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EL CRECIMIENTO DE LAS PEQUENAS EMPRESAS CONFECCIONISTAS
EN LIMA, 1980-1997: LA FORMACION DE REDES SOCIALES
Y REDES ESTRATEGICAS!

Oscar Mendoza

RESUMEN

El objeto de estudio del presente articulo es la pequefia
‘empresa. En particular, aquellas que tienen capacided de
acumulacion sostenida en el tiempo. Se investiga qué factores han
influido para que este grupo de empresas haya podido crecer y
cudles son las interrelaciones que se dan tanto al interior como al
exterior de ellas para que se desarrollen. Asimismo, como en un
contexto de crisis social y econdmica, algunos migrantes con
escasos recursos econdmicos, han podido tener un crecimiento
econbmico sostenido y constituirse en empresarios exitosos.

ABSTRACT

The objective of the present study is the small firm.
Particularly, those who have sustainable accumulation capacity
through time. Our research was meant to find out the factors that
have influenced in the growth of these firms and which are the
internal and external interrelations that made possible this
growth. We also wanted to know how in a social and economic
crisis ‘context, some migrants with limited resources had a
sustainable econcomic growth and became successful managers.

Introducciéon

Gran parte de la poblacién migrante a
la ciudad de Lima, en especial la de las déca-
das del sesenta’ y setenta, han incrementado
la importancia de la pequefia y microempresa
. debido entre otros factores a la incapacidad
del sector formal de la economia de absorber
la nueva mano de obra que se ofertaba, las
posteriores crisis econdmicas que se acentua-
ron en la década de 1980, la violencia politica
que se generd en esa década y, tltimamente,
la flexibilizacién de las relaciones laborales y
las opciones de independencia laboral.

El aumento de este tipo de empresas
se puede observar, sobre todo a partir de la
década pasada, en todos los sectores: produc-
cién, comercio, servicios, etc. En el caso de la
evolucién de la pequeiia industria, si en 1980
participaba con el 11.1% de la produccién
industrial, a fines de la década constituia el

22.6%; del mismo modo, el empleo pasé del
22.7% al 31.7%; y el mimero de estableci-
mientos de 74.8% a 82.9%2.

Asimismo, en la actualidad se estima
que el sector de la micro y pequefia empresa
esta constituido por 3 millones de unidades
econdémicas: 1.5 millones de unidades agri-
colas (menos de 20 hectareas) y 1.5 millones
de micro y pequefias empresas en las ciuda-
des. Ellas constituyen el 99% del universo
empresarial peruano, dan empleo al 75% de
la fuerza laboral y generan el 40% del pro-
ducto bruto interno (PBI)3.

Villaran sefiala que en el sector de la
micro y pequefia empresa hay un buen nu-
mero de actividades de subsistencia con esca-
sas oportunidades de viabilidad econémica,
pero que por lo menos el 20% de las unidades
agricolas y un 30% de las empresas urbanas
también son viables, constituyéndose en un
factor de desarrollo local, regional y nacional.
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Esto significa alrededor de 300 mil unidades
agricolas y de 450 mil micro y pequeiias em-
presas urbanas?.

El objeto de estudio es este 1iltiitio tipo: :

de empresas, es decir; aquellas ‘empresas que
tienen capacidad de acumulacién sostenida en
el tiempo. El interés esta cenfrado en investigar

qué-facteres-han influido para que este grupo. -

de empresas hayan podido crecer, cudles son
las interrelaciones que se-dan’al mtenor y al
extenor de Tas" empresas para que’ se ‘desarro-
Tlen, y ‘e éstablecer ‘algunas diferencias- rele-
vantes ‘con relacion alas unidades de’ superVI—
" 4" Asimismo, mvestxgar €émo et un con-
texto de’crisis social'y econémica, algunos mi-
grantés; con escasos' recursos econémicos, han
Al"podldo tener un crecumento econormco soste-

"constlhildo fo's6lo’; pequenas ‘industrias’ sino
tambiéni’ mechanas, mcluso con mas de 50 tra-
ba]adores T s e

sas _onfecciomstas se’ presenta “adeirias’ de’Ta
'formacmn y cOnsohdaaon de las redes soc1ales

empresarlal y ernpezar su ‘crecimiento ‘sosterii-
'do, la formacién-inicial de redes estratégicas
'(complementandose ‘con’ Tas ‘redes sociales)
‘pard “méjorar’su’ produchv1dad competitivi-
dad, eficiencia y* amphar sus metcados-tanto
en el nivel nac1ona1 como interiiacional, en las
‘cuales ‘intérvienen‘ademas de los lazos de soli-
daridad'y confianza;’ Ta eficiencia’ muitua para
‘consegulr beneficios comparndos entre todos
los iembros délared.” :

SHECT STambién e observa ‘como tna’ expre-
"Slon de lo ah’tenor “una- necesidad de’ mayor
’ zacion ‘en ‘diferentes’ areas ‘clave - para
1a empresa‘ el desarrollo paralelo a los grupos
de ‘eficiencia, ‘de’ ofras formas ‘de solidaridad
grupal como’los consorcios de exportacién, que
exprésan la tecesidad de‘potenciarel desarrollo

Ay

empresarial; y la necesidad de ampliar las rela-
ciones de mercado, comerciales y financieras.

~Aspectos metodolégicos

Dada la émplitud y diferenciacién del
mundo de la pequefia empresa, se ha escogido

.el sector.confeccién de prendas.de.vestir en la

ciudad de Lima Metropohtana para el penodo
1980 956, : T
; "Se escoglo este'sector’ porque-es una de
las pri c1pa1es actividades de la: pequeria-em:
presa; tanto por el ridiiero de establecimientos,
trabajadores, como por su aporte a la produc-
¢ién. Para’1994; el -nimero’ de- ‘pequefias em-
presas. confeccionistas ha” oscllado entre 10,000
a'.13,000+ aproxnnadamente “con- 80 OOO a
100 000 traba]adores FER R ‘
’ " Ademnias, se Har Cor\51derado dos gru-
pos:” el primero, ‘en ‘Gamarra 'y el ‘segundo,
como grupo de comparacion, en’ otros tugares
de *Lima,  basicamente’ ‘en: 1as ‘zonas urbario

" populares: La diferéncia’eéntre ambos grupos es

que 165 miembros: del segundo: grupo no' se
desenvuelverr en'un conglomerado: /7'
. Se considerdel conglomerado mdus—

'mal ¥' comerdcial" ‘d¢’ Gamarra: porque es' ‘el

lugat de ‘mayor dinamismo de las’ pequénas’y

‘microempresas’ de confecc1on de prendas de

vestir de la ciudad ‘dé Lima%- y un 'grupo- de
comparacién ‘urbano-pepular’ - que, teniendo

«caracteristicas similaresde ‘inicio' y conforma-

cién social, se d1ferenc1a por no pertenecer aun
ongIomerado '
. Para indagdr cudles’ han 51do los facto-

fres que’explicarvel dinamismo-de las empresas
‘que’denominamos exitosas, se trabdjé sobrela
‘base de entrevistas realizadas a ocho-peqtiefios

empresarios” agrupadoés ven’ ‘el ‘consorcio ‘de
expottacién de polos Gapool S.Aen Gamatra®,

y-a ‘catorce ‘pequefios ‘empresarios de’ ‘otras

zonas urbanas populdres-de laciudad de Lima.
Las personas entrevistadas fueron los duenos y
conductores de estas empresas. s
Se eligi6 Lima por el peso relatlvo
singularmente élevade; ‘que tiene en'la produc-

cién industrial En’ 1987 ‘concentraba ‘el '72.4%
‘del niimero de empresas induistriales; el‘74:4%




Oscar Mendoza: El crecimiento de las pequefias empresas confeccionistas en Lima, .. 25

del empleo -industrial y el 71.1% del PBI. En

términos generales, informacién mds reciente.

sugiere que el grado de concentracién en la
industria peruana no ha cambiado de manera
significativa en las dos tltimas décadas. Sin
embargo, tanto la literatura sobre concentra-
cién industrial como algunos estudios sobre
ramas especificas, revelan una tendencia ine-
quivoca a la desconcentracién en industrias
como confecciones y calzado de cuero, entre
otras’.

En el perfodo 1980-95, esta tendencia
marcé gran expectativa de crecimiento soste-
nido -del sector de confeccién de prendas de
vestir para vastos sectores de la poblacién ur-
bana de Lima'y de otras ciudades del pais, por
su potencial de generacion de empleo e ingre-
s0s. Sin embargo, a lo largo de este periodo, la
produccién del sector confecciones ha decreci-
do constantemente.

Segiin Ponce®, el espacio territorial
denominado Gamarra ha pasado por tres
fases de desarrollo. La primera, que podemos
llamar fase germinal, es anterior a 1972. Des-
pués de superar los obstaculos de organiza-
cién y municipales, la segunda fase de for-
macién del complejo consistié ‘en un creci-
miento fisico de la zona y en una expansién
nacional de la oferta de confecciones produ-
cida en Gamarra. E] tercer momento corres-
ponde al desarrollo de las pequefias empre-
sas confeccionistas, verificado nitidamente
durante la década de los ochenta. Estas pe-
quefias empresas, alrededor de medio millar,
son el 'producto estrella’ de Gamarra. Ac-
tualmente, con relacién a la década del
ochenta, donde el crecimiento de las empre-
sas fue explosivo, el ritmo es un poco menor
pero sigue siendo positivoll.

En el caso de Gapool, este es uno de los
primeros consorcios de exportacién de confec-
ciones de prendas de vestir en Gamarra, que a
su vez pertenece a la Sociedad de Consorcios
de Exportaciones de Gamarra (SCG). El con-
sorcio Gapool estd integrado por 8 pequefias
empresas y ha sido el primer consorcio de la
sociedad que ha exportado (asi, se dirfa, de

manera experimental) a Estados Unidos a
principios de 1995.

2. Redes sociales y redes estratégicas

2.1. Conglomerados y grupos de
eficiencia

El concepto de conglomerados provie-
ne del concepto acufiado por Alfred Marshall,
denominado "distrito industrial”. Entre las
principales caracteristicas de los distritos in-
dustriales estan: el dinamismo tecnolégico, la
combinacién de competencia y cooperacién, y
la existencia de redes econdmicas y sociales.
Asimismo, la cultura y el sistema de valores de
los grupos también es relativamente homogé-
neo en los distritos industriales. :

En Perti, fue Castro? quien (estudian-
do las formas de interrelacién entre pequefias
empresas en un espacio delimitado) introdujo
los conceptos de conglomerado y grupos de
eficiencia. El conglomerado viene a ser un
conjunto de productores y comerciantes que
desempefian actividades relacionadas con un
sector especifico; es decir, se cuentan con los
proveedores y servicios que permiten una
mayor articulacion intrasectorial. La compe-
tencia entre las empresas dentro de un con-
glomerado se da intensamente, pues cuentan
en principio con los mismos factores. Las efi-
clencias logradas por los conglomerados se
muestran superiores al del promedio de em-
presas, que teniendo el mismo o mayor tama-

‘fio se encuentran relativamente dispersas. La

cercania con los proveedores, los clientes y con
la competencia asi lo explican.

Castro muestra como al interior de los
conglomerados se establecen vinculos de coo-
peracion preferencial entre empresas, confor-
mando grupos con desempefios aun mayores
que el del promedio del conglomerado. Los
grupos son pequefias escuadrillas compactas,
en las que se logra la divisién del trabajo, cierta
especializacién y hasta desplazamientos esta-
cionales de liquidez entre empresas. En los
grupos de eficiencia, los miembros generan la
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confianza necesaria y crean los mecanismos de
sancién!®. )

Entre los rasgos comunes de los gru-
pos de eficiencia econdmica se encuentran: la
reduccién de la inversiéon duplicada, el uso
difundido de la subcontratacion, la reducciéon
de tiempos de produccion y ventas, la relati-
va especializacién, la adaptabilidad y trans-
misién de innovaciones o adquisiciones tec-
nolégicas, la captacién de clientes, la coordi-
nacién para la bisqueda y el abaratamiento
de los insumos. '

Como ejemplos de grupos de eficiencia
conocidos hasta el momento en el pafs, se pue-

den mencionar: complejo de Gamarra de pren-

das de vestir; consorcio promotor de bienes de
capital (CBK); fabricantes de calzado de Truji-
llo; Asociacién Regional de agroindustria de la
Region Inca-Cuzco (ARAISO); empresas metal-
mecanicas de la avenida Aviacién y anexos;
Asociacién Peruana de fabricantes de calzado
(APEMEFAC); Asociacién Peruana de indus-
triales confeccionistas (APIC); empresas comer-
cializadoras de insumos de calzado de Caquets;
complejo de fabricacién y reparacién de equi-
pos eléctricos y electrénicos de Paruro'.

Por otro lado, en el distrito industrial
se incluye no sélo la industria especifica, sino
también las industrias subsidiarias que se de-
sarrollan en el mismo territorio. José Tavarals,
siguiendo a Marshall, ha desarrollado la apro-
ximacién de los distritos industriales para ana-
lizar el conglomerado de Gamarra. Este autor
destaca tres dimensiones fundamentales para
que un distrito industrial pueda potencial-
mente, en el nuevo contexto pautado por la
llamada especializacién flexible'é, eclipsar las
ventajas de Ja gran industria: costos de transac-
cién, acumulacién de destrezas y generacién
de innovaciones?.

En este sentido, el conglomerado de
Gamarra como distrito industrial es el area
principal de operaciones industriales y comer-
ciales en confecciones de prendas de vestir en
Lima, existiendo en esta zona un gran dina-
mismo financiero, de servicios, comercializa-
cién, transportes, provisién de insumos, ma-

quinas y equipos, y todo lo necesario para
producir grandes cantidades de prendas de
vestir diariamente. Todo esto posibilita la ope-
ratividad de gran cantidad de micro y peque-
fas empresas.

22 Redes sociales y crecimiento

Otros trabajos han sefialado, a su vez,
una dimensién fundamental en los conglome-
rados y grupos de eficiencia: el de las redes
sociales. En las redes, las personas tienen obli-
gaciones y derechos, y el grado de confianza
(el cual es relativamente - alto frente a otros
individuos que no pertenecen a la misma red)
desempefia un rol muy importante. Estas redes
sociales no son simples referentes de un pasa-
do rural ‘cercano, sino la base social que sirve
de soporte al individuo para con el resto de la
sociedad urbana’®.

En ese sentido, Ledn!? precisa una red
social como un conjunto de lazos entre un
grupo definido de personas que interpretan el
comportamiento social de las personas en-
vueltas. En este marco se desarrolla la coopera-
cién interempresarial, algo impensable en un
esquema econémico y social impersonal, que
es posible gracias a un conjunto de redes so-
ciales que crean y recrean valores y normas
sociales.

Segun este autor, recientes investiga-
ciones en Pert han sefialado la importancia de
las redes para la conformacién de los grupos
de eficiencia. Los estudios sobre redes sociales
se han llevado a cabo a partir del fendmeno de
la migracién rural-urbana, destacindose la
incidencia que el parentesco, el compadrazgo y
el paisanaje tienen sobre las formas de inser-
cién urbana de los migrantes andinos en Lima.

La existencia de vinculos familiares y
de paisanos ha posibilitado el logro de una
mayor eficiencia, sobre todo en una primera
etapa de formacién de la empresa. A través de
estas redes, el migrante no sélo consigue in-
formacién, capital y conocimientos del merca-
do, sino que obtiene importantes ahorros de
costos en el proceso productivo, facilitando a la
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vez un uso racional de los escasos recursos con
que cuenta®.

En una etapa inicial de la empresa,
sefialan los autores, resulta muy significativo el
uso de la organizacién de parentesco, para
luego tender a utilizar de manera predomi-
nante las reglas del mercado a medida que
crece la empresa. Todo indica que a medida
que la empresa acumula se perfila-de manera
mas nitida una divisién entre empresario, por
un lado, y trabajadores, por el otro.

En los inicios, las empresas tienen ca-
racter predominantemente 'familiar’, lo que les
da una identidad muy particular. En ellas par-
ticipa no sélo la familia nuclear, sino también
la extensa(hermanos, tios, cufiados, primos).
Ligada al caracter familiar de la organizacion
del trabajo es importante destacar la fuerte
participacién femenina, explicable por su ma-
yor compatibilidad con la responsabilidad de
amas de casa: horarios flexibles, trabajos. reali-
zados en el hogar o en lugares donde pueden
llevar a los hijos menores?!.

Asimismo, sefialan que cuando las
empresas empiezan a desarrollarse de mane-
ra sostenida, enfran en lo que se denominaria
crisis de crecimiento. Segtin- Adams y Valdi-
viaZ, se pueden reconocer en esta situacién
tres patrones: a) crisis de conocimiento técni-
co, b) crisis de gestién, y ¢) crisis de organiza-
cién del espacio. Es en este ambito donde
nuestra investigacién se inserta. Buscamos
cudles son los obstaculos que tienen que su-
perar las pequefias empresas para poder
seguir creciendo de manera sostenida; asi
como, qué factores contribuyen a que algunas
pequefias empresas puedan tener altos rit-
mos de crecimiento.

2.3 Redes estratégicas y consolidacién

231  Elinicio

Cuando la empresa empieza a crecer
surgen dificultades, pues entre el cumpli-
miento de las reglas de reciprocidad entre
paisanos, por un lado, y el desarrollo de su

empresa, por otro, se va abriendo una brecha.
Cuanto mas.se avanza en los conocimientos
necesarios para la produccién, tanto mas se
acelera el hecho de independizar la fuerza de
trabajo?. De ahi se entiende que ya como em-
presario empiece a construir una nueva red
social, sea entre empresarios del mismo ramo o
entre personas proveedoras o clientes que sean
funcionales al ejercicio empresarial. Su objetivo
es tratar de obtener los conocimientos que le
permitan ampliar su negocio a través de estas
redes. '
2.3.2 Establecimiento de redes estratégicas
Con relacién a las empresas grandes,
las comparfifas también estin descubriendo
que la estrategia més efectiva quizéd requiera
encontrar -socios estratégicos. Aun las com-
pafifas en extremo grandes, como AT&T,
IBM, Philips, Siemens, no suelen convertirse
en lideres en un solo pafs, o en el nivel global,
a menos que formen alianzas estratégicas con
empresas nacionales o multinacionales que
complementen o apuntalen sus capacidades
y recursos. El resultado es que las compaiiias
estan estructurando redes estratégicas con
rapidez, y el éxito correspondera a aquellas
que estructuren la mejor red?.

Mientras las compafifas luchan por
ser mas competitivas, por irénico que parez-
ca, tienden a cooperar més. En un principio,
las compafifas consideraban a los proveedo-
res y distribuidores como centros de genera-
cién de costos y, a veces, hasta como adversa-
rios. Sin embargo, en la actualidad, seleccio-
nan con cuidado a sus socios e intentan cola-
borar para discernir estrategias rentables
para ambas partes. Al estructurar sistemas
para entregar valor a los consumidores, la
nueva competencia ya no se da entre compe-
tidores individuales, sino entre la eficiencia
relativa de los sistemas para entregar valor
que organizan estos competidores. Como
consecuencia, si Levi ha estructurado un
sistema de entrega de valor al consumidor
més potente que el de su competidor, capta-
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rd -mas participacién y utilidades en este
mercado.’

' Sin embargo, aun cuando los contratos
y el interés personal pueden ser fuentes im-
portantes para la asociacién, las organiza-
ciones mas eficientes. se hallan establecidas
en comunidades que comparten valores
éticos. En esas comunidades no se requieren
extensos contratos ni una regulacién legal
de sus relaciones, porque el consenso previo
provee a los miembros del grupo de una
base de confianza mutua?®.

2.3.3 . Experiencia de redes estratégicas en
paises y regiones

Redes estratégicas en Estados Unidos

Las empresas -estadounidenses no
s6lo se abastecen cada vez mas de compo-
nentes, mercancias y bienes en el extranjero;
también tratan 'de vender en el exterior la
mayor cantidad de bienes producidos. Asi-
mismo, reconocen que para hacerlo bien, no
pueden hacerlo solos. Por consiguiente, estan
formando alianzas estratégicas con empresas
extranjeras que sirven como proveedores,
distribuidores, socios tecnolégicos, socios en
proyectos conjuntos y hasta entre competido-
res. En este dltimo caso, se observan alianzas
asombrosas entre competidores como Ford y
Mazda, General Electric y Matsushita, y
AT&T y Olivetti. Aun las empresas mas
grandes de Estados Unidos, en lugar de
competir por si solas en el mercado mundial,
estan formando redes.de empresas globales
muy extensas para ampliar su alcance mun-
dial. En los afios noventa, las empresas exito-
sas seran las que logren establecer las redes
de empresas globales més eficientes?.

. Sistemas de distribucién

~ Un sistema de distribucion es un
recurso externo clave. Por lo regular, se nece-
sitan afios para construirlo y no-se cambia
con facilidad. Su importancia varia de acuer-

do con los recursos internos clave como fa-
bricacién, investigacién, ingenieria y personal
de ventas de campo?’. :

° Sistemas de mercadotecnia vertical

Uno de los desarrollos de canales
recientes mas significativos consiste en los
sistemas de mercadotecnia vertical (SMV),
que surgieron.como un desafio para los ca-
nales de mercadeo convencionales. Un canal
de mercadeo convencional ‘comprende un
productor independiente, mayoristas y deta-
llistas. Cada uno es una-entidad de negocios
separada que busca aumentar al maximo sus
propias ganancias, aun si esto disminuye la
ganancia del sistema como un todo. Un SMV,
por el contrario, comprende al productor,
mayoristas y detallistas que actdan como un
sistema unificado. Los tres tipos principales
de SMV son: corporativo, administrado y
contractual.

SMYV:- corporativo

Combina las etapas sucesivas de pro-
duccién y distribucién bajo una sola propie-
dad. La integracién vertical se ve favorecida
por las compaiifas que desean un alto nivel de
control sobre los canales. La integracion verti-
cal se puede lograr por medio de la integracién
hacia adelante o hacia atras. Por ejemplo, Sears
obtiene mas del 50% de los bienes que vende
de compafifas de las que tiene la propiedad
total o parcial.

SMYV administrado

Coordina las etapas sucesivas de
produccién y distribucién, no por medio de
la propiedad comiin sino a través del tamafio
y poder de una de las partes. Los fabricantes
de una marca dominante son capaces de ase-
gurar la cooperacion y el respaldo por parte
de sus revendedores. De esta forma, Kodak,
Gillete, Procter&Gamble y Campbell’s Soup
pueden dirigir una cooperacién poco comtin
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por parte de sus revendedores en conjunto
con anuncios, espacio en los anaqueles, pro-
mociones y politicas de precios.

SMV contractuales

Consiste en empresas independientes
en diferentes niveles de la produccién y dis-
tribucién que integran sus programas sobre
una base contractual, con el fin de obtener
mds sistemas econdémicos y/o impacto de
ventas de los que podrian obtener solas. Los
SMV contractuales se han extendido en ma-
yor medida en afios recientes, constituyen
uno de los desarrollos mas significativos de
la economia y son de tres tipos: cadenas vo-
luntarias patrocinadas por mayoristas, coo-
perativas de detallistas y organizaciones de
franquicias.

Organizaciones en red de Japon

El keiretsu japonés (que antes de la
Segunda Guerra Mundial era conocido con el
nombre de zaibatsu), como los grupos Sumito-
mo y Mitsubishi, estd constituido por una
alianza de empresas, a menudo agrupadas
alrededor de un Banco, donde todas son pro-
pietarias de acciones de las demés y las nego-
cian, de preferencia, entre si. A pesar de que la
cantidad de pequefias empresas manufacture-
ras japonesas es considerable, muchas no son
en realidad firmas por completo independien-
tes, sino que se hallan unidas a empresas méas
grandes a través de las keiretsu.

Existen dos grandes categorias de
keiretsu: vertical, como la de Toyota Motor
Corporation, que consiste en una empresa
manufacturera y constituye el nicleo central;
horizontal o intermercado, el méas frecuente,
que incluye diversos tipos de empresa, simi-
lar a los conglomerados estadounidenses
como la ITT.

Un keiretsu intermercado tipico se con-
centra alrededor de un gran Banco u otra ins-
titucién financiera; por lo general, también
incluye una empresa de comercializacién, una

compafifa de seguros, una empresa de indus-
tria pesada, una empresa electrénica, una
compafifa quimica y una petrolera, varios pro-
ductores de commodities y una empresa frans-
portadora, entre otros.

El grado de acercamiento que existe
entre los socios de las keiretsu es, a menudo,
muy grande y refleja un alto grado de con-
fianza. Los contratantes japoneses exigen
conocer y visualizar todos los aspectos de las
operaciones del subcontratista o proveedor
con el fin de lograr una mayor eficiencia, una
exigencia que éste acepta porque confia en
que el primero no utilizard esa informacién
de manera indebida. '

Italia: redes de pequefias empresas

Este paifs, que se industrializé tardia-
mente y cuya economia en general ha sido
considerada una de las mds atrasadas de Eu-
ropa Ocidental, acusé una explosién econdémi-
ca en determinadas regiones durante las déca-
das de 1970 y 1980, con la aparicién de redes
de pequefias empresas que fabricaban todo
tipo de productos, desde textiles y ropa de
marca hasta maquinas-herramientas y robots
industriales?. ’

La parte de Italia ("Tercera Italia”) que
ha demostrado ser la mas dindmica, desde el
punto de vista econémico, durante la dltima
generacion, ha tenido su base en la empresa
familiar que resulté ser innovadora, orientada
hacia la exportacién y, en muchos casos, de
alta tecnologia®.

Asi en los ultimos quince afios, los
analistas de Italia hablan no sélo de dos sino de
tres Italias: el empobrecido Sur, que incluye las
islas de Sicilia y Cerdefia; el tridangulo indus-
trial formado por Mildn, Génova y Turin, en el
Norte; y lo que se denomina Terza Italia o "Ter-
cera Italia", ubicada entre las dos anteriores,
que comprende las regiones centrales de la
Emilia Romafia, Toscana, Umbria y la region
de los Apeninos de las Marcas y, hacia el Nor-
deste, las regiones de Venecia, del Friul y de
Trento.
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En ese aspecto, las redes que han sur-
gido entre las pequefias empresas de la Terce-
ra Italia' -al igual que muchas pequefias em-
presas de Taiwan- se han especializado en
maquinas-herramienta, cerdmicas, vestimenta,
disefio industrial y otras actividades que no
requieren grandes capitales, inversiones en
tecnologia e infraestructura.

En este marco, planteamos que en el
crecimiento sostenido de las pequefias empre-
sas para la ciudad de Lima, se presenta lo si-
guiente:

a)  Una necesidad de mayor racionalizacién
en diferentes dreas clave para la empresa:
finanzas, comercializacion, gestién, con-
tabilidad, produccién e informatica,
acentuandose la divisién y especializa-
cidén del trabajo.

b) La necesidad de ampliacién de las rela-
ciones de mercado, comerciales y finan-
cieras, que a su vez se tienden a volver
mads impersonales.

¢) Laformacién inicial de redes estratégicas,
sobre la base de la racionalidad y el cono-
cimiento, pero también de la confianza y
de la cultura empresarial, lo que permite
a las pequefias empresas promover su

crecimiento.
3. La pequefia empresa en Gamarra
Los pequefios empresarios de la

muestra, que denominamos exitosos, tienen
una edad promedio de 35 a 40 afios y casi to-
dos tienen sus viviendas en la zona de Gama-
1ra, lo que les permite estar cerca de su centro
de produccién y ventas. En cuanto a su proce-
dencia, son migrantes andinos, principalmente
de la zona sur y central del pafs, que han salido
de sus lugares de origen entre los 10 a 20 afios
de edad. Asimismo, casi todos son casados,
viven con sus esposas, hijos y eventualmente
con familiares, parientes y paisanos.

- La ocupacién principal de los empre-
sarios es la confeccion de prendas de vestir:
polos, buzos, bodies, camisas, pantalones, shorts,

pantalonetas para damas, caballeros y nifios,
etc. El grado de instruccién promedio de ellos
se encuentra entre la secundaria completa y la
universitaria incompleta. Por lo general, las
esposas también son migrantes y tienen un
nivel de educacion similar.

Muchos han estudiado la primaria y la
secundaria en sus pueblos de origen, todos en
colegios estatales, y consideran que la educa-
cién recibida les es muy titil para la actividad
que desarrollan en la actualidad.

La mayoria de estas empresas estan
formadas de manera unipersonal, en donde
participan ambos cényuges. Se inscriben prin-
cipalmente como personas naturales o socie-
dades de responsabilidad limitada, y sélo de
manera muy reducida como sociedades ané-
nimas. Algunos de ellos, si bien tienen una
vasta experiencia en las confecciones, sélo
tienen pocos afios como empresas constituidas.

El promedio de tiempo de funciona-
miento de estas empresas es de 14 afios; sin
embargo, hay empresas que estan por debajo
de los 7 afos y otras que estdn por encima de

“los 15 afios, teniendo las més antiguas 20 afios.

Entre las de mayor acumulacién y las de nivel
intermedio, casi todas estin por encima del
tiempo promedio de funcionamiento. En el
caso de las empresas de menor acumulacién,
éstas se encuentran por debajo del tiempo
promedio. Por lo tanto, el tiempo de funcio-
namiento, la continuidad de las empresas, es
uno de los factores que influyen en sus niveles
de acumulacién y crecimiento.

Por otro lado, entre 8 a 10 personas
trabajan en estas empresas, considerando al
cényuge. La mayorfa de estos trabajadores
domina su trabajo a través de la practica, son
contratados a tiempo completo y tienen una
alta rotacién por los cambios de trabajo.

La casi totalidad de estos empresarios
de Gamarra se han iniciado en la actividad
como comerciantes ambulantes y aprendieron
a confeccionar de manera préctica en los talle-
res donde previamente habian trabajado como
operarios o a través de proveedores, amigos
confeccionistas, parientes o familiares.
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Cabe sefialar que comenzaron con sus
propios recursos, que equivalian a cantidades
muy reducidas, minimas, provenientes de los
ahorros que realizaron en trabajos anteriores.
Inicialmente decidieron producir en lo que
habian aprendido por la practica. Posterior-
mente han- perfeccionado y diversificado las
lineas de produccién iniciales, de acuerdo con
la demanda, cambios en las modas y en la
rentabilidad de los productos. En el caso de los
de mayor crecimiento, esta diversificacién es
mads notoria.

La adquisicién gradual de maquina-
rias, en la mayoria de las empresas, se ha reali-
zado sin recurrir a las entidades financieras y
bancarias, Jo han hecho a través de sus propios
ahorros, créditos de proveedores, créditos de
prestamistas particulares y créditos de familia-
res, parientes y amigos. Muchos de ellos han
intentado solicitar financiamiento ante las en-
tidades financieras, pero no lo han logrado por
no cumplir con los requisitos requeridos por
los Bancos, falta de documentacién de la em-
presa, etc.

En el caso de estos empresarios, en la
medida en que han ido mejorando la produc-
cién y las ventas, han contratado operarios, lo
que les ha permitido dedicar mds tiempo a la
administracién de la empresa. Incluso, en el
caso de los de mayor crecimiento, han contra-
tado personal de mando medio, que se encarga
de la labor de supervisién de los operarios.

31 Grupos de eficiencia y nuevas formas
de colaboracion

En cuanto a la relacién con la familia
mas cercana (padres y hermanos), en los casos
de mayor crecimiento se aprecia que ha existi-
do una fluida colaboracién en lo que respecta
al traslado de capitales, materias primas, mano
de obra, insumos, maquinas, conocimientos y
experiencia, entre otros. Sin embargo, es inte-
resante observar que ninguno de ellos ha
mantenido una base econémica comiin. No se
ha encontrado empresas en donde haya una
participacién difundida de capitales familiares,

menos aun de personas extrafias al dmbito
familiar o de parentesco.

En el nivel de trabajo conjunto entre los
familiares, inicialmente hay colaboracién cons-
tante, incluso producen en un mismo taller,
forman una sola empresa. Una vez que se con-
sigue cierto grado de acumulacién, habilidad y
experiencia, y se superan los niveles de super-
vivencia, la familia se disgrega, cada cual pre-
fiere desarrollarse de manera independiente
con su conyuge. A pesar de esto, si bien se nota
la tendencia a la individualizacién e indepen-
dencia, los empresarios de mayor crecimiento
mantienen relaciones y lazos de colabora-
cién estrechos con su entorno familiar mas
cercano.

De otro lado, como una nueva forma
de cooperacién grupal, los miembros del
consorcio de exportacion de polos Gapool
manifestaron muchas expectativas favorables
acerca de su nueva organizacién. Menciona-
ron entre los rasgos comunes que los caracte-
rizan, el origen provinciano y bastante mo-
desto, la proximidad de las edades, el afdn
de superacién, las ganas de hacer las cosas
bien, el trabajo esforzado, el animo de coo-
peracion, la amistad con sus compafieros, la
cohesion interna, el afan de un crecimiento
acelerado, la intencién de ingresar en nue-
vos mercados en el exterior y el compartir
ideas comunes con respecto a su desarrollo
empresarial®.

Es interesante notar que la experiencia
del consorcio ha servido para relacionarse con
exportadores y tradings, solicitar créditos a los
Bancos, buscar empresas mas grandes que los
capaciten, lo que redundé en beneficio no sélo
del grupo sino de cada uno de ellos, apren-
diendo técnicas mas modernas en las distintas
areas de la empresa, sobre todo para la expor-
tacién. Al debilitarse el consorcio y paralizar
las actividades comunes, la experiencia en
comiin es aprovechada por cada empresario en
diferentes formas; tanto la debilitacién del
consorcio como la trayectoria posterior de cada
uno de los empresarios ameritan estudios
posteriores.
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- Aunque hubo una intensa participa-
cién en el consorcio Gapool, ninguno de ellos
manifesté estar ligado a algtn gremio empre-
sarial. Sin embargo, sefialaron tener un cierto
grado de relacién con la Sociedad Nacional
de Industrias (SNI) y con PROMPEX, entidad
estatal destinada a la promocién de las ex-
portaciones.

Asimismo, casi todos manifestaron que
no tenfan convenios con entidades o institu-
ciones privadas o ptblicas y algunos, que te-
nian cierto tipo de acercamiento con los orga-
nismos no gubernamentales de desarrollo
(ONGs). Este acercamiento se dio principal-
mente a través de pequefios créditos, los cuales
a su vez, segin los empresarios, son insufi-
cientes para permitirles un crecimiento soste-
nido. Con respecto a las instituciones con las
cuales les interesa establecer convenios, indica-
ron su predileccién por las instituciones de
caracter practico que estén vinculadas a los
mercados externos, para que los apoyen en la
exportacion de sus productos, como ADEXy la
SNI. También mencionaron de manera signifi-
cativa a entidades de educacién y capacitacién,
como universidades, SENATI e IPAE.

4. La pequefia empresa en otras zonas
de Lima

Como grupo de comparacién, con
relacién a los pequefios empresarios entrevis-
tados en la zona de Gamarra, se tuvieron en-
trevistas detalladas con catorce pequefios em-
presarios ubicados en ofras zonas urbano po-
pulares de Lima. La caracteristica comtin que
diferencia a estos empresarios de los de Gama-
rra, es que no trabajan en un conglomerado. En
esta-seccion se sefialaran las principales seme-
janzas y diferencias con relacion a las pequefias
empresas que trabajan en Gamarra.

La mayoria de estos pequefios empre-
sarios, ubicados en las zonas urbano populares
de Lima, son migrantes andinos, con edades
. promedio similares a los de Gamarra, casados,
y que viven con sus esposas, hijos y eventual-
mente con familiares y paisanos. Su ocupacién

principal es la confeccién de prendas de vestir:
polos, buzos, camisas, shorts, entre otros.

El grado de instruccién promedio se
encuentra también entre la secundaria com-
pleta y la universitaria incompleta, conside-
rando que la educacién recibida es muy im-
portante para la actividad que desarrollan
actualmente.

La totalidad de estas empresas estan
formadas de manera unipersonal o como so-
ciedades de responsabilidad limitada. Como
no consideran las sociedades anénimas, si no
modifican su forma de constitucién, esta ca-
racteristica se torna en una fuerte limitacién
para su futuro crecimiento. De otro lado, el
tiempo de funcionamiento también influye de
marnera positiva en sus niveles de acumulacién
y crecimiento. Con relacién al niimero de per-
sonas que trabajan, éste es menor que en la
zona de Gamarra: el promedio estd entre 5 a 8
personas.

Al igual que en Gamarra comenzaron
CON sus propios recursos, equivalentes a canti-
dades muy reducidas, provenientes de los
ahorros de diferentes actividades o de présta-
mos familiares. Asimismo, la adquisicién de
maquinarias se ha realizado sin recurrir a las
entidades bancarias, sino a través de sus pro-
pios ahorros, créditos de proveedores, presta-
mistas y créditos de familiares.

4.1 Grupos de eficiencia y nuevas formas
de colaboracién

Con relacién a la familia mas cercana
(padres y hermanos), en los casos de mayor
crecimiento se observa que ha existido una
fluida colaboracion en cuanto al traslado de
capitales, materias primas, mano de obra, in-
sumos, entre otros. Sin embargo, ninguno de
ellos ha mantenido una base econémica comtin.

La mayoria manifesté no estar ligado a
algtin gremio empresarial y los que si lo estan,
seflalaron una participacion poco activa en
ellos. Asimismo, ninguno declaré tener conve-
nios con entidades o instituciones privadas o
ptiblicas.
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En términos generales, se puede men-
cionar que el crecimiento promedio de estas
empresas es menor que las de la zona de Ga-
marra. Sin embargo, algunas de estas pequefias
empresas tienen un crecimiento tan alto como
las de mayor crecimiento de Gamarra. Algu-
nos factores importantes -aunque no explican
la totalidad del comportamiento de mayor
crecimiento empresarial- que influyen para
que las pequefias empresas de Gamarra tengan
en promedio un mayor crecimiento son: su
pertenencia al conglomerado y, a partir de ahi,
un mayor intercambio de informacién; asi
como, la conformacién de grupos de eficiencia,
consorcios; y la vinculacién con entidades y
empresas que de manera constante asisten a la
zona.

La cercania de las pequefias empresas
de Gamarra promueve una mayor interaccién

entre los pequefios empresarios que laboran

ahi, conformandose distintos tipos de redes
sociales y redes estratégicas. Sin embargo, es
importante sefialar que en algunos casos de
pequefios empresarios con altos niveles de
crecimiento, que no estdn ubicados en la zona
de Gamarra, la ‘mayor distancia no ha sido
impedimento ‘para que conformen redes so-
ciales y estratégicas que apoyen y fortalezcan
sus labores empresariales.

5. Nuevas formas de cooperacién

. A fines de los afios ochenta y comien-
zos de los noventa, se establecen nuevas for-

- mas de cooperacién como:

. MANVES

Una de las experiencias interesantes a
mencionar es la de Manufacturas Textiles
Villa El Salvador, MANVES S.R.L.,, asociacion
de confeccionistas de Villa- El Salvador, que
en 1989 agrupaba a 5 empresas. Ellas junto
con otras empresas, 22 en total; se asociaron
por la necesidad de atender la demanda de
subcontratacién para la exportacién. Contéd
con el apoyo de diversas entidades como

RECURSOS S.A. y PEMTEC, en el marco del
Proyecto Parque Industrial del Cono Sur3L.

. Consorcio de Exportacion Gapool

El consorcio Gapool (agrupado en la
Sociedad de Consorcios de Exportacidn),
constituido por ocho pequefios empresarios,
inicia sus actividades a fines de 1994, siendo
su objetivo exportar ellos mismos sus pro-
ductos.

Por medio de una importadora llega-
ron a exportar pedidos hasta por US$ 70,000,
que fueron suministrados en el lapso de cuatro
meses. Si bien es cierto que lograron exportar,
tuvieron algunos factores a su favor, como que
el importador tuvo la paciencia de recibir pe-
didos no entregados a tiempo. Luego de esa
experiencia, el consorcio no ha podido expor-
tar por diversos inconvenientes, los cuales se
inician con el término del apoyo del exporta-
dor locai?2.

De otro lado, la implementacién del
consorcio presentaba ciertas ventajas efecti-
vas como: fransferencia tecnolégica, mayor
flujo de-informacién, incremento de maqui-
naria disponible y de capital de trabajo. Esto
se contrarresté con las dificultades presenta-
das: falta de preparacién y desarrollo logisti-
co para exportar en los plazos y tiempos soli-
citados, la calidad de los productos (en el
mercado local se dirigen a mercados de me-
diana calidad), escaso uso de tecnologia so-
fisticada, acceso al financiamiento, disponi-
bilidad de garantias, la asignacién de aportes
de capital, de trabajos a cada socio y de dis-
tribucién de responsabilidades en la direc-
cién empresarial. '

) Plan Gamarra

En mayo de 1997 se dio inicio al "Plan
Gamarra", promovido por empresarios de
Gamarra y la. Comisién para la Promocién de
Exportaciones, PROMPEX, con el fin que las
pequefias empresas participantes puedan
exportar.
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A lo largo del afio se ha capacitado en
forma tedrica y practica en exportaciones a
dos grupos, conformado por veinte pequefios
empresarios cada uno aproximadamente.
Entre las actividades planteadas para 1998, se

~encuentran conformar consorcios. para la

comercializacion de sus productos segin la
especialidad, tejido de punto y tejido plano.

6. Conclusiones y recomendaciones

Algunas de las caracteristicas de los

- empresarios entrevistados son: migrantes an-

dinos, sus inicios fueron como comerciantes
ambulantes con capitales minimos, edad pro-
medio actual entre 35 a 40 afios, fuerte afdn de
logro, trabajo esforzado, austeridad, actitud al
cambio, deseos de hacer progresar a sus res-
pectivas empresas.

Todos esos factores han llevado a un
crecimiento sostenido y en el caso de algunos
de ellos, a altos ritmos de crecimiento: 20-
25% anuales, debido a muiltiples factores.
Entre los principales se puede mencionar a:
los grupos de eficiencia, las redes familiares y
de parentesco, la cultura empresarial, la esta-
bilidad en el funcionamiento de la empresa,
la mayor racionalizacién de las actividades
empresariales y el establecimiento inicial de
redes estratégicas.

Como las perspectivas de desarrollo
del mercado. interno son limitadas en el corto
plazo, algunos empresarios estin realizando
intensos esfuerzos para exportar. Para ello
intentan crear nuevas formas de organizacidn,
tal es el caso del Consorcio de Exportacién de
Polos Gapool, actualmente paralizado.

Entre las principales razones de la
paralizaciéon del consorcio se encuentran: la
falta de una gestion adecuada y el costo inter-
nacional de los productos. En prendas de rela-
tivamente poco valor agregado, algunos paises
como India, China y Corea del Sur tienen cos-
tos de produccién maés bajos que los naciona-
les. Parte de este hecho se explica por las inefi-
ciencias intrasectoriales, por lo que una mayor
articulacion entre las distintas etapas sectoria-

les (produccién de algododn, hilanderia, tejedu-
ria, confecciones y comercializacién) contribui-
ria a la disminucién de estos costos.

El mantenimiento de los grupos de
eficiencia entre los pequefios productores -en
los que se encuentran involucrados familiares,
parientes y paisanos- sigue coadyuvando al
crecimiento de las pequefias empresas. De otro
modo, paralelamente a los grupos de eficien-
cia, surgen nuevas formas de organizacién y
relacién social como respuesta a sus objetivos
de continuar creciendo o incluso aurmentar sus
ritmos de crecimiento, tal es el caso de la for-
macién de redes estratégicas.

Con relacién a los grupos entrevista-
dos, se puede mencionar que el crecimiento
promedio de las empresas de Gamarra es ma-
yor que el de otras zonas urbano populares de
Lima. Esto se debe, en parte, a los beneficios de
la cercanfa del conglomerado de Gamarra, que
les permite compartir con mayor fluidez in-
formacién, insumos, recursos humanos y ca-
pital, entre otros.

Sin embargo, algunas de las pequefias
empresas que estdn ubicadas en zonas urbano
populares tienen un crecimiento tan alto como
las de mayor crecimiento de Gamarra. La ra-
zén principal es que estas pequefias empresas
de las zonas urbano populares desarrollan
también redes sociales y estratégicas que
superan las dificultades de la distancia fisica,
y llegan a ser competitivas en los mercados
locales.

En este marco general, de acuerdo con
la evidencia empirica encontrada, se observa
que paralelamente a la formacién y consolida-
cion de redes sociales expresadas en los grupos
de familiares y de paisanos, y en los grupos de
eficiencia entre otros, se estd dando la forma-
cién inicial de redes estratégicas para mejorar
la eficiencia de las pequefias empresas y am-
pliar sus mercados, manifestandose en la for-
macién de nuevas formas de organizacion
como los consorcios de exportacion, el "Plan
Gamarra” (Estado - pequefias empresas del
sector privado) y los distintos tipos de relacién

~ que estan empezando a construir los pequerios




)

Oscar Mendoza: El crecimiento de las pequefias empresas confeccionistas en Lima, ... 35

empresarios, tanto con agentes y entidades del
sector ptiblico como privado.

En este sentido, existen factores que
influyen significativamente tanto en la con-
formacion de las redes estratégicas como en el
mayor grado de racionalizacién técnica: el
conocimiento especializado y la mayor con-
fianza y cultura empresarial construidas a lo
largo del tiempo, y compartidas entre los
miembros de las redes.

Para el caso de las pequefias empresas
confeccionistas de Lima, las redes estratégicas
estan en una etapa de formacién inicial en
diferentes niveles: nuevas formas de organiza-
ciébn empresarial, asociaciones gremiales, coo-
peracién con entidades privadas de apoyo al
sector, cooperacién con entidades del Estado,
siendo su gran reto el ampliar los mercados, en
particular, incursionar en los mercados de
exportacion.

Tanto para las pequefias empresas de
Gamarra como para las de otras zonas urbano
populares de Lima, la consolidacion de las
redes estratégicas contribuird a que puedan
cumplir con sus objetivos de aumentar su
competitividad e ingresar en los mercados
internacionales, puesto que de esta manera se
pueden unir esfuerzos, potenciar las capacida-
des y fortalecer sus posiciones en los procesos,
bienes o servicios que ofertan.

NOTAS

1. El presente articulo se basa en la tesis pre-
sentada para la obtencién del grado de Ma-
gister en Sociologia por la Pontificia Univer-
sidad Catdlica del Pert.

2. Villardn, Fernando, "Reflexiones en torno a la
especializacién flexible”, en Caravedo, Balta-
zar y Fernando Villardn (editores), Pequefia
empresa. Desarrollo moderno, Lima: PEMTEC,
SASE y otros, 1991, p. 22.

3. Villardn, Fernando, "La hora de la pequefia
empresa”, en Revista Gamarra, No. 15, Lima:
mayo 1995, p. 15. Al respecto, Coronel-
Zegarra senala que las pequefias empresas
urbanas pueden estimarse en un rango que va

Un aspecto importante a considerar
para el desarrollo de las redes estratégicas es
la participacién y trabajo conjunto entre la
pequefia empresa y la mediana y gran em-
presa, sobre todo para los mercados externos,
lo que todavia es incipiente. Esto se debe
entre otros factores a la falta de confianza, a
los pocos antecedentes de participacién con-
junta, y a la mejora de la calidad de los bienes
y servicios ofrecidos por parte-de la pequefia
empresa. :
Cabe sefialar que para el fomento de
las redes estratégicas se debe considerar como
aspectos principales no sélo un mayor conoci-
miento, especializacién de las funciones y ra-
cionalizacion técnica, sino la construcciéon a
mediano y largo plazo de relaciones sociales de
confianza, por medio de una estrecha colabo-
racién, comunicacién y una visién y cultura
empresarial compartidas.

Por tltimo, pensamos que el apoyo del
Estado a la pequefia empresa debe incidir so-
bre la provisién de informacién empresarial
oportuna y relevante, los servicios de apoyo a
la gestion y el mercadeo de los productos, la
capacitacién y asistencia técnica especializadas
y la promocién de las redes sociales y estraté-
gicas, dentro de politicas macroeconémicas
coherentes que permitan un desarrollo empre-
sarial sostenible.

de 1,200,000 a 1,600,000, considerando ade-
mds alrededor de 1,500,000 de unidades agri-
colas (Coronel-Zegarra, Alfredo, "Pequefia
empresa: limites y posibilidades”, en Punto de
Equilibrio, Lima: CIUP, diciembre-enero 1994-
1995, pp. 45-48).

4, En este sentido, Kritz realizé un estudio en
Lima metropolitana, el cual sefialaba que en el
ambito de la pequefia empresa: el 55% expe-
rimentaba un proceso de acumulacién nega-
tiva (descapitalizacién no inferior al 5%
anual), el 16.5% estaba en situacion estaciona-
ria (0 de reproduccién simple, la varjacién
patrimonial habia oscilado entre -5% a 5%
anual) y el 28.5% gozaba de acumulacién po-
sitiva (el capital inicial habia crecido a un rit-
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~mo no menor al.5% anual) (Kritz, Ernesto,
"Microempresas y pequefio crédito en Lima
Metropolitana", en Lecciones sobre crédito al sec-
tor informal. 1ra. edic., Chile: PREALC, OIT,
1990, pp. 105-106).

Ponce M., Carlos, Gamarra: formacién, estructu-
ra y perspectivas, Lima: Fundacién Friedrich
Ebert, 1994; Wong, David, Los grandes peque-
fios negocios, 1a. ed., Lima: CIUP, 1996.

La definicion de pequefia empresa es varia-
ble: Villardn (Villaran, Fernando, EI nuevo de-
sarrollo. La pequefia industria en el Peri, Lima:
ONUDI-PEMTEC, 1992, p. 132) sefiala como
caracteristicas de las pequefias empresas in-
dustriales, tener entre 5 a 19 trabajadores y
una densidad promedio de capital por tra-
bajador de US$3,000; COFIDE (Programas y
lineas de financiamiento. Manual operativo. Area
de crédito bancario, Lima: 1994), a las que
cuentan con activos hasta por US$ 300,000 y
realizan ventas anuales hasta los US$
750,000. En el presente trabajo se considera
pequefias empresas a las que venden anual-
mente hasta US$ 750,000 y cuentan entre 5.y
"19 trabajadores.

‘En esta zona se mueven alrededor de US$
600,000,000 anuales, se da empleo a cerca
de 40,000 personas y. existen alrededor de
7,000 establecimientos (Ponce M., Carlos,

- op. cit., p. 104).

- Inicialmente el consorcio Gapool S.A., hoy
. bastante debilitado, logré exportar pequefias
cantidades (16,000 a 20,000 polos por envio);
en la actualidad, estas exportaciones se han
paralizado. Algunos de los principales pro-
blemas que se le presentaron. al consorcio
(como al resto de pequefias y medianas em-
presas exportadoras) son: los costos de pro-
duccién, la calidad, el volumen de produc-
cién, la homogeneidad del producto y la in-
formacién oportuna y especializada.

Tévara, José, Cooperando para competir. Redes de
produccion en la pequefia industria peruana, Li-
ma: DESCO, 1994, pp. 64-81.

Ponce M., Carlos, op. cit. :
Actualmente, el complejo cubre las 75 man-
zanas comprendidas entre las avenidas Méxi-
o, 28 de Julio, Aviacién y Prolongacién Pari-
nacochas. Diez de las 37 galerias que se ubi-
can en el Jr. Gamarra pueden ser considera-
das grandes, concentrando cada una de 90 a
140 tiendas o tiendas-talleres. Lo mds comuin

12.

13.

14.

15.
16.

en las galerfas antiguas son los locales de
unos 40 m2, que comprenden una tienda y un
ambito productivo.

Castro, Fidel, "Grupos de eficiencia en la
nueva empresa peruana”, en Caravedo, Balta-
zar y Fernando Villardan (editores), Pequefia
empresa. Desarrollo moderno, Lima: PEMTEC,
SASE y otros, 1991, pp. 29-41.

Segtin Castro, experiencias peruanas indican
que es posible desarrollar competitividad en
las pequefias empresas a partir de grupos y
conglomerados que cooperan en las diferen-
tes etapas de la produccién y la comercializa-
cién. Las eficiencias se alcanzan sobre la base
de la divisién del trabajo o especializacién,
modalidad que ademas de facilitar la obten-
cién de escalas dptimas puede atender con
flexibilidad la demanda de mercados, cada
vez mds versitiles. La cooperacién lograda al
interior de grupos de empresas no elimina la
competencia entre ellas, sino que crea un sis-
tema conglomerado que en conjunto es mas
competitivo. Tampoco afecta el cardcter pri-
vado.o familiar de las empresas involucradas.
Villarén, Fernando, "Reflexiones en torno a la
especializacién flexible", en Caravedo, Balta-
zar y Fernando Villardn (editores), Pequefia
empresa. Desarrollo moderno, Lima: PEMTEC,
SASE y otros, 1991, p. 25.

Tévara, José, op. cit.; pp. 36-37.

La especializacion flexible de las unidades
productivas se presenta de diferentes mane-
ras: la aglomeracién de pequefias empresas
que comparten tareas y servicios; la subdivi-
sién de las grandes empresas que establecen
unidades relativamente auténomas més pe-
quenas, enlazadas por alglin sistema de in-
formacién; la combinacién entre grandes y
pequeiias empresas a través de diversos me-
canismos como la subcontratacién, provision
y prestacion de servicios; siendo el rasgo cen-
tral de las nuevas formas de organizacién, la
descentralizacién del sistema productivo
(Ledn C., Camilo, "Pequefias empresas, rela-
ciones sociales y nuevas formas de eficiencia
econdmica”, en Debates en Sociologia, No. 19,
Lima: PUCP, 1995, pp. 139-156; Villardn, Fer-
nando, "Reflexiones en torno a la especializa-
cién flexible", en Caravedo, Baltazar y Fer-
nando Villardn (editores), Pequefia empresa.
Desarrollo moderno, Lima: PEMTEC, SASE vy
otros, 1991).

>
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17. Los principales rasgos estilizados de los
distritos industriales, principalmente de las
regiones nor central y nor oriental de Italia,
conocidas como la "Tercera Italia”, son: la
estructura institucional constituida por ins-
tituciones cuasi-publicas o 'intermedias’ que
promueven relaciones estables de coopera-
cién y canalizan la competencia al terreno de
la innovacidn; la coordinacién de diversas
entidades priblicas y privadas; y la naturale-
za complementaria de las capacidades pro-
ductivas desarrolladas por cada una de las
firmas especializadas (Tavara, José, op. cit.,
pPp- 42-44).

18. Adams, Norma y Néstor Valdivia, Los otros
empresarios: ética de migrantes y formacion de
empresas en Lima, Lima: Instituto de Estudios
Peruanos (IEP), 1991, p. 40.

19.  Ledén.C., Camilo, op. cit.

20. Adams, Norma y Néstor Valdivia, op. cit., pp.
28-29. .

21.. Matos Mar, José, Desborde popular y crisis del
Estado. El nuevo rostro del Perii en ln década de
1980, Lima: CONCYTEC, 1988, p. 61.
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