 afios.

Caso No 8 Dante Botto

_ Tlene 3!} afios de edad egresade de
Ad:mmstramén de. Empresas, de la- Universi-
dad del Pacifico.en 1986, Accedi6 a un-progra-
ma de creacién de empresas. para recibit su
bachxiierato proyecto que desarrollé con otros

dos'compafieros, Con esta empresa de consul-
torfa obtuvo el-bachillerato. La empresa sélo
funciond hasta. 1989, cuando se separaron los
socios: Trabaj6 por un tiempo en una pequefia

- .empresa familiar; en Ia cual no vio mayores

perspectivas. Ante el severo ajuste econdmico

de 1990, viajoa EE.UU. Regres( alos seismeses,

alno encontrar perspectivas, Luego decide aso-
ciarse con su hermano (egresado de Adminis-

{racidn, de: la Universidad de Lima), quien

habia trabajado enuna empresa de plésticos, de
1a cual se retird al redii¢irse sus comisiones. En
enero de 1991 se inicia la empresa de distribu-
cién.de bolsas pléisticas; y mas tarde incursiona

.en la.produccién, En setiembre de 1991 quie-
bran y se fusionan con otra pequefia empresa

quebrada que le debfa al mismo: proveedor.
Deciden reducir-costos utilizando un mismo
local, compartiendo las méquinas, etc. En 1994,
Dante, con okr0 socio abre una tienda de aba-
rrotes. A fines del mismo afio decide incursio-
nar en la fabricacion de pabilo.

Césta; 9: Césa:Martﬁez '

Tiene 28 afios, también ha egresado del
Programa de Administracién de Empresas de

l1a Universidad el Pacifico. Accedi6, igualmen-

te, al programa de creaccién de empresas de la
universidad para obtener su bachillerato. Ini-

i6, a partir de aqui, una empresa de comercia-

lizacién -de-cemento, a la -que suma en.el’
presenteotra mas, Sin embargo, yadesdelos 15
afios era capaz de manejar pequefios negocips.
Esto leha pos:b:htade ser un-vendedor exitoso.

Caso Na 10 Pamela Ymg

T:ene 33 anos de edad, es la Gerente de

.gna u;shhgcnén financiera que s6lo-en 1992 ha

tenido, ‘en_colocaciones acumuladas,. §

.33000,000. Egresada de la Universidad del Pa-

cifico en 1986, fue reclutada por el fundador de
la institucién, previendo sus capacidades diri-
genciales, deideas y de carisma. Ella partenece
a la.colonia china, si.bien la. mayoria de la
institucion pertenece a Ia japonesa. La empresa
fue constituida en 1981 por-un lider de la colo-
nia japoniesa, a partir de un grupo de 32 amigos
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idirigente de grandes capacidades de innova-
‘cién y‘de superaci6n de coyunturas economi-
‘cas; hacia 1986 se desarroll6 enormemente, yha

llegadc al mvel que goza aema]mente

‘12 Sltuacién financaera de los casos
R estudiados £uir

Con el ob]envo de tener un visuin glo-
bal de 1a situacién financiera de los casos estu-
‘diadosse detallar4: el crecimiento financierode
‘cada una de las empresas; ¢6mo financiaren su
iversiéninicial y sus operaciones corrientes; el

yde escaso capital.-Con la presidencia de oiro

150 0 no de informacién procesada y sistema-
tica'y, el uso de los diversos servicios ﬁnanme—
ros que ofrece el sistema financiero. -

Todoslos casos estudiados a excepeidén
de uno,elcaso No.4, han tenido un crecimiento
financiero extraordinario,; medido en-el creci-
miento del total-de activos: Se explica &l caso
No. 4 sencillamente por no tener operando,
COMO empresa, Sin0 €scasos meses. ;

; El caso No. 2 &s interesante, pues los
activos han pasado de $ 200 hasta $ 80,000, i
bién han. {:ranswmdo_ mas de 35 afios. Pero
debe considerarse que la empresa era-uniper-
sbnal, de alguien que se'inici6 como empleada

“Cuadro No.1 *

DESEM?ENO FINANCIERO PSICOLOGfA Y CU{.TURA

DB LOS CASOS ESTU'DIABOS

Afiode -

| Nombre de1, b inversién - Aﬁ:éy‘ff“" Estilos.de ;| Tipode ' | - Valores
. ~fundador . indclal - (Miles USS) aprendizaje | inteligencia | culturales
| 1. Juvenil Sanchez .| Buzos 1980 . 199 | Acomodador { Global Inmigrante
. bs R 60 Y g o
Ropa alamedida | , 1958 1994 | Acomodador | Detallista . | Inmigrante
o e2 o e b ) e .
Mateo Salas . | Polos 198 | 1994 |Acomodador |Global  .|Inmigrante
7 . D:I'l' ] <k 55 Tl € S “‘. i & _‘ s L o
Jesds Condor | Consorcio de 1994 19957 |ND* UUIND.T | |Ininigrante
B - expoz‘ “depolos 20 S N : ) B .
Confecciories | 4 | Divergente | Detallista | Inmigrante
Tomillos™ 197 1993 | Acomodador | Global Chino
[Restaurante - | 1987 | 1994 " |Global | Citadino
o B I o : 8.5 b b 5 . & St e .‘. B B s 5 g
' I’lastlcos 1990 199 ND.’ ND: Citading -
Yiedis ES -y 7 2” ” ) i% % -
Comer Cemento © 1989 . . 1993 - IN.D: S INLD Citadino
b e . R 212 ..800 % s & 3 S
0. Pamela Ying - - Instit. Fmanc - 1982 1992 - ¢| Acomodador-{ Global - .~ | Citadino
" g s e 72 40000 %}, e, 5

3 'Es el valor de 20 blusas ofrecidas por su madre. ' ' ’
Bl -éxifo de este caso no se presenta por el crecimiento de-los activos, sino por el heclio de haberse realizado una
actividad inysitada para pequefios empresanos, como es'la exportaaén de polos. : .
- -ND.: informacion no disponible. :
No se dispone de informadién financiera, Sin embargo, se sabe ,que con el producto de las utllidad&s de esta
- empresa se ha podido financiar Ios estudios universxtanos en los EE.UU. de los cuatro hijos.

{5~ No existe informacion cuantitativa dlspomb]e
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doméstica, que suspendi6 la labor por sus dos
embarazos, que soport condiciones y situacio-
nes personales muy: adversas y que no tuvo
necesariamente conciencia de -estar haciendo
empresa,-Los casos Nos. 6; 7 y 10, son obvia-
mente de una: considerable mayor inversién
inicial que el caso No. 2; esto explica el superior
total de activos al presente. A esto debe.agre-
garse que las empresas se iniciaron por perso-
nas en mejores condiciones de educacién
formal y técnica, sobre todo en el No. 10, y en
el No, 7, de 6ptimo uso de las relaciones sociales
para fines de la empresa, '

En todos los casos, salvo los Nos 4y6,
la inversién inicial fue financiada con recursos
propios. Esto es representativo de la escasa po-
‘sibilidad que tiene un pequefio empresario al
iniciarse para financiar la empresa. En el caso
~ No.4, conmucho esfuerzo se logréun financia-
miento con el Banco Latino. Respecto al caso

No. 6, el inicio de 1a empresa fabricante de

tornillos fue financiada con un préstamo del
Banco de Crédito. Aunque es necesario aclarar
que ello fue logrado principalmente por el his-
torial bancario muy respetable del padre.

S6lo en cuatro de los diez casos se ha
encontrado uso de préstamos bancarios para
operaciones corrientes en forma periédica. Por
ejemplo, en el caso No. 9, se consiguié unalinea
de sobregiro de hasta $ 25,000. En dos de los
casos, €l No, 5y No. 10, las empresas en algtin
momento se financiaron con panderos (formas
de asociacién deamigos y familiares para prés-
tamos). Al menos en ocho de los casos, las
empresas han utilizado crédito de proveedores
extensivamente. Ello, en parte, por la facilidad
de acceso a este tipo dé financiamiento, |

Enalgunos casos (los Nos. 6,9y 10), los
pequefios empresarios utilizan diariamente in-
formacién procesada y sistemética. En el caso
No. 6, ¢l empresaric mantiene informacién al
dfa de las cuentas por cobrar y de sus estados
de cuentas corrientes. Sucede lo. mismo en el
caso Neo. 9, en donde, a través de sofisticados

medios informdticos se procesa la informacién
de sus clientes, Debido a que el caso No, 10 se.

trata de una instituci6n. financiera que presta
dinero, suinformaciénprocesada es.cuantiosa,
en cuentas.corrientes, cuentas:de ahorro, cuen-

tas de préstamos y de morosidad, entre otros .-
estados financieros. :

- Sin embargo, existen algunos casos en
los.cuales no se ha dado mayor importanciaa
la informacién procesada. Ello se debe proba-
blemente al tamafio reducide delaempresaoa
la naturaleza: de su giro. En el caso No, 2, el de -
la confeccionista de ropa a la medida, el arduo
trabajo impedia que lograra informacién més o
meénos precisa de su sitvacion y rentabilidad. Un
caso similar fue el de 10s primeros afios en el caso
No. 5; Ia falta de informacitn procesada ocasion6
pérdidas por haberse mantenido dinero en efec-
tivo enépocasdealtainflacién. Estohacesuponer
que con informacién adecuada para el manejo de
una empresa, aun siendo muy pequefia, losresul-
tados serdn més positivos.

En stlo uno delos casos, el No. 9, se
efectu6 un plan de negocios para justificar el
inicio de las operaciones. Esto, debido en parte,
a la exigencia de la universidad de donde egresé
En elresto de los casos no hubo tal plan; el inicio
obedeci6 més bien a la intuicién de su fundador,
lo que entendemos es también bastante repre-
sehtativo de las pequefias empresas en el Perd.

La promulgacion de algunas normas
en los tiltimos afios ha permitido nuevos servi-
cios financieros, que ofrecen diversas institu-
ciones financieras. Estos servicios son, entre
otros, la financiacién mediante operaciones de
reporte, la inversién én la bolsa de valores, la
colocacin en nuevos instrumentos de renta
fija, la posibilidad de colocacién en activos in-
ternacionales, los fondos mutuos y de inver-
sién y la posibilidad de venta de facturas por
cobrar. Este tltimo servicio es muy utilizado
por pequenas empresas.en otros pafses.

Sin embargo, ninguno de los casos estu-
diados, a excepaén del No. 10, accede a estos
nuevos servicios. Entre lasrazones se encuentra su
tamafio, su falta de bienes para respaldar las ope-
raciones y su falta de relaciones con el sisterna

finandiero, Bl caso No. 10, claro ejemplo de la

exoepc:én, actualmente tiene vinculo conla mayo-
ria de los bancos, que le ofrecen posibilidades de
préstamos y créditos indirectos, invierten en la
bolsa de valores, adquieren en ¢l mercado secun-
dario deuda externa y participan, aunque espora-
dicamente,enopciones y futuros (ver CuadroNo. 2).
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" SITUACION FINANCIERA DE 1.OS CASOS ESTUDIADOS -

Cuadro No. 2

T M S T R A

Uno de los aspec’cos més oontrovem-

* dos en Ja teoria: empresarial es. establecer las

S

i caracterfsticas tipicas del empresario. Afin no

- existe una teorfa aceptada-y reconocida por

todos. Al respecto, cabe hacerse las siguientes

- preguntas: jcudles han. sido hasta ahora las

definiciones y -caracteristicas que tipifican al

. ‘empresario? ¢Es posible proponer una defini-

. cién alternativa? Estas preguntas suponen dis- -
tinguir lo especffico de la actividad del

- empresario, es decir, conocer qué ‘hace y qué

Wgr.—::ew- Ep

* habilidades requiere..

4 chhelsen chce

cambiantes condiciones del medio.

. Esta constantemente en-busca-de

a N o " Usode financiacién | Elaboracién Uso'de nuevos
an::::_g:;::l Cf;x;c;:;éfin ;:;:ii:lh para’las operacionies | dewun :!lm de servicios
S : T corrientes negocios financieres
- 1. “Juveni! Sinchez | Recursos propios Proveedares - No No
2. Amanda Maza Recursos propios " Préstamo de agiotistas No. " No
1 3 Mateo Salas Recursos propios Préstamo de agiotistas Neo No
4. Jestis Condor Recursos proptos/ Recursos propios/ No No
: , préstamo bancario - | préstamos bancarios o :
5. . Ethel Moreno Recursos propios Panderos. No - No
1 6. EricWing ‘Recursos propios/ | Préstamos bancarios No No
- préstamo bancario
7. Irma Alvan ' Recursos propios No - . . Ne No
8. Dante Botto = | Recursos propios -Préstamos bancarios - No No
9. César Martinez | Recursos propios Sobregiros bancarios 8t No-
1| 10 Pamela Ying ~ | Aporte proplo delos | Panderos (entre otros) No Si
sodos fundadores : '
- 2. .- ‘Elempresario * . nuevas ideas ¢ inicia-un proyecto que
S - puede supervisar.él mismo .o lo delega
21 Caracteristicas , a un-subordinado. Mantiene siempre

cierto nfimero de proyectosen el aire y

periddicamente descarta.uno y le in-
fundeenergfaaotro. A intervalosagre-
ga nuevos proyectos ¥ descarta otros
viejos'. :

A su vez, Berger® observa que las ca-

" racterfsticas del empresario son:a) motivacion

para la ganancia; b) escepticismo, ¢) mentali-
dad deamplio criterio, d} voluntad de afrontar
nesgos y e) capacidad.de innovar. -

: Lavoie” ampla lo referido por Berger
y dice: El empresario es el que aprovecha "las
ventajas concretas de oportunidades deganan-
cia”. Para ello, el empresario. debe buscar "no-

. ' - vedad y creatividad genuinas”, saber
. "como. empresarm, el gerente trata de .
mejorar su unidad, de adaptaria a las

interpretar las oportunidades que se presentan

'y percibir lo que aparentemente otros no perci-
‘ben. "Bajo esta tOnica, el empresarioes uninter-

pretador de oportunidades, discierne el
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significadointersubjetivo de una situacién cua-

litativa de oportunidades".

‘Para Peter Drucker®, "Managemnttsa
practicerather than a science. Itis notknowled-
gebut performance

Por otro-lado; la siguiente definicidn
pretende desmistificar 1a_creencia de que la
I glesna Catélica observa con aprension la labor

del empresario. A través de la Carta Enciclica

Centesimus Annus; la Iglesia habla indirecta-
mente de las caracterfsticas del empresario.
Alude al papel del trabajo humano, las capaci-
dades de iniciativa y.de espiritu emprendedor.

- Su concepeibn abarca varias dimensionesdela
persona humana. Dice que la inteligencia del.

hombre "es Ja-que descubre las potencialidades
productivas de la tierra y las miltiples modali-

dades con que se pueden satisfacer las necesi- -

dades humanas®.

"En este proceso estdn comprometidas '

‘ rmportantes virtudes,; como son la dili-
gem:la, lalaboriosidad, la prudenciaen
asumir los riesgos razonables, la fiabili-
dad y la lealtad en las relaciones inter-
personales, Ia resolucion de dnimo.en la
+ ejecuci6n dé decisiones dificiles y dolo-
" rosas; pero necesarias para ¢l trabajo co-
miin en la empresay para hacer frente a

‘ los eventuales reveces de fortuna".

’Por S0 parbe Bl‘ude, de la Universndad
de Harvardw introduce aspectos controversia-
les en la definici6n de las caracterfsticas de un
_ empresano Dice

Our evidence suggests that thereisho:

< ideal entreprenurial profile either: suc-
* cesful founders can be gregarious or

-taciturn, analytical or intuitive, good

- orterrible with details, risk aversed or
thrill seeking. Theycan be delegator or

©control freaks, pillarof the {:ommumty

or outsiders”.

Atodor este respecto, debe observarse

queninguna definicion distinguealempresario.
de ofras profesiones. Debe advertirse que los-
rasgos mencionados como Hpicos del empresa-.

rio, st bien son sustantivos en é, no son exclu-
sivos de €l. Otras profesiones requieren tam-

bién estas cualidades: se’ adaptan a las

cambiantes condiciones del medio, buscan -
nuevas ideas, tienen una motivacion por la ga- -
naticia, aprovechan 0portumdades 050N pric-

/ticos. ‘Por- ¢jemplo, el crru)ano exitoso se

mantiene inforinado de los progresos de su

ciencia y se adapta a los cambios 0 mejoras de
- tecnologfa en el instrumental; en una interven-
. cién quirdrgica sabra adoptar riesgos razona-

bles; ete. O un consultor de empresas estard
maotivado por las ganancias econdmicas, man-
tiene algunos proyectos y descarta otros. O un
abogado puede ser escéptico, con mentalidad
de amplio criterio, y practico en la medida en
que lleva sus juicios.a la accién con mucha

eficacia. Oundisefiador de programas de mfor-
.mética ser inngvador y laborioso.

... Estas observaciones pueden llevar a
unadeﬂrucaénmésampha que permita conocer
qué hace y qué lo distingue de otras profe510~
nes: La labor del empresario s6lo comienza
cuando ya han empezado las de otras profesio-
nes, Su labor consiste en designar los factores
importantes de una empresa y coordinarlos de
tal modo que se logre una mayor productivi-

~dad: El empresario no s6lo-coordina aspectos

tangibles, como insumos materiales, humanos.
y financieros, sino, ademds, debe coordinarlos
corraspectos intangibles, como estilos de direc-
ciény peculiaridades enlas costumbres, modos
de pensar'y actuar, con la potenciacién-de las
vu-tudes propras de los empleados y de €l
mismo. ;
Un ejemplo senmllo puede aclarar esta -
definicién, Supongamos que. un. negocio pe-
quefio de tipeo'de documentos necesita s6lo de
tres. factores importantes: una computadora,
un programa informético y un empleado. EI
empresario puede adquirir una computadora.
386 MHZ, con una velocidad de 25 MHZ y 4
megabytes de memoria RAM, o una que la
supere: una 486, de una velocidad de procesa-
miento de 50 MHZ, con 8 megabytes de memo-
ria RAM. Por otra parte, puede adquirir un
procesador de textos para un sistema operativo
deWindows, tecnolbgicamente superior, o pa-
ra unsistema operativo DOS, menos avanzado.
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{Finalmente, el empresario puede confrataraun

s‘empleado que tenga mayor 0 menor destreza
Fen el manejo del programa y el tipeo..
©(Enqué consiste Ia-labor del empresa—
-rio? Consiste en: coordinar los factores quedis-
:pone: hardware, software y trabajador. Esta

‘coordinacién puede darse tanto entre la 486, el

Wordperfect para Windowsy el trabajador res-
-pectivo, como también entre la 386, el Word-
:perfect para DOS y el trabajador. A él leinteresa
‘primordialmente si los tres factores funcionan
‘coordinadamente y luego le interesa si éstos
‘son: tecnolégtcamente de avanzada. ; De quéle
sirve al empresario tener una 486y un progra-

‘ma para Windows, si no tiene unempleado que.

‘sepa utilizarlo?, o ;de que le sirve haber finan-

ciado un programa para Windows si no tiene

1a4862""
e Esteesun ejemplo sencillo; sin embar-

igoy en la realidad, los problemas no son tan-

simples: los factores que deben coordinar Ios
empresanos son de una complejidad mayor.

Note el lector que esta definicién alter--

‘nativa nonecesariamente contradice las defini-
‘ciones anteriores. Cuando se dice que un
‘empresario percibe lo que aparentemente otros

:no:perciben, sucede que se estd combinando de.

‘otra manera los elementos de un mismo siste-
‘ma. O cuando se dice que la administracién es
desempeﬁo sucede que se ha escogido y com-

‘binado adecuadamente los factores que mﬂu»

yen en laempresa.

La teorfa empresarial supone que el

empresano coordina las dreas funcionales bési-
‘cas de la empresa: comerdalizacién, produc-
:cién. y finanzas. Ello implica coordinar
‘madquinas, insumos, caracterfsticas del perso-
nal y disponibilidad de recursos financieros.
:Sin embargo, la labor-del empresario es dificil
en la medida en que también debe coordinar
estos sistemas con otros, que tienen que ver con
la compleja actividad humana'?, Estos otros
‘sistemas son el perfil del propio findador dela
:empresa; el conjunto de valores en el cual él

‘mismo se desenvuelve y las particulares y con- .

cretas: enréuns(anc:as, asi como la s:tuacxén en
que vive

Vanos ejemplos pueden ayudar aen-

ténder ladefinicién que se presenta. El caso No..

2,-de la confeccionista de ropa a la medida; es
muy claro: esta sefiora coordina las potenciali-
dades de una maquina de coser casera, su con- .
dicién de escasez de recursos financieros, la
aceptacion de la necesidad de usar parte de su
hogar como faller y la decisién de trabajar re-
gularmente més de 12 horas diarias, con una
inteligencia de tipo detallista; la que permitié
que su clientela la percibiera como experta en
tallas irregulares y pagaran por esta capac:dad
y calidad.
"~ El caso No: 3 tamb1én evidencia una
gran-‘c_apaadad de coordmatzdn a pesar de es-
casos recursos financieros. Este empresario,
conestudios superiores culminadosy cuya pre-
tensi6n, no satisfecha, era la docencia universi-
taria, es confeccionista de polos. Se inici6 en
Gamarra apenas con la comercializacién de no
més de dos docenas de blusas, que le fueron-
ofrecidas por un familiar en calidad de présta-
mo y con nulo capital. La experiencia ya adqui-
rida en cuanto a percepcién de oportunidades
de venta en el mercado le permitié comerciali-
zar rapidamente el producto. A esto suma una
autoexigencia en su horario de trabajo y en el
esfuerzo que debe desarrollar. Su intuicién y
capacidad de innovacién le permiten introdu-
cir polones (polos. amplios) estampados con
disefios exclusivos, a un mercado que lo desco-
nocia; eran tipicos de jovenes de estratos eco-
némicos medios y altos y los introdujo en
sectores de estratos econ6émicos bajos. Aun con
poco capital, mandaba a hacer servicio para
estos productos. Apenas logra utilidades, las
invierte sisteméaticamente en maquinas'y loca-
les, Este empresario, formado con la experien-
cia adquirida en Gamarra, ha coordinado
escasez de recursos financieros, con el conoci-
miento intuitivo del mercado -como los gustos
imitadores de su clientela-, un autoexigirse en
el despliegue de esfuerzosy el vencerinhibicio-
nes tipicas de todo profesional al comenzar
como vendedor -ambulante; En este. caso, se
evidencia que las definiciones de perceptor de
oportunidades y de coordinadorde factoresdela
empresa no se excluyen, sino que se combinan:
- En términos:sencillos, se puede. decir
que el empresario desarrolla-a la.empresa, lo
que a su vez equivale a decir que los distintos
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factores que intervienen en la empresa -son
"mas" que su simple suma, El gran reto del

empresario es definir esos factores y combinar--

los eficientemente.

Las habilidades requeridas por el em-
presario son diversas, aunque aparentemente,
como-afirma Bhide, ninguna es absolutamente
necesaria. Es muy probable que estas habilida-
des tengan que ver con capacidades en nove-
dad, creatividad y practicidad, en afrontar
riesgos y laboriosidad.

A este respecto, en el caso No, 1, el del
confeccionista de buzos mencionado en la in-
troduccidn, se compensa la falta de racionali-
dad para éntener el por qué de sus buenos
negocios con su.gran capacidad de trabajo y su
mentalidad de amplio criterio al saber cambiar
de rubro cuandoe la necesidad lo requeria. Este
empresario ha vendido ropa para mujeres, po-
los, overoles para nifios y, finalmente, buzos.

2.2 Concepciones de empresario
En medios académicos suele evaluarse
lagestion empresarial a fin de proponer medios

‘para alcanzar un mejor desarrolio. Sin embar- -
go, debe observarse que es posible evaluar de.
tantos modos al empresario como modos de

concebir el paradigma o modelo que se tiene de
€. En las siguientes lineas se reflexionard bre-
vemente respecto ados concepciones generales
queobservanebmodelo deempresario, concep-
ciones igualmente vélidas en lo que pueden
aportar:la que podemos llamar economxc:sta y
la que llamamos global. -

Todaracionalidad econ6mica transfor-
ma eficientementeinsumosenproductos. Visto
asi, todo empresario sigue una racionalidad
econdmica. De modo contrario, podria pensar-
se que un empresario desea el camino més

largo y oneroso para lograr el -fin, que es el-

producto.-Se supone que ¢l empresario, con
esta actividad, busca beneficios. Sin embargo,
debeadvertirse que este beneficio no necesaria-

mente puede referirse de modo principal a di~
nero en efectivo; puede referirse a otro tipo de

satisfacciones, consideradas fines principales
por ¢l propio empresario, como por ejemplo
calidad de los bienes o servicios que produce,

promocién social o biisqueda de poder'®

des, puede decirse que el producto equivale a
rendimiento pecuniario.

Sobreesto Gltimo, cabe destacar queen

lamayoria de lassociedadesendondese acepta
plenamente la economia demercado, seentien-
de que todo rendimiento de productos no pe-
cuniarios (calidad de bienes, emocion social,
etc.) debe ofrecer, necesariamente, uno de tipo
pecuniaric.

.+ -Una perspectiva economicista concibe
quetodo comportamiento empresarial tiene, en
dltima instancia, una explicacién econdmica.
Se considera al empresario, por tanto, como
homo economicus; aislado, individual, racio-
nal'”. Se supone, pues, que este empresario no
se socializa, que actfia en funcién a su propio
interés y que obedece exclusivamente a una
racionalidad econ6mica. Toda satisfaccidn al
cliente; buena relaci6n con proveedores y tra-
bajadores, mejoramiento de la tecnologia para
la produccion, obedeceria exclusivamente a
una forma de aumentar Ias gananczas

. Solo
cuando la ra¢ionalidad econ6mica apunta, por -
sobre todos los fines, a la obtencién de utilida-

fa

Una visiénglobal'®, por su parte, acep-

ta la importancia de o econémico en lo empre-
sarial. Sin embargo, reconoce que existen otros
aspectos, que en determinadas circunstancias
influyen en el empresario con igual importan-
cia que lo econdmico. Estos factores son el con-

junto.de valores a que estin sujetos los

emnpresarios en su relacién con los demds. Se
concibe, por tanto, que el empresario no es un
sujeto aislado eindividual, sino que trabaja en
grupo y no sigue una racionalidad exclusiva-
mente econdmica. -

3. : . Elpequefio empresario en el Perdi

31 Valores

Los valores en el Perti son tan diversos:
como el niimero de sectores culturales, Sinem-

bargo, es posible tipificar demodo general cier-
tos grupos que se desenvuelven en
determinados valores. Debe advertirse que no
se propone que estos valores se manifiesten de
un modo puro y aislado o dentro de categorias
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. impermeablesaotras. S61o se pueden observar
. compo, tipos ideales; y-se desarrollan en un con-
- tinuwum. Los empresarios en el Perii trabajan, de
- acuerdo conloexpuestoy conciertas categorias
- elaboradas en ¢l presente ensayo, en algtn
. punto dentro deunade estas cuatro categorfas:

, mmigrantes, citadinos, fransnacionalesy otros.

- Los inmigrantes son los que por proce-

I 508 sociales generales han sufrido una crisis
. econémica y se han visto obligados a migrar.
. Han vivido en circunstancias hostiles y con
. grandes Iimitaciones ambientales. Por ello, los

empresarios que representan a este grupo se
caracterizan por poseer'gran capacidad de tra-

¢ bajoyahorro, un detérminado grado de plani-

ficacién, una disciplina férrea y un ranejo
eficiente de su espacio.y de su tiem_po-l-?. Pero

sobre todo, los distingue el carecer de inhibicio-
. nes respecto a cualquier trabajo manual que ten-
‘- ganque realizar para solventar su.economia.

Los citadinos, por otra parte, se carac-

© terizan mds por un.estilo consumista que por

uno orientado a la produecién. Valoran més el
trabajo intelectual que el manual. Es més, ex-
presan inhibiciones respecto al frabajo manual,

- por-considerario humilde y no satisfacer sus.
- expectativas. Los empresarios que correspon-

den a esta categorfa creen que la imagen a
través del buen vestiry los sighos exteriores de
riqueza, sumada a 1as relaciones sociales como
medio de conseguir informacién rapida y cer-
tera, son medios eficaces para conseguir sus
fines.. ) :
Se encuentran, luego, los empresarios
transnacionales. ‘Son aquellos que. principal-
mente se ven influenciados por los valores ve-
nidos del extranjero. Valoran mucho el trabajo
ligado al desarrollo del conocimiento y al
aprendizaje permanente, as{ como el avance tec-
nolbgico y el incremento de la productividad.
Enel grupo ‘otros® se encuentran todas
las categorias de empresario cuyos valores pro-

+ vienen de grupos énicos definidos: chinos, ja-
* poneses; rabes, judios, etc; y que: ‘viven en el
. Pert.

Delos diez €asos estudlados los repre- :

sentantes decinco de ellos participan de:los
valores de inmigrantes; cuatro, de valores més
bien citadinos; y uno al de valores chinos.

Debe advertirse que esta clasificacién
no es de tipo racial, ni se refiere al lugar de
procedencia’ del empresario, sino més bien a
una funcién de los valores con los que se com-
porta el grupo. Eventualmente, un inmigrante
venido de Jos Andes podria ser considerado
citadino si es que adquiere los tipicos valores

“de este grupo, y viceversa.

Surge una pregunta pertinente: jes po-
sible que un empresario asuma otros valores a
los que originalemente estaba acostumbrado?
La tespuesta es afirmativa; el caso No. 8 es
una evidente prueba de esta posibilidad.
Dante Botto, antiguo alumno de la Facultad
de Administracién de la Universidad del Pa-
cifico, se dic cuenta que en una actividad
ligada a los aspectos intelectuales, o para ac-
ceder como funcionario a una corporacién,
no tendrfa ventajas. Por ello decidi6 incursio-
nar como empresario; en la fabricacion de
plasticos, en la que tuvo. que movilizarse en
microbds v dedicarse a la reparacidén artesa-
nal de maquinas antiguas en un local, en un.
populoso distrito de Lima. Conrelativamente

escaso capital, y con la voluntad de ser inde-

pendiente, se inicia en la comercializacién de
bolsas plasticas. Al bajar las ganancias, deci-
de incursionar en la produccién. En todo su

proceso sufre una serie de dificultades mas o

menos graves, queno le disminuyen su espi-
ritu empresarial. Dante Botto reconoce que
para llegar al nivel en el que se encuentra, ha
tenido que superar algunas -inhibiciones y-

“abandonar ciertos prejuicios tipicos de citadi-

nos: la aversidn al trabajo manual y a usos
que no tienen valor socialmente. Como un
egresado de la Universidad del Pacifico podia
llegar a tomar un sicro para repartir el pro-
ducto que comercializa; o, mds tarde, andar
enuna camioneta vieja que siempre tenfa que’

empujar; o tener que €l mismo. reparar las

méquinas construidas de modo artesanal. Sin
embargo, supera todo ello, por la voluntad.de
independencia que 1o anima. Podriamos de-
cir que en Dante Botto hay una especie de
traspaso de valores citadinos a valores de inmi-
grante, generados por su espiritu inde-
pendiente y por‘el hecho de no tener acceso a

unainversién inicial considerable,
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Relaciones y actitudes
interpersonales

32

- Bste segundo aspecto del pequefio em-
presario en el Perti estd estrechamenite vincula-
do con el delos valores. Por lo tanto, es posible
‘hacer alguna diferenciacién entre los tipos
inmigrante y citadino.

Los inmigrantes, debido a-su escasa
capacidad de inversién, no requerirdn, por lo
menos para sus inicios, de relaciones sociales
que signifiquen fundamentalmente contactos
de informacion muy precisa y sistemdtica. Al
menos, para elempresario incipiente, con poco
capital, las relaciones con’ otros-empresarios
tienen-poca relevancia. Ademds, este tipo de
relaciones no es:muy necesaria en sectores que
no sean financleros o de comerdio. El inmigran-
te; en sus origenes, debido a que enfrenta cir-
cunstancias hostiles y crisis econdmica, deberd
enfrentar ¢l inicio de una empresa, si es que se
decide racionalmente a ello, apoyéndose fun-

damentalmente en su trabajo y en el de sus

trabajadores; esto obviamente con el fin de su-
perar el problema del escaso o nulo capital, Las

relaciones, que no han hecho atin, no Je permi-.

tirfan aceeso a préstamos precisamente por esta
precariedad inicldl.

Este aspecto se puede observar en. eI'

caso No. 1: £], que tiene actualmente un capital
invertido en miquinas'y propiedades deapro-
ximadamente $ 64,000, empez6 la empresa de
comercializacién de prendas y luego confeccio-
nes, con el escaso dinero que tenfa para viviren
Lima por unos.dfas.-Compré no més de dos
docenas de prendas y ropa interior, que comer-
cializé como ambulante, El pequefifsimo capi-
tal que lograba, casitotalmente; lo reinvertia de
modo que dejaba apenas.una pequéfia suma
para su manutencion, que era uy precaria:
Dado quela:venta ambulatoria no'es necesaria
mente rdpida, debia insumir muchas horas de
trabajo y esfuerzo fisico, incluido el tiempo'y

esfuerzo que significa if deun: mercado aotro”

dentro de Lima o en provincias.

Ejemplo similares el caso No. 2. Ei}ano
requ:ere especialmente relaciones sociales que
le ofrezcan mayores contactos con personas

adecuadas para iniciar negocios: Lo tinico que.
poseeal inicio es una miquina de coser casera,
que compra a plazos con el dinero que gana.

" como empleada doméstica, y la inteligencia y -

destreza que desarrolla con gran esfuerzo y
gasto de énergfa. Las relaciones que Jogra con
el tiempo, s6l0 las constituirdn sus clientas. Si
bien tiene una familia amplia, ésta, dada la
escasez de recursos, noaportard mejores opor-
tunidades ni una importante colaboraci6n.

. Por tanto, este tipo de empresario, mi-
grante, si adopta una postura racional con res-
pectoal desarrollo de su empresa, deberd guiar
sus.relaciones sociales a losaspectos especifica-
meite laborales. En €, estas relaciones fienen
un cardcter especifico, més bien cultural. Estin
estrechamente ligadas a la familia ampliada
una amplia red de parientes consanguineos o
politicos, y a-los paisanos. Estos, eventualmen-
te entran a formar parte de los trabajadores de
la empresa, incluso como socios.

- Fl sentido de este tipo de relaciones
sociales, puede ser guiado, eventualmente; por
esta razén: Dado que, porlo menos al inicio, la
empresa se encuentra con escaso capital, el en-
rolamiento de personas-de confianza, puede
significar salarios menores. Muchas veces el
pago puedeno ser en efectivo, sino en parte, én
alojamiento, en comida y en la propia oferta de
aprendizaje en elmanejo de una maquina. Aun
en el Ambito.de los inmigrantes se mantiene un
tipo de relaci6n, el de padrinoc-ahijado, exten-
didoa tio-sobrino, que supone cierta obligacion
de colaboracién por parte del segundo con el
primero 'y que supone; finalmente, una com-
pensacion posterior. Muchas veces el empresa-
rio-es consciente de lo que brinda esta relacion
y la dirige en beneficio dela empresa, y extien-
de esta l0gica a los demds parientes y paisanos.

En el caso'del hermano del confeccio-

" nista de buzos, asicomo éstemismo, se observa

cieita preferencia en la empresa hacia opera-
rios, personas de confianza, como sobrinos.
Aqui Id confianza se-basa en una racionalidad
sodial: el sobrino no puede quedar mal con el
tio, pues inmediatamente habrd una presién
familiar, de la madre o del padre. Lo mismo

.sucede conlos jovenes paisanos; gque respetan

la autoridad del mayor. De otra parte, los ope-
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. rarios, sobrinos o parientes se sienten beneficia-
08, pues.ya estan aprendiendo; sin necesitar
- pagar por ello, eluso deuna miquina, téenica

{ queservird para ganarse una calificacién como

operanos.

. rios que conforma el consorgio afirma que con-

! ‘trata como operariosa parientes y-a paisanos;

. st bien no. tiene inconveniente en contratar a
* extrafios en época de campafia. Después de
¢ todo, no lleva una politica de incentivos: s6lo

- los contrata por 6 meses, maximo un afio. En--

" tiende que cuando son parientes, siempreado-
* lescentes o .j6venes, tienen mas empefio y
deseos de colaborar; y que estén dispuestos a
- quedarse mas tiempo, hasta 12 horas, enépoca
. de destajo.
. El-inmigrante en general también se
vale .de -otros medios ritualizados o institacio-
© nalizados para mantener Ia solidaridad social
- de su grupo:la fiesta, aun la fiesta patronal. En
* ella se-evidencian las relaciones de poder que
: existenalinterior del grupo. Quien tiene mayor
- rango, en términos sociales, es capaz de ofrecer
" gran parte o la totalidad de los alimentos y
~ alcohol que se consume. En este- espacio se
. observa quiénes son capaces de ofrecer, y por
. tanto de ejercer autoridad, y quiénes aceptan
. esta autoridad.

. En él caso No. 1,uno-de los hermanos-

' empresarios habia instituido el dia deJa empre-
sa. Para este evento, halagaba simbdélicamente
a sus operarios ofreciéndoles un almuerzo en
algiin restaurante y permitiéndoles que pidan
lo que deseen. A esto se sumaba una premia-
ci6n al "trabajador del afio”, hecho que incenti-
va una mayor productividad por parte del
operario. Razones. econ6micas, sin embargo,

han limitado esta polftica en los dos 1iltimos.

aios.
:En el empresario inmigrante eventual-
mente se pueden observar estas formas de su-

bordinacion, algunas-veces beneficiosas para.
ambos, relacién que se establece especialmente
consobrinos o paisanos j6venes o adolescentes..

Mediante esta relacion, pues, el émpresario en-

cuentra confianza en los trabajadores que em-
. plea, lo que permite elasticidad enlos salarios

yenloshorarios. A su vez, el pariente o paisano

‘En el caso No. 4, uno de los empresa- -

espera una retribucin postenor, en forma de
aytida material, para iniciar la empresa propia
y la independencia o el adiestramiento y la
experiencia necesaria para tal fin..

Sin embargo, otro de los empresarios,
que conforma el caso No. 4, y que también
laboraen la zona de Gamarra, afirtna de modo,
muy general que el principal incentivo que
pueden encontrar sus operarios es que en el
futuro sean también empresarios; y no se preo-
cupa en absoluto de gue sean paisanos o no.

~ Enelcaso No. 3'se obsérva lo mismo.
El empresario contrata a sus operarios sélo en
funcién a sus capacidades; y s6lo la familia
nuclear participa en la empresa.

En general, se observa que las relacio-
nes laborales enla zona de Gamarra funcionan
fundamentalmente por oferta y demanda. El
parentesco o el paisanaje no necesariamente
son criterios- pa’ra dar trabajo a los allegados
€omo operarios, si su desempefio no- cumple
con las expectauvas del. empresario. Por otra
parie; el operario con 6ptimo adiestramiento y
experiencia, no permanece necesariamente en
laempresa que lo adiestrd y en la cual se formd,
aun si fuera-de un padrino o persona de su
respeto, sino le ofrecen un salario mayor al de
otras-ofertas. Se-podria hablar de cierta libera--
lizacién en el mercado laboral de Gamarra.

-El empresario inmigrante también
busca organizarse cori sus similares en gremios
o.asociaciones. La dificultad de hacer frente a
pedidos muy grandes, por ejemplo en el rubro
de la confeccién, hace que -algunos se unan

- formando incipientes redes. Inclusive, ciertos

pequefios empresarios han ido algo més allé:
tienen la perspectiva de, formando redeso con-
sorcios, exportar, lo cual supone un extraordi-
nario esfuerzo.

El caso No. 4 es un claro ejemplo de
este interés, Formados todos ellos en Gamarra,
se han unido-en una sociedad a.la que faman
consorcio; con el fin principal de exportar: Em-
pezaron las conversaciones entre distintos em-
presarios que se conocian por referencias y
quedaron ocho de:ellos. Lograron con mucha
dificultad encontrar una figura legal que les.
permitiera operar a partir de sus caracteristicas
y necesidades propias. Superando los obstécu-
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los propios del sector de Gamarra -como méi-

quinas obsoletas, mantenimiento” adecuado,
problemas de logistica para aumentar la pro-

‘ductividad, una falta de local finico, asesora-

miento técnico, control de calidad para
exportacion, adiestramiento de operarios;, etc.-
hacia fines de 1994 han logrado un pritmer pe-
dido. : :
Esta experiencia de formacién de re-
des, que ya estd andando, se estd difundiendo
en Gamarra y otros sectores, en parte graciasa
la propaganda, difusiény promociénde ciertos
medios de comunicacion especializados.

El caso No. 1, dealguna manera, repre-
senta también una incipiente red. Conformada
por cinco hermanos conempresas propias, esta
red funciona cuando. unoc de ellos logra un pe-
dido que no puede satisfacer por razones de
cantidad, calidad, iempoeinversion. Serealiza
uncontrato muy flexible entre ellos que permi-
te las gestiones pertinentes, la inversibnenma-
terial y repartir el trabajo. No se trata de un
simple contrato de comprar servicios, pues hay
una inversion y riesgo comdn'y colaboracion
entre iguales. Sin embargo, esta sociedad se
limita a los'miembros de una familia. -

-El empresario inmigrante, por otra
parte, no €5 una persona que necesariamente se
quede en sus relaciones familiares y de‘paisa-
naje. Apunta, con estas asociaciones o consor-

cios, eventualmente, a abrir contacto con

sectores de Ia politica para intentar lograr bene-
ficios o mejoras a st sector. Para ello intenta
vincularse a partir de eventos como seminarios;
conferencias o cursos, organizados por ONGs.
Lo que les preocupa a estos sectores mas avan-
zados de pequefios empresarios de origen in-
migrante, es-la. promocién de sus respectivos
sectores por parte del Estado. )

~ Este empresario, cuando es exitoso, y
ante la enorme cantidad de obsticulos -legales,
deinfraestructura, falta de informacion, etc.- se
ve obligado a desarrollar una estrategia que le

exige en lo fundamental, serlaborioso y creativo,:

La segunda gran categoria que se dis-
tingue es1a del empresario citadino. Los secto-
res empresariales citadinos suelen dirigir sus
relaciones sociales hacia otros aspectos. Susre-
laciones sociales tendran otro matiz. Ya que
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algunos representantes de este tipo disponen o
potencialmente pueden disponer de mayores
recursos -financieros, es: posible que basen el
desarrollo de la empresa en el eficaz uso de las
relaciones sodiales, especificamente en los as-
pectos de los contactos. Este hecho se presenta
principalmenteenlos negocios ligadosal sector
financiero y de comercio. Un claro ejemplo de
elloes uno de los casos estudiados, el caso No.
10, la institucién. que ofrece servicios financie-
ros. Uno de sus principales directivos refiere que
para reclutar socios se decidid una estrategia:

"La primera estrategia para poder cap-

~furar el ‘mercado empresarial no fue
facil-Se tuvo que hacer una inversién:
Una réunidn a un nivel de gente que
iba-a ir. Tuvimos que contratar uno de
los salones del Sheraton, comida en
mesa, bien elegante, preparar una
charla econdrnica de su interés; a los
empresarios... 5i los invitamos a cual-
quier sitio, no van’.

Los que manejan esta institucién cono-
cen que el negocio de este giro descansa en la
confianza que los depositantes tienen en la ins-
titucion y éstaenlos deudores a quienes presta.
Para ello, aparte de actuar con honestidad, la
institucion debe cuidar su imagen y sus relacio-
nes sociales. Para eso, es un requisito indispen-
sable que todo funcionario esté correctamente:
vestido.y que cada trato con deudores, aunque
posiblemente tenso, -sea tratado con cordiali- -
dad. La confianza, en el caso estudiado, sebasa
fundamentalmente en las relaciones de amista-
des'y en el pertenecer a la colonia japonesa. En
un determinado momento se ofrecia créditos
solo conunaval. ;Por qué lossocios cumplian?:-

“...Es un desprestigio que tGno pagues
una deuda. Entonces, eso nosotros lo. |
aplicamos (...) Y-a los que no son orien-
tales queentran (...) se tienen queamol-
daraeso (..)"

El no pagar, pues, es un-desprestigio .
que se comenta en la comunidad, que es un
ambito social relativamente esirecho. Ademads,
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éstd 1a presion de que el que no paga la deuda
afecta la credibilidad de su familia y de sus
migos, que no querran firmar-como avales s
0 cumple. -

; Las reumones, tante 3as que ofrece la
nstittcién a sus conocidos {fiesta de aniversa-
i0, paseos, reunién del dia de la madre; confe-
encias culturales, etc) y las que ofrecen otras
nstituciones financieras, son muy concurridas
orque cumplen-una funcién importante. Les

ion certera y rpida de cualquier asunto que
es interese', como interpretacién de norm‘as tri-

osos, etc

.3.: ‘ Caractensucas personaies

En las szgtnentes Ifneas se presentaran
mpresarios que-constituyen los diez casos es-

ainfluencia familiar, las especificas caracterfs-
cas intelectuales y el aprendizajea partir dela
xperiencia concrefa. : ,

31 La-influencia-familiar

H

Enlos casos estudiados se observa que

actores que Ha perm:hdo el desarrollo.det in-
ividuo como empresario, Elhecho fundamen-
| que permite esta afirmacion es que en todos
05 casos hay antecedentes de. trabajo.inde-
endiente, emprésarial y que no se limita s6lo
la:generacién de los padres. En-cuatro de los
casos, el empresario tiene conciencia 'y cierto
rgullo de las-capacidades de trabajo y laborio-
sidad de abuelos, inclusive de bisabuelos.

: .Esta influencia se materializa, en pri-
er lugar, en la-convivencia con la actividad

ha involucrado al actual ‘empresario. Debe re-

?g ensayo: el del confeccionista que reemplaza los
: ‘muebles de su hogar porlas méquinas de coser;
. esdecirno diferencia necesariamente el espacio
amiliar del espacio laboral y, por tanto, invo-
ucra al primero en el segundo. Este ejemplo

erimite a los miembros o socios tener informa-

as principales caracteristicas personales delos

diados, Para ello, se diferencian tresaspectos:

a-presencia-de la familia ha sido uno de los-

laboral de Ia familia; ervla que desde la nifiez se -

- cordarse el ejemplo presentado al empezar el

puede extenderse-en. alguna medida a los de-
mas casos.

El segundo hecho es-que la cercania
con la actividadlTaboral de los padres involucra
al futuro empresario en un adiestramiento a
veces inconscienteointuitivoenlosaspectosde
produccién, ventas y administracién. Se trata al
inicio, nifiez o adolescencia, s6lo de una nece-
sidad préctica, de colaboracién con los padres,
s6lo "echar una mano”. 5in embargo, més tarde,
en la adultez, al decidirse por el rubro que
habra de elegir en el mercado laboral, y ante no
muchas probabilidades de abrirse a otras posi-

- bilidades, suele ser obvia la eleccién por la
- continuidad y desarrollo del negocio familiar,

oporabrirunnegociopropioconia expernenc:a
y el adiestramiento adquiridos. :

Un tercerelemento es que, enlos casos
estudiados de empresarios exitosos y con vir-
tudes empresariales, destaca como caracterfsti--
ca el hecho de quela familia ha sido mediana u
Gptimamente estructurada; ha habido una-es-
tructura-més bien sélida y estable..

A esto se-agrega un cuarto elemento:

. los padres han cumplido su rol.de transmitir -

valores: a los-hijos; y alin més; los padres han
desarrollado virtudes més bien funcionalesalo -
empresarial: capacidad de arduo trabajo y la-
boriosidad, tendencia al-ahosro, preferencia
por el trabajo independiente y la consideracién
de ver estas caracterfsticas como positivas. Pre-

. cisamente estas virtudes son las transmitidas a.

los hijos, futuros empresarios. -

-+ .Otro hecho vinculado conla influencia
de la familia en la decisién v capacidades por
lo empresarial, que es un quinto elemento, esel ;
de la.mayor facilidad relativa para continuar,
aunque no necesariamente en el mismo rubro, .
con el desarrollo del trabajo independiente y
empresarial. Esta facilidad relativa, o ventaja -
comparativa, la-ofrece la propia experxenma
laboral familiar adquirida. - : :

Hay un sexto hecho vinculado con Ia
influencia familiar; el de las expectativas de la
familia de que el hijo continde el negocio, que
lo ampife, 0 que se mantenga independiente o’
empresario: Estas expectativas no- significan -
necesariamente una propuesta verbal concreta
por parte de los padres para sucederles en el
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negocio. Sin embargo;. hay una expectativa de |

que el hijo asuma las responsabilidades como
miembro delafamilia, que sonresponsabilidades
laborales. A esto debe sumarse el hecho de que
porlaexperiencialaboral familiar; el trabajo se ha
convertido en un-eje que estractura a la familia,
Y precisamente deeste modo es como se transtni-
ten los valores que sustentan esta influencia.

Varios ejemplos ayudaran a graﬁcar y
probar fo dicho: .

Amanda Maza, caso No. 2, pertenecea

una esforzada familia trabajadora agricola de

condiciones desfavorecidas, endondelamadre

ha tenido dotes-de iniciativa y soporte. Estas’

condiciones han exigido que Amanda Maza
haya desarrollado una muy-temprana experien-

cia de trabajo. Esta realidad ha permitido enella,

desde muy nifia, rasgos de esfuerzo, actitud de
ahorro y necesidad de plantearse retos para me-
jorar su desempefio. Ella tiene el recuerdo muy
vivido a prop6sito de ello: cuando nifia decidié
no usar su 1inico par de zapatos sino para-ir al
colegio, pues se le gastaban. Mas adelante desa-
trolla clerta sistematicidad para hacer las cosas
mejor y en el menor tismpo ‘posible, sea en su
labor de doméstica como en las confecciones:
trata siempre de batir sus propios récords.
En los casos se pbserva también una
estrecha relacién de continuidad entrela viven-
cia de haber participado en la economia fami-
liar desde muy nifio y la capacidad para criar a

los propios hijos en laatmésfera del trabajo, sin.

descuidar la educacién formal.. Mateo Salas,
caso No. 3, fuecriado por una madre de gran
capacidad de trabajo, provinciana, que deno-
che se dedicaba a las confecciones y de dia las
comercializaba., En el presente, Mateo- Salas;
exitoso ccnfecmomsta, tleva a su hijo mayor, de
5 afios, al taller para que se acostumbreaél, Le
permite que lo ayude a medir las telas o juega
a que se imagine qué serd de grande, si fabri-
cante de telas o confeccionista. Se presenta,
pues, con‘toda claridad,un proceso de socializa-
ci6n enriquecido de generacién en ge:nerac::én1
M4s patente es el caso No. 5. de Ethel
Moreno.Cuandosu esposo compra una camio-
neta vieja para vender telas como ambulante,
tleva- a sus cuatro hijos, nifios, a-que ayuden.
Uno ayudaba a.cobrar, otro-cuidaba’ que no

roben, otro -anunciaba, otro ordenaba el pro-
ducto. Los padres pudieron ofrecer educacién:
superior en el extranjero a los cuatro hijos con
la venta de retazos y luege confeccién. Los
cuatro hijos, dos ingenieros, un administrador

'y una prestigiosa disefiadora, actualmente re-

producen lo aprendido de nifiosy potencianla [

actividad delas confeccionescon una fibricade |

alto nivel téenico. ¢

- Enel caso No.. 6 (Em:: Wing) ciertas |-
caracterfsticas respecto a lo econdmico y labo- |
ral dela cultura china se.evidencian y se repro- |
ducen de padre a hijo. Como se puede verenla |
tesefia, el padre, migrante chino, trabaja desde |.
muy joven, en diversos negocios, casi desde un |
inicio como independiente. Pese a un fracasc |
considerable, su honor oriental no le permite |
declararse en quiebra; pensaba en el apellido |
que heredarian sus hijos. Elmodelo de imagen |
paterna de Eric Wing es el que ha guiado su |
vida por Io mengs en el &mbito laboral, como |:
empresario, ademés de haber sido el padre, el |-
soporte econémico enlas diversas empresasen |
que han incursionado los hijos. El honor y la |
total identificaci6n con la confianzaenloslazos |
familiares les ha permitido apoyarse mutua- -
mente en la constituci6n de estas empresas fa- |
miliares. M4s aun, como se refiere en la |
presentacién de 10s casos, la decisién de Eric |
Wing de quedarse en el pafsy no emplearseen |-
el extranjero fue fundamentalmente influencia-
da por su padre

i Multlphca este dinero, que si bien lo
ﬁengc yo, es de ustedes [los hijos]...

Tarde o temprano serd tuyo; mejor tra-

- béjalo ahora, que estoy presente y que

T te puedo ayudar,- aconsejar!. »

.Se puede concluir que, en todos los
casos, en términos de vinculos familiares, el
trabajo’ independiente y empresarial 'se con-
vierte en uneje que estructuraala familiay que
le da continuidad y perspectivas.

3.3.2 "Ca‘racterfsticas intelectuales

Estas caracterfstncas las. basamos en e!
test de Rorscf\ach
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Para fines del estudio; estas caracterfs-

- ticas intelectuales las dividiremos en.a) tipo de
* enfoque intelectual, b) creatividad y c) capaci-
- dad de lucha frente a adversidades.

a  Tipode enfoque intelectual

Las-ﬁosibilidades geﬁerales que se tie-

' nen sobre este aspecto son enfoque global y
: enfoque detallista; Se define al primero comoel

' que permite captar con facilidad el conjunto de
i factores e interrelaciones de una situacion da-
" da, lo cual siempre implica tener una percep-
: ¢ién de los detalles. De los casos irabajados,
" cinco corresponden més bien al tipo de enfoque
. intelectual global. Respecto al detallista, tene-

: mos s6lo dos casos; sin embargo, en éstosno se

- niegan las posibilidades de capacidad de. glo-

" balizacién, pues en el caso No. 2, la perspectiva.

de detalle es del 60%, frente al 40% de globali--

- dad; y enelcaso No. 5,1a perspectiva dedetalle,

' de52%, es bastante pareja con la de globalidad..

' En el caso No. 2, de Amanda Maza, a pesar de

" no tener capacidades mayores de desarrollar

| una visién global, se observa gue su enfoque
 intelectual detallista va de la mario con su cui-

- dado. por lo- minucioso y. perfecto, ‘cualidad

indispensable para el rubro de trabajo elegido,

| costura ala medida; es decir, se observa aquila

i capacidad de coordinacion de factores disponi-

* bles, que se vefa como caracterfstica del empre-
~.gario. en la definicién que se plantea lineas
! arriba. :

Esto indica que los empresanos que-
: forman nuestros casos tienden a una perspecti-
“'va més bien globahzadora respecto a la reali-
» dad que. perciben. Asimismo, aplican al
1 entendimiento ‘de los problemas que hacen
4 frente como empresarios. Esta perspectiva qui-
| zé promueva la Gapacidad de-combinacién de.
faetores, rasgo hplcamente empresanai .

Creatzv:dad

 Los. resultados que se arrojan respecto

Ga esta caracterishca indican'que estos empresa+-
4 rios han desarroiladc, por lo menos; una.me-

-diana capacidad de creatividad. Sobresaliente-
“ s el case No. 6 de Eri¢ Wing, que torna ongl-_.'

nales las respuestas populafes. Esta,ssaptitudes

de creatividad refieren de modo muy concreto
la-capacidad de generar ideas originales y de
pensar en nuevas posibilidades; que aparente- .
miente no-se eyidencian. . :

&) Capacidad de lucha

Los casos estudiados también demues-
tran capacidades de fuerza o energfa interior
que les permite enfrentar situaciones adversas.
Significaen términos précticos, capacidades de
lucha, de logro y pragmatismo; hacer frente a
las dificultades. Es lo que la psicologfa Hama
agresividad. Sin embargo, esta agresividad de-
be ser conducida, guiada y contenida para lo-
grar los objetivos deseados; debe ser eficiente.
En todos los casos, la capacidad de lucha es por
1o menos funcional a la capacidad de logro. Al
mismo tiempo estdn contenidas lo suficiente
como para que no se desperdicien. Son precisa-
mente estas capacidades las quenecesitael em-
presario: fuerza personal, pero. orientadas
hacia la consecucitn de fines practicos y muy
precisos. Esto. quiz4 .esté en relacion con los
resultados acerca de.los modos c6mo. los em-
presarios aprenden, Aspecto al cual nos referi-
remos4 continuacién,

333 . ,Apr’endiz_éje-a partir de la experiencia
.. concreta .

Entodosloscasos, a exéepeibn de uno,
se observa caracteristicas de acomodador, den-
tro de-la clasificacién que presenta el.test que
sustenta las cualidades de lgs distintos estilos
deaprendizaje, festde Kolb” %0 Esinteresante el
hecho de.que:quien se.adscribe a este estilo se
desenvuelve mejor.en la experiencia concretay
la experimentacién activa. Sus habilidades ra-
dican en llevar a cabo planes ¥y proyectos, asf
como involucrarse enexperiencias nuevas. Por

. 1o demis, puede. adaptarse inmediatamente a

situaciones: novedosas. En circunstancias. en
doride la teoria 0los planes no.concuerdan con
los hechos, los acomodadores probablemente
dejaran de lado aquéllos. Tiendena resolverlos
problemas.a través el método ensayo-error y si
tienen. que. recurrir a mformacmn, buscarén
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otras fuentes, distintas de su propia capac:dad
analftica. Estas personas, ademés; se desen-
vuelven mejor en trabajos orientados hacia la
accién. Todo esto afirma que el empresario es
un tfpico representante de esta forma de'apren-
dizaje y coincide con la mayorfa de nuestros
€asos.

Conclusiones
El empresario: coordinador

Lo que especxﬁcamente dlstingue al
empresario de otras actividades es su capaci-

dad de coordinaci6n.de factores materiales y -

humanos para lograr una mayor productivi-

dad: No o distingue especificas cualidades co- -

munes a otras actividades econémicas, como
motivacin por la ganancia o capacidad de in-
novar. '

- Eléxito de log diez pequefios empresa-
rios del presente estudio, precisamente se debe
a la capacidad de coordinar los diversos facto-
res relevantes y disponibles de acuerdo con la
situacién particular de cada uno. Se ha podido
probar que el éxito deestas pequefias empresas

se debe a la capacidad de coordinar a) rasgos

personales del fundador de la pequefia empre-
sa, b) direccién de sus valores culturales en
beneficio de Ia empresa, ¢) giros de negocios
que concuerden-con esos rasgos personales y
conesos valoresyd) dispombxhdad derecursos
finanicieros.

Los rasgos personales -

~ Los rasgos personales relevantes erniel
peguefid empresario, de acuerdo con los diez

casos son: influéricia familiar; especificas capa- -

cidades intelectuales y aprendlza]e & parnr de
la experiencia concreta.

La influencia de la familia se hacé evi-
dente enlos diez casos, ya sea en términos-de
transmisiénde valoresde trabajo; laboriosidad,
ahorro, reiiwversién; o en términos de ex;éecta-
tivas de que el negocio del padre términe sien-
do manejado y ampliado por el Hijo. En este
segundo ¢aso, Ia influencia se manifiesta en la
convivencia desde 1a- nifiez, con la actividad

mayor facilidad relativa para continuar en el

negocio u otro similar, pero siemipre inde-
' pendiente, y en las propias expectativas, a ve-
ces explicitadas en forma de exigencias de la -

familia por la continuidad del negocio.

* Las especificas caracteristicas intelec-
tuales, quiza fomentadas por la familia, se cla- |
“sifican-en tres aspectos: tipo de’enfoque

intelectual, creatividad y capacidad de lacha.

Respecto al pritnero, éste, en los casos estudia-

dos; tiende a la percepcién de la globalidad,
miés que a los detalles. Sin embargo, cuando se
posee més capacidades de defalle, estas se ex-

plotan de tal modo que compensan los reque-
rimientos de globalidad, necesarios en el
empresario; heaqufla capacidad decompensar
o coordinar factores disponibles a la situacién.
Respecto a la creatividad, la mayoria de los |
casos se caracteriza por una considerable, sino |
satisfactoria, capacidad ella. Respecto al terce- -
ro, los casos estudiados evidencian capacida- |
des de fuerza interior que han permitido :
superar contingencias muy dificiles, comunes -

enel pequefioc empresario. -

‘Bl aprendizaje, a partir de la experien- -
cia concreta del ensayo-error de la experimen- |

tacién activa, eslo que se ha encontrado en los
diez casos. Esto concuerda con la influencia de

la familia, qqué ofrece un adiestramiento y cono-
cimiento intuitivos en los distintos aspectos de

la empresa produccxon, mercado, etc.

- Valores culturales

“Llamiamos valor al reconocimiento de
una caracteristica, rasgo o cualidad ideal, como
de miejor aprecio y estima, y que lleva a ser -
practicado 0 imitado. Se ha podido distinguir -
en el estudio dos tipos de valor cultural, por lo
menos en cuanto al espacio empresarial: el de |
losinmigrantesy el delos citadinos. Elprimero,

en parte por condiciones econémicasy sociales

“desfavorables, significa una estima por-el tra- :

bajo intensivo, la disciplina, el manejo del esca-

so espacio disponible para el trabajo y 1a falta-
* de inhibiciones para labores consideradas hu- -

mildes o'dé poca estima por otros sectores. El

laboral dela familia, en‘el adiestramiento intui- g
tivo en los diversos aspectos del negocio, en'la -
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‘segundo tipo, el de citadinos, sin minusvalorar
-el trabajo, valora més las relaciones sociales,
con arregloa un eficiente manejo de lainforma-
= cifn y tiende a entender que con un escaso o
- nulo capital no se puede hacer empresa.

r . Esta dltima conclusiénlleva a entender
o sigu:ente si se tiene Ia voluntad de abrir una
empresa y no se cuenta sing Con.escasos recur-
sos financieros, es dificil que logre éxito, si por
1o menos en su etapa ‘inicial no asume como

ensayo revelan que es posible hacer empresa
‘con una inversién inicial muy magra: incluso
menor a los $.200. Es sugerente el hecho de
que estos casos son de inmigrantes, -El caso
No. 4, de Jestis Céndor, puede parecer una
excepcién por la relativamente alta inversién
i inicial, pero ndtese que la inversién de §
20,000 no fue lograda sino por la suma de los
ocho socios, que tienen ya un largo historial
- empresarial-

La sétima conclusién mencionada lle-
va también a entender 1o siguiente: paraquelos

1as relaciones sociales para informacién y con-
tactos -y en ellos basar el éxito de la empresa-,
. tengan eficacia, el emprésario debe contar con
recursos financieros apreciados por otras em-
presas, clientes y proveedores. Véase el caso
‘No. 10: mientras la institucién financiera, ge-
‘renciada. por Pamela Ying, permanecia en un
tamatio pequefio; no se utilizaban las relaciones
soclales extensivamente; uego, con la disposi-
¢ién de recursos financieros suﬂmentes, suuso
sehizo corriente.
. El'caso No. 10 sugiere que los gn'os en
{onde son titiles las relaciones sociales son el
ymercio y los servicios financieros.
El caso No. § esuna evidencia de c6mo
se puede. hacer empresa y lograr el éxito con
relativamente escasa inversidn inicial. Sin em-
‘bargo, para ello debié asumir valores y com-
portamientos mas propios de inmigrantes que
decitadinos, sector este iiltimo-al que pertene-
: Superd las inhibiciones Hpicas del citadino

suyos los valores de inmigrante. Los casos del:

valores del citadino, como elaprecioy el uso de.

por el trabajo manual y-usos més bien de poco
prestigio, como el usar micro para el reparto de
su mercaderfa, asf como tomar la voluntad de
trabajar arduamente, incluso en labores tipicas
de ‘subalternos, para lograr sacar adelante la
empresa.

La empresa y la coordinacién de elementos
disponibles a lasituacién de cada empresario

El tercer elemento, como se veia en la
segunda conclusion, es el de los rasgos o apti-
tudes personales en coordinacién con los valo-
res y con determinado giro. Por ejemplo, y
como se explicita en la quinta coficlusion, el
poseer inds capacidades detallistas y el explo-
tarlas hace que se compensen los requerimien-

-tos de globalidad, Destaca el caso No. 1: el

sujeto supo determinar el giro de su empresa
(ropa a la medida, alta costura) coordindndolo
con sus capacidades y tipo de inteligencia, es-
pecificamente detallista, y sumado a sus valo-
res de alta estima del trabajo hacia la empresa.

El cuarto elemento que se coordina es
la escasa disponibilidad de capital inicial. Al-
gunos de los casos revisados, revelan las capa-
cidades de compensar el factor de escaso
capital inicial.

Laconclusién general deesteensayoes
lasiguiente: el empresario es tal poruna volun-
tad ‘propia y por dominar, coordinando, los
factores; incluso adverses. Estosfactoresadver-
sos pueden ser los que se presentanen el entor-
no -falta de financiamiento para inversién
inicial, etc.- y 10s que tienen que ver con la
personalidad 'y valores del propio empresario
-por ejemplo, si desarrolla valores de citadino
durante &l inicio de la empresa-. Los casos vis-
tos evidencian que para ser empresario, si se
tiene 1a voluntad para ello; no se requiere de
una considerable cantidad para capital inicial.
Este factor, que parece insuperable, puede ser
balanceado y compensado por el empresario,
s6lo si posee, ademds de voluntad, capacidad
de coordinacion.
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Claros elempios Io constltuyen los confeccm-
nistas de prendas de vestir situados en el jirén

_Gamarta y.alrededores, en La Victoria, popu-
loso distrito de Lima; y Tos fabricantes de cal-

zado en el _P_orvemr, en Trujillo, ciudad
situada a 536 km al norte de Lima.

Caso No. 1 del presente ensayo. Véase ‘més
adelante. -

El metro cuadrado construido de Ia zona de
Gamatrra, dondelabora este confeccionista, es

el més caro.de Lima. 5i este factor de produc-

., €i6n es caro, es porque los negocios que pue- -
.- den hacerse en ese lugar lo permiten.
Est4 en preparacién el detalle completo de-

cada uno de estos casos.

Mzchelsen Carlos, "Capacx’dad administrati-
“vaenel Perti”, en Apuntes, No. 9, Afio V, 1979,

Lima: Centro de Investigacién de Ia Universi-
dad del Facifico.

Berger, Brigitte (Comp.), La culturaempresarial;
México: Ediciones Gernika, 1992, p. 19.
Lavoie, Don, "El descubrimiento e interpreta-
cién de oportunidades de ganancias: la cultu-
ra y-el empresario kirzrieriano”, en Berger,
Brigitte, op. cit., pp. 62y siguientes.
Checkland, Peter. Systems Thinking;. Systems
Practice, Iohn Wiley and sons, 1981, p. 72.
Juan Pablo II, Centesimus Annus Carta Encichi-
ea, Bdiciones Paulinas, p. 64 '

‘Bhide, Amar, "How Entrepreneurs Craft
Strategies that Work", en’Haroard Business

Revien, Vol. 72, marzo-abn11994 p-152.

No es'intencién de este articulo entrar en fos
- aspectos. téenicos de la informética: El lector -

.86lo necesita conocer que un programa dise-
.. fiado para Wihdows puede utilizarse conra-

pidez a partirdeuna computadora - 486. .
Puede ampliarse este conceptoen Check]and

Peter, o cit., p. 118. Véase el concepto de

sisterna de achwdad huma na.

En reahdad es sumainente diffeil. establecer
cuigles son los sistemas que el empresario
coordina principalmente; ello suporidria una
investigacitn rhayor. Aunque constituya una
verdad parcial; este artfculo propone, a modo
de hip6tesis; que paralos pequefios empresa-
rios en el Perd, el factor éxito depende del
perfil psicolégico del fundador y dela cultura
en la cual se desenvuelve.

Para una explicacion mds extensa ver fiménez
Nieto, Teoria general de Ia admiriistracion, Edito-
rial Tecnos, 1975, p..80.
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16.
17.

18.:

19,

z(_);

Landa; Janet, "Culturay empresaenlos paises
.. menos desarrollados: Tas redes étnicas de co-
- mercios comoorganizaciones econSmicas!, en
. Berger, Brigitte, ap. cit,, p. 90,
El término es propio de los autores.
_Para miayores detalles véase Adams, Norma y

Nestor Valdivia, Los otros empresarios, Lima:
1EP, 1991 pp. 33y siguientes. Se ha preferido
utilizar, en el predente ensayo, Ia terminologfa
que sg observa.

Debé advertirse; respectc al tercer elemento
mencionado; Jasvirtudes funcionalesaloem-
presarial; pues en este caso (No. 3), el ahorro no

_esté presente en los padres de Mateo. Norein-

virtleron en méquinas y locales, sino refacciona-
ron innecesariamentela casa y compraron un

“auto s6lo por el afén de poseetlo. Pero precisa-

mente Mateo aprendlé de estas experiencias,
quelastiene muyconsmentes, ylas ha superado

“dedicando las ganancias, de los primeros afios,

cast exclusivamente a la reinversion, Factor
fundamental para entender su éxito.

Este test consiste en presentar una serie de diez
14minas con manchas determinadas, algunas de
ellas coloreadas. El individuo dird quéeslo que

. ve. Ofrecer4 respyiestas respecto a la globalidad
- dela figura o a secciones de ella, serdn respues-
tas convencionales u originales, deformaode

movimiento, de movimiento humano o animal,

ete.la combmamén déestos aspectos, sumados

aokros factores, ¢ cuya explicacién excede nuestro
tema, determina que las respuestas evidencien

-diversas capamdades en &l individuo, como ca-
- pacidades devisién global o de detalle, mayor
* ‘omenor ereatividad, mayor o menor capacidad -
° de hacer frente a Ja realidad, mayor 0 menor
. control dé los impulsos, étc. Para una mayor

comprerisién de la metodologia del test, véase

~Klopfer, Bruno, et al,, Developments in the

Rorshach Technique, New. York: Hartcourt,
Brace & World, Inc.,, 1934, y Piotrowski,

. Zygmunt, Perceptanalysis, New York; The

Macmillan Company, 1957.
Para entender mejor esto, debe expHcarse lo que
busca este test: Supone que el ciclo de aprendi-

' Zaje abarca uh proceso en cuatro etapas: la ex-

perienciainmediata; Ta observacidn y reflexion;
la abstraccidn y generalizacion; y pautas para su

-aplicaciéna situaciones nuevas. La ideaes que

losindividuos desarrollan estilos deaprendiza-
jeen los cuales seenfatiza uno deestos puntos.
De este modo, Kolb ha definido cuatro tipos
de aprendizaje: convergente, divergente, asimi-
lador y acomodador. En cuanto a su relacion
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* concapacidades profesionales, son representantes
del primer estilo, los dedicados a las ciencias
fisicas; al divergente, los dedicados a lasartes y
humanidades; al asimilador; los dedicados:mids

- bien a las ciencias bésicas, como mateméticas.
Véase David Kolb, Experimental Learning:

Experience asthe Source of Learning and Development,
New Jersey: Prentice Hall, 1984; y Haya Eisler,
Aduaptacidp de un instrumento; el inventario de

- mdasdeaprmdm;e,l\/femonapara optarel Gra-

do deBachiller en Humanidades con mencién
en Psicologia, Lima: PUC, 1989.






