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Presentacion

¢Cuéles son los requisitos para hacer empresa en el
pais?, Muchos piensan que el “Capital” es lo mas
importante para iniciar un negocio o empresa. Es
verdad que una vez que se tiene dinero, puede ser
relativamente facil hacer mas dinero. Pero cuando se
inicia sin dinero y es mas, cuando se nace sin dinero
¢{como se hace para generar ese capital inicial? {Cual
es el camino a seguir?

Si algo podemos aprender de la historia, es que cuando una persona
esta determinada a triunfar, ésta, de una u otra forma lo logra, pero si
no existe esa pasion por el triunfo, ni todo el dinero del mundo hara
que se alcance el éxito; y esto no es ninguna invencion, sino, veamos
¢,que tienen en comun un funcionario de un banco que se quedod sin
empleo, con dos hijos y el tercero en camino viéndose obligado a
vender zapatos en la calle; un universitario de medicina veterinaria
que estudiaba y trabajaba a la vez para mantenerse y mantener a
su madre y hermanos; un nifo con una gran herencia ancestral que
trabajé desde los 9 anos; un joven apasionado de los motores; una
senora cuyo sustento familiar era el ingreso del esposo; un gringo
que dejo su pais vy su trabajo por amor a una cajamarquina y a estas
tierras; un gedlogo que exploraba petréleo en la selva, quien tras un
accidente de sus padres tuvo que hacerse cargo del negocio familiar;
un arequipefio, empleado del Estado que renuncié a su estabilidad
laboral por perseguir sus suefios y una dama que usd su experiencia
y SUS conocimientos en su Negocio propio?.
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El comUn denominador de estas personas es que lograron salir adelante,
a punta de mucho trabajo, perseverancia, deseos de superacion y
la mente puesta en lo que querian alcanzar. Son emprendedores y
emprendedoras que en algun momento de sus vidas encontraron la
motivacion para emprender, en algunos casos fue la necesidad, en
otros la oportunidad, pero todos tenian un suefo, su propio sueno y No
descansaron hasta lograrlo.

Emprende Empresa 3, es la historia de 10 empresarios que durante
el 2008 se hicieron acreedores al Premio Presidencia de la Republica,
al Emprendimiento, Esfuerzo y Desarrollo Empresarial de la Micro y
Pequefa Empresa — MYPE, éste premio se constituye como el mas
alto reconocimiento del Estado, a aquellos empresarios de la MYPE
formalizados, sea como persona, natural o juridica, que hayan destacado
en las diversas actividades o sectores productivos como gestores
de fuente de empleo en las actividades productivas que realizan, vy
gue constituyan ejemplo de emprendimiento, esfuerzo y desarrollo
empresarial.

A la iniciativa del Premio Presidencia se sumaron instituciones privadas
como la Universidad ESAN vy el Banco de Crédito del Pert — BCP, a
quienes sdlo nos queda agradecer por su invalorable apoyo, al BCP por
su compromiso con el crecimiento de las MYPE y a ESAN por su aporte
en la formacion de nuevos lideres empresariales, ésta universidad tuvo a
su cargo el analisis de cada una de las historias aqui presentadas, bajo
el titulo “lecciones aprendidas” comparten con todos los emprendedores
y emprendedoras los aspectos mas destacados de la vida empresarial
de estos peruanos que con su esfuerzo hacen grande el Perd.

Direccion General de MYPE y Cooperativas
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H BCP vy el apoyo al crecimiento
de las PYMES

En el Banco de Crédito del Per( (BCP) estamos preocupados por el
crecimiento del empresario de la Pequena y Mediana Empresa. Por eso
hemos preparado una oferta muy variada para apoyar el desarrollo del
empresario.

Facilidades que brindamos a la Micro y
Pequefia Empresa:

En el BCP otorgamos aproximadamente 4,000 créditos mensuales que
van desde montos de S/.1,500. El segmento PYME aun tiene mucho
potencial de crecimiento tanto por la incorporacion de nuevos clientes
al sector financiero como por el crecimiento de los clientes actuales. Es
por ello que en el BCP siempre estamos en contacto con el mercado
identificando las necesidades de nuestros clientes. Esto nos ha llevado
a tener una de las gamas mas amplias de productos que el mercado le
puede ofrecer a las PYME.

Entre los productos mas importantes tenemos: Créditos revolventes
(tarjetas de Crédito para capital de trabajo), Créditos para capital de tra-
bajo en cuotas, Activo Fijo, Leasing, Descuento de letras y Créditos
para campanas puntuales (de acuerdo a las necesidades especificas
de los clientes), regionales y estacionales (escolar, dia de la madre, entre
otras).

Una de las claves del éxito del BCP a lo largo de sus 120 afios es haber
apostado por nuestros clientes tanto en las épocas de crecimiento como
en las épocas de crisis, apoyo que se basa en la confianza desarrollada
con cada uno de ellos. Es importante sefalar que el conocimiento que
tiene cada uno de nuestros Funcionarios de Negocios de sus clientes y
nuestros sistemas de riesgo crediticio nos permite tratar cada caso de
manera individual identificando cuales son las necesidades del cliente
en un determinado momento.
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Beneficios no financieros:

En el BCP sabemos lo importante que es la capacitacion de nuestros
clientes de la Pequena Empresa para hacer crecer sus negocios. Por
eso, ademas de ofrecerles asesoria especializada y las mejores alternati-
vas de financiamiento, también deseamos brindarles los conocimientos
y herramientas que les permitan impulsar el desarrollo de sus negocios.

Por ello, hemos suscrito alianzas con diferentes instituciones educativas
para preparar programas de capacitacion alineados a las necesidades
de los Empresarios de las PYMES. Todos nuestros clientes pueden ac-
ceder a estos programas a precios preferenciales. Dentro de los progra-
mas podemos encontrar los siguientes:

e Programa de Formacion Empresarial PROPYME
e Programa de Capacitacion Empresarial ESAN

¢  Programa de Gestion Empresarial USIL

e Programa de Desarrollo de Negocios IPAE.

Estos programas buscan brindar capacitacion y asesoria para la gestion
de los negocios. A la fecha tenemos mas de 1350 ex alumnos en Lima
y Provincias

También hemos preparado junto con la Camara de Comercio Americana
(AmCham) un ciclo de foros, talleres, seminarios y misiones empresaria-
les para los clientes que estén interesados en exportar sus productos.
Con esta alianza todos nuestros clientes pueden acceder a los mismos
beneficios que cuentan los socios de AmCham.

Por Ultimo hemos preparado Encuentros Empresariales que son semi-
narios gratuitos para clientes y no clientes del BCP. Estos seminarios
tienen mas de dos afios de vigencia en el mercado y a la fecha con ellos
hemos capacitado a méas de 15,000 empresarios de Lima, Arequipa,
Trujilo, Huancayo, Chiclayo, Cusco y Pucallpa. Este afio continuamos
realizando Encuentros en diversas ciudades del pais.



Centro de Desarollo
EMmprendedor de la Universidad
ESAN

El Centro de Desarrollo Emprendedor de la Universidad ESAN (CDE-
ESAN) fue creado en junio de 2003 por iniciativa de un grupo de desta-
cados académicos. Su mision es contribuir al desarrollo de una sociedad
emprendedora a través de la generacion de emprendedores exitosos y
empresas innovadoras.

Con este propdsito busca sustentar el progreso del Perl a través de:;
e | aformacion integral del emprendedor.

e | acreacion de nuevas empresas v el fortalecimiento de las existen-
tes.

e | ageneracion de un entorno empresarial favorable.

El CDE-ESAN ha formulado una propuesta integral de fomento al em-
prendimiento compuesta por cinco lineas estratégicas de actividad: a)
formacion integral, b) investigacion y difusion de conocimientos para el
emprendimiento, ¢) creacion de empresas, d) soporte empresarial vy €)
articulacion de esfuerzos.

a) Formacién integral

Mediante esta linea estratégica de actividad, el CDE-ESAN ofrece una
amplia gama de programas de formacion disefiados sobre la base de
las necesidades de su publico objetivo.
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Publico Objetivo

Emprendedores

Empresarios

Instituciones
publicas y
privadas
vinculadas al
emprendimiento

Objetivo

Fortalecer las
habilidades y
competencias
emprendedoras.
Contribuir a la
generacion de
emprendimientos
competitivos.

Oferta Académica

Programa de formacion para
emprendedores

Programa de especializacion en
desarrollo de planes de negocios

Programas de desarrollo
emprendedor

Talleres para el desarrollo de
habilidades emprendedoras

Desarrollar y fortalecer
las habilidades,
directivas y
conocimientos de
gestion necesarios
para el crecimiento

y consolidacion del
negocio.

Programas de gestion de
pequefias empresas

Programas de especializacion
gerencial para pequenas
empresas

Programa de comercio exterior
para pequefias empresas

Programa de especializacion en
gestion de empresas familiares
Programas de formulacion y

evaluacion de proyectos publicos
en el marco SNIP

Incentivar a los
diferentes actores

de nuestra sociedad
en el fomento

de una cultura
emprendedora a
través de programas
para la formulacion de
agentes de cambio

Programa para la generacion de
iniciativas empresariales
Programa de fortalecimiento
empresarial

Programa de desarrollo
empresarial

Programa de alta especializacion
en microfinanzas

Diplomado en microfinanzas

Programa de formacion para
personal de instituciones
microfinancieras

Programas, talleres y seminarios
hechos a la medida

Alafecha, el CDE-ESAN ha capacitado a mas de dos mil empresarios y
profesionales en temas de gestion y administracion. A continuacion se
detallan algunos de los programas.



Centro de Desarrollo Emprendedor de la Universidad ESA

Diplomado en Gestion de Pequenas Empresas

El objetivo principal del programa es proporcionar a los responsables,
duenos y gerentes de pequenas empresas las habilidades y herramien-
tas de gestion necesarias para lograr su desarrollo empresarial y el cre-
cimiento y consolidacion de sus empresas.

Diplomado en Gestion de Comercio Exterior para Pymes

El diplomado tiene como finalidad capacitar a las pequenas y medianas
empresas que tengan interés en iniciar una actividad de exportacion o
gue deseen mejorar sus procedimientos actuales.

Taller de Entrenamiento y Desarrollo en Liderazgo Emprendedor
El objetivo principal es desarrollar el potencial emprendedor de ejecu-
tivos y colaboradores de empresas e instituciones, fortaleciendo sus
competencias humanas de liderazgo vy trabajo en equipo, a fin de pre-
sentar un desempefo que genere valor para la organizacion.

Diplomado en Gestién de Microfinanzas

El diplomado busca desarrollar y fortalecer los conocimientos, compe-
tencias y habilidades del profesional que forma parte del sector microfi-
nanciero de tal forma que éste como agente de cambio este preparado
para asumir nuevos desafios y promueva el crecimiento de su Institu-
cion,

Diplomado en Formulacién y Evaluacién de Proyectos dentro del
Marco del SNIP

El programa ha sido disehado para dotar al participante de los cono-
cimientos y herramientas necesarias que le permitan formular, evaluar
y presentar de manera adecuada un Proyecto de Inversion Publico o
Privado viable, bajo los requerimientos del Sistema Nacional de Inversion
Publica-SNIP,

b) Investigacion y difusién de
conocimientos para el emprendimiento

El CDE-ESAN fomenta la investigacion para el emprendimiento con la
finalidad de generar conocimientos de calidad, fiables y rigurosos que
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sirvan de base para el andlisis de la actividad emprendedora vy el disefo
y la aplicacion de politicas publicas que permitan mejorar el entorno em-
presarial de nuestro pais.

Al respecto, el CDE-ESAN viene participando en diferentes proyectos
de investigacion entre los cuales destaca el mayor estudio de alcance
internacional sobre la actividad emprendedora: Global Entrepreneurship
Monitor (GEM).

c) Creacién de empresas

El CDE-ESAN busca apoyar la creacion, el desarrollo, el fortalecimiento
y la consolidacion de emprendedores y empresas a través de la identifi-
cacion de personas con talento emprendedor, programas de capacita-
cion, y la generacion de entornos favorables para empresas nacientes
(incubacion de empresas).

Concurso Nacional de Talento Emprendedor

El Concurso Nacional de Talento Emprendedor es una iniciativa que pre-
mia, con becas integrales de formacion, a jovenes emprendedores que
poseen ideas de negocios innovadores.

Los principales objetivos de esta iniciativa son: promover el espiritu em-
prendedor y creativo de los jOvenes, fomentar la generacion de inicia-
tivas de negocios e incentivar, entre los diferentes actores de nuestra
sociedad, el desarrollo de una cultura emprendedora.

Programa de Formacién de Emprendedores

La Universidad ESAN selecciona jovenes universitarios con potencial
emprendedor y les otorga becas —en ocasiones en convenio con otras
universidades— para que participen en el Programa de Formacion de
Emprendedores. Este programa aplica un modelo integral de aprendi-
zaje que busca potenciar las habilidades y competencias empresariales
ademas de generar emprendimientos innovadores y exitosos.

Incubacioén de empresas

La incubacion es otra de las actividades que el CDE-ESAN considera
importante para el cumplimiento de sus objetivos. Para ello ha firmado el
Convenio de Colaboracion con el Parque Tecnoldgico La Salle (Barce-
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lona, Espafia). Esta alianza busca sentar las bases para la creacion de
una incubadora de negocios y un parque tecnoldgico que promuevan el
desarrollo de empresas innovadoras.

d) Soporte empresarial

Esta linea estratégica de actuacion proporciona apoyo de expertos du-
rante todo el proceso de crecimiento del negocio. Orienta al empresario
en la identificacion de problemas en la gestion de su empresa y propone
alternativas de solucion.

e) Articulacién de esfuerzos

El CDE-ESAN viene trabajando arduamente en el desarrollo de redes

internas y externas con diferentes instituciones gubemamentales, priva-
das y todos aguellos agentes econdmicos y sociales de alcance nacio-

nal e interacional que le permitan crear sinergias que conduzcan a la

generacion de empresas innovadoras.

FASES Emp.rendedor en fqmaCIon — Empresa en crecimiento
con idea de negocio

e Para el desarrollo del Plan
Estratégico del Negocio

e Para la identificacion
QIZORSI0IZ0IS 1=  Para la elaboracion del _ de problemas e
EISSESTCIRNERS Plan de Negocios. implementacion de

soluciones

e Para el desarrollo de
nuevas lineas
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| as tasas hoteleras
gue aimentaron los suenos
de Teresa

La historia de Teresa Marfa Toledo de Becerra,
trabajando para hacer realidad su centro de
convenciones

Real Audiencia SAC.
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Antes de Emprender. ..

Mi nombre es Teresa Maria Toledo de Becerra, naci en Chiclayo, Lamba-
yeque, y estudié Relaciones Publicas en la Universidad del Pacffico. Tra-
bajé nueve anos en el Acuerdo de Cartagena (ahora Comunidad Andina)
con funcionarios internacionales de diversos paises, que por cierto, son
personas muy exigentes y capaces.

H Nacimiento de la ldea de
Negocio. ..

Hace unos anos, mi esposo y yo compramos un local en la Av. Del Par-
que Norte en la urbanizacion Corpac, San Borja, en la ciudad de Lima.
Querfamos desarrollar una empresa, pero al comienzo no sabiamos en
qué rubro, nos tomd un tiempo decidirlo. Pensabamos en un gimna-
Sio, un restaurante elegante, entre otras posibilidades, asi pasaban los
dias y las ideas no eran pocas. Hasta que uno de esos dias, mientras
tomabamos un café, le die que tenia una idea pero que necesitaba su
apoyo, vy él me contestd que siempre contaba con este, que le diera
cudl era la idea.

“Podriamos abrir un centro de convenciones dedicado solamente a te-
mas empresariales y culturales”, le die. A él le parecié muy buena la
idea, asi que al dia siguiente fui a una tienda, compré tazas hoteleras, las
guardé en una caja y les dije a todos en casa: "Esa caja no es para uso
familiar, es para un nuevo proyecto”. Ver esa caja cada dia era una forma
de visualizar el centro de convenciones.

Iniciamos nuestra empresa con treinta mil nuevos soles. Como siempre,
mi esposo me dio toda su confianza para este negocio, que es de am-
bos. Luego conversé con mi esposo sobre cual serfa el nombre del cen-
tro de convenciones y, después de varias alternativas, decidimos que se
llamarfa Real Audiencia. Como él es abogado, prepard la minuta, esta se
elevo a escritura publica e inscribimos la empresa en Registros PUblicos.
Posteriormente gestionamos el RUC ante la Sunat, solicitamos a una
imprenta los talonarios de facturas, boletas de venta y notas de crédito
y abrimos nuestro libro de planillas. Fuimos también a la Municipalidad
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de San Borja a tramitar la licencia de funcionamiento, presentamos 10s
documentos, vinieron a inspeccionar el local y luego nos la dieron. Cum-
plimos con todos los requisitos para que la empresa pudiera operar.

Mientras tanto, fuimos a una fabrica de muebles y alli disefliamos las
carpetas que usarian los participantes a los eventos de capacitacion y
seleccion de personal. Luego, en ofra empresa, encargamos que Nos
hicieran las sillas y asi, poco a poco, fumos adquiriendo o necesario
para el centro de convenciones.

¢ Por qué elegl este rubro? Porque me sentia capacitada debido a mis
estudios y mi experiencia laboral. Ambos me darian la vision para desa-
rrollar este proyecto, aunque estaba segura de que deberia aprender
mucho en el camino.

L 0sS Primeros Pasos. . .

El primer ano y medio fueron muy dificiles, porque no teniamos suficien-
tes clientes y porque las personas que venian a ver el local me decian
gue como no éramos un hotel ni conocian la calidad de nuestro servi-
cio, debiamos cobrar montos muy reducidos. Escucharlos era muy duro
para nosotros porque sabiamos de la calidad del servicio que éramos
capaces de dar.

Recuerdo gue una noche que estabamos reunidos mi esposo, mi hijay
yo en el comedor de la casa, le pedi a mi esposo que por favor cerrara
la empresa. Le expliqué gue no habia clientes, que ademas el publico
estaba muy acostumbrado a los hoteles. Ambos me dieron animos y
él me dijo: “Ten paciencia, yo te daré el apoyo econdmico, no te faltara
nada y acuérdate de lo que te digo: esta empresa va a tener éxito, va a
Ser una gran empresa’”.
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L a Motvacion, factor fundamental
Dara perseverar. ..

Un dia mi esposo me pidié que recibiera a una sefiora y la atendiera en
su oficina, porgue él tenia que salir a una diligencia. Mientras conver-
sabamos, le pregunté en qué trabajaba vy ella me fue contando poco a
pOCo su experiencia maravillosa. Habia vivido en Carabayllo y su mama
habia tenido un pequefo restaurante. De todos sus hermanos, solo ella
habia aprendido el manejo del negocio, por lo que se animd a poner una
carretilla de comida (todo impecable, con vajilla descartable y guantes)
en la esquina de una gran institucion. Luego me conté que fue invitada
a ser concesionaria del comedor en dicha institucion, donde servia de-
sayunos y amuerzos a muchas personas. Me alegré v la felicité. Le dije
que la admiraba, que debia ser muy organizada para servir almuerzo a
tantas personas. Poco a poco fue siendo mas abierta conmigo y me
contd que atendia a otras instituciones, todas grandes, y mi admiracion
crecia por ella, me sentia emocionada. Le pregunté si habia estudiado
en la universidad y me dijo que no habla tenido esa oportunidad, pero
gue ahora tenia novecientos empleados, aproximadamente, y que entre
ellos habia bidlogos, quimicos, administradores, etcétera. Me comentd
que su trabajo era muy delicado y que no debia fallar en nada.

La despedi en la puerta y me sentl muy impresionada por su valor, por
el empeno demostrado para impulsar su empresa con excelencia. Me
llamaba poderosamente la atencion que, sin haber estudiado en la uni-
versidad, fuera tan capaz de desarrollar un proyecto que cada vez se
hacia mas y mas grande.

Esta visita me motivé y renové animos para seguir adelante, para hacer
de Real Audiencia una empresa que brindara un servicio muy personali-
zado y de calidad. De este modo, decidimos aceptar y dar el servicio a
los nuevos clientes con precios reducidos a fin de darnos a conocer y
captar clientes permanentes. Después de ello, ya no irfan a hoteles ni a
otros centros de convenciones, se acostumbrarian a recibir un respaldo
total, un servicio personalizado.
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| a Estrategia de Diferenciacion. ..

Mi esposo siempre estuvo pendiente y apoyaba a Real Audiencia. Me
decia: “Nada debe faltarte” y seguia invirtiendo en el negocio. Luego
de un ano y medio, la empresa crecid notablemente y nosotros conti-
nuamos reinvirtiendo para ofrecer un servicio de calidad y con la mejor
tecnologia. Nuestra filosofia es “dar mucho mas de lo que ofrecemos
por escrito”; por ejemplo, cubrimos toda emergencia que al cliente le
pueda surgir durante su evento: fotocopias, papel bond, emergencia
meédica y mucho mas. Todo ello nos convierte en una empresa unica
en el mercado.

Si me preguntaran como hago frente a la competencia, yo dirfla que no
pienso en ella como una adversaria, pienso que hay publico para todos
y les deseo lo mejor a mis rivales. Yo solo trato de perfeccionar mi ser-
vicio y aprender cada dia méas de los requerimientos de las empresas
para ofrecer un servicio totaimente integral, en permanente busqueda
de la excelencia.

En Real Audiencia ofrecemos salas para eventos empresariales y cul-
turales: capacitacion y seleccion de personal, presentaciones de pro-
yectos, premiaciones, presentaciones de libros, entre otros. Asimismo,
atendemos desayunos de trabajo, coffee-breaks, amuerzos ejecutivos,
cenas empresariales. Ofrecemos algunos equipos de cortesia y también
contamos con proyectores multimedia, punteros laser, etcétera.

En cuanto a la publicidad, hemos hecho muy poca, solamente al princi-
pio distribuimos cinco mil tripticos de Real Audiencia con fotos de nues-
fras instalaciones. Desde hace siete anos no hemos invertido en publici-
dad, a excepcion de nuestro anuncio en las paginas amarillas.

Nuestra empresa ha crecido sobre la base de un cliente bien servido,
gue luego de haber estado en nuestras instalaciones comenta o bien
gue lo atendimos en su oficina 'y en su entorno familiar. Es decir, hemos
crecido en lo se llama “publicidad boca a boca”. Sabemos que un cliente
muy bien atendido puede recomendar nuestro servicio hasta siete veces
en su entorno 'y, ala inversa, que un cliente mal servido comenta de diez
a catorce veces lo mal que 1o atendieron en determinada empresa.

Nuestros precios son siempre inferiores a los del mercado y damos un
servicio mucho mas personalizado. Los precios suben solo en consi-
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deracion al alza de los insumos, pero hay algo que deseo destacar: la
calidad de los productos se mantiene y damos lo que nos gustaria reci-
bir. Si una empresa trabaja en forma continua con nosotros, cada cierto
tiempo le ofrecemos una sala de cortesia para, por ejemplo, una reunion
de coordinacion interna de la empresa.

Ahora Real Audiencia tiene ya ocho afios de funcionamiento y al mirar
hacia atras veo que estamos creciendo gradualmente y que dirigir esta
empresa es toda una ilusion y un reto porque hay que tomar decisiones.
Por ejemplo, reinvertir para servir mejor, motivar constantemente a 10s
trabajadores en diversas formas, como cubrir sus costos de educacion
y, sobre todo, estar a su lado en sus momentos de felicidad, pero tam-
bién en los de dolor. Solo asi se identificaran con la empresa. Un dia
gue me senti un poco preocupada porque habia invertido mucho en la
empresa y debia hacer unos pagos, decidi dejar de pensar en el tema 'y
llamé uno a uno a mis trabajadores y les pregunté cuél era su suefio. A
raiz de esta pregunta tuve unos diadlogos hermosos con ellos. Unos me
dijeron que gquerian estudiar, y la empresa decidi® cubrir la educacion
de ellos en forma parcial o total. Cuando nuestros empleados viagjan a
provincias a visitar a sus padres, tratamos de enviar un regalo para ellos
en nombre de la empresa y de todos los que la conformamos. Nuestra
forma de conducir la empresa es con una gran disciplina, pero con gran
estimulo y proteccion hacia los trabajadores.
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La Importancia de la
Fomalizacion. ..

Como gerente general conduzco la empresa con paz interior al saber
que esta formalizada. También me da paz tratar a los clientes y emplea-
dos como yo misma quisiera que me traten. Ahora que hemos crecido,
serfa facil pensar que el éxito se debe a mi, pero no es cierto. Creo
que el éxito de la empresa se debe a la calidad de todos los que la
conformamos, de manera especial a la calidad personal de nuestros
empleados, siempre dispuestos a servir con excelencia 'y, por supuesto,
al apoyo recibido de mi esposo y mis hijos. No hay éxito verdadero si no
se le comparte con quienes ayudaron a forjarlo, y con la sociedad.

En la actualidad es un honor tener como clientes a empresas e institu-
ciones de prestigio y de primer nivel en el Perd y en el extranjero, entre
ellas podemos mencionar el Banco de Crédito del Per, Pluspetrol Norte
S.A., la Embajada de Estados Unidos, la Compania de Minas Buena-
ventura, Pricewaterhouse Coopers, el Instituto de Ciencia Procesal Pe-
nal, la Oficina de Cooperacion Canadiense, la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas, Carvajal, Siemens.

| 0S Sacriicios. ..

Ahora, luego de ocho anos, estamos buscando un nuevo local para de-
sarrollar nuestra segunda sucursal. Veo con claridad que para ello debo
seleccionar y capacitar mas personal.

Por Real Audiencia S.A.C. he sacrificado, principalmente, muchas horas
de descanso, pero también delbbo mencionar que la empresa ha llenado,
en parte, un espacio importante en mi vida, pues mis tres hijos, quienes
fueron siempre premiados en sus colegios, viajaron muy jovenes al ex-
franjero por motivos de trabajo o becados para seguir estudios. Estamos
convencidos de que hay que apoyarlos para que logren sus metas y
nos sentimos muy orgullosos de ellos. Somos una familia muy unida,
los extranamos mucho y nos comunicamos siempre. Todos Nnuestros
proyectos los compartimos en familia y cambiamos opiniones entre no-
sotros cuando alguno pide consejo.
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Pero si no hubiéramos tenido la ilusion de crear Real Audiencia S.A.C.
y No nos hubiéramos mantenido ocupados cada dia, concretando mu-
chos detalles para lograr el nivel que le querfamos dar, todo habria sido
mas dificil para mi esposo y para mi porque habriamos extrafiado aun
mas a nuestros hijos. Para mi Real Audiencia S.A.C. es una empresa
gue me mantiene ocupada y estoy segura de que el trabajo es muy
bueno para todos.

Reflexiones del camino
recomdo. ..

Si tuviera que decirle algo a una persona que desea iniciar una empresa
le dirfa;

¢ Que no tema al fracaso, que de alguna manera todos hemos fallado
en algo. Que cerremos etapas y miremos al futuro con la ilusion de
generar dinero para compartir con los trabajadores y con la sociedad.
Que puede haber momentos dificiles, pero que hay que perseverar.

¢ Que se sepa distinguir, que la competencia es alta y que sélo tienen
éxito los que saben destacar por su calidad en el producto o servi-
cio.

e Que anote lo que le pide el publico y que vea si puede desarrollarse
en ese sentido, gue podria ser un nuevo rubro en la empresa.

e Que esté al lado de sus trabajadores, tanto en sus momentos de
felicidad como en sus momentos de dolor.

e Que sila empresa tiene éxito, comprenda que no hay éxito perso-
nal.

e El verdadero éxito es el que se comparte con los trabajadores y con
la sociedad.

e Mi experiencia me indica que lo mejor es recibir a personas reco-
mendadas por su calidad personal, aungue no sepan trabajar. Luego
se les capacita y su entrega al trabajo es increible. Quedan muy
agradecidos por la oportunidad que se les da.
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e | 0s empleados son personas que No Solo estan plenamente identi-
ficados con la empresa, sino que reciben mucha alegria y carino de
sus companeros de trabajo. Hay normas muy claras de conducta
para que el clima laboral sea de paz, colaboracion y excelencia en el
servicio a nuestros clientes.

Una anécdota. . .

Quiisiera contarles una anécdota: Permanentemente estoy felicitando a
los empleados de Real Audiencia, de este modo ellos saben que reco-
nozco vy valoro el esfuerzo que hacen. Por ello son muy agradecidos. El
Dia de la Madre me regalaron un arreglo floral que decia:

“Deseamos mucha felicidad para usted, senora Teresa,
en el Dia de la Madre...

Sus hijos de Real Audiencia.

La verdad es que sin ser mis hijos son personas muy calidas conmigo
y a quienes les tengo mucho carifo y agradecimiento. Me emociona su
manera de ser y siempre estoy viendo que su entrega a la empresa sea
compensada con estudios o con algun otro tipo de estimulo. No quisiera
que sientan que la empresa no les permite desarrollarse.

Finalmente, quisiera decir que fue un gran honor para mi recibir el Pre-
mio Presidencia de la Republica el 15 de setiembre de 2008 de manos
del Presidente de la Republica, doctor Alan Garcia Pérez. Recibi esta
distincion en nombre de todos los que conformamos Real Audiencia
S.A.C. y de mi familia, por su extraordinario apoyo. Es en nombre de
todos nosotros que agradezco muy de veras esta distincion, que nos
compromete a seguir ofreciendo buen servicio en busgueda permanen-
te de la excelencia.

Felicito por la creacion de este premio al doctor Alan Garcia Pérez. Estoy
segura gue esto incentivara a las pequefias y microempresas a ofrecer
productos y servicios de excelencia, por dos razones: porgue sera una
gran satisfaccion para ellos y, también, porgue el Perd se lo merece.

Teresa Marfa Toledo de Becerra
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[ ecciones Aprendidas

Diversos emprendimientos surgen por la necesidad de obtener ingresos
para vivir o ayudar al sostenimiento y desarrollo de la familia. No obstan-
te, este caso muestra que construir una vision ayuda mucho a la defini-
cion del tipo de empresa gque se establecera y a un mejor entendimiento
de las necesidades del mercado potencial.

e Compartir la vision, los objetivos de negocio y los fundamentos de
las ideas ha mostrado ser una forma efectiva para gque los colabora-
dores y/o integrantes de un negocio familiar se comprometan mas
con la empresa y se motiven a aplicar dichos principios en su traba-
jo cotidiano. Las formas de comunicacion pueden ser muy diversas,
como la exposicion de medios visuales vy articulos que simbolicen
la vision, los compromisos, 1os valores v las creencias que caracte-
rizan a la empresa.
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El apoyo incondicional y persistente de la familia ha mostrado ser
una fuente de inspiracion, compromiso y energia para enfrentar el
arduo trabajo de los emprendedores que alcanzan el éxito. jQuién
mejor que la familia para decirle a uno que va por buen camino!

Uno de los aprendizaje mas valiosos para el éxito del negocio es el
relacionado con el trato al cliente. Este concepto implica descubrir
qué productos, servicios y experiencias valoran y anhelan distintos
grupos de personas, por los cuales estaran dispuestos a pagar un
precio justo, comprometer su lealtad y dar buenas referencias (in-
centivando a sus amistades a convertirse en clientes). Ello también
implica la necesidad de premiar la lealtad, la preferencia 'y la compra
frecuente del cliente, ya sea brindandole un trato diferenciado (su-
perior) 0 desarrollando ofertas y premios (por ejemplo campanas 2
x 1), entre otros.

El apadrinamiento es una de las técnicas mas eficaces para que un
negocio se posicione mejor, crezca y tienda puentes con publicos
de consumidores mas atractivos. Recurrir a personalidades (artistas
notables, deportistas triunfadores, emprendedores exitosos, etcéte-
ra) brinda “un espaldarazo” a una empresa porque transmite publi-
camente valores, caracteres, estilos, confianza y personalidad que,
en alguna medida, son compartidos por la empresa y el personaje
notable.

Seleccionar bien y saber conducir al equipo de colaboradores es
un elemento que facilita el crecimiento del negocio vy la clave para
desarrollar un servicio de calidad.

Si se toma a alguien cuyos problemas o conflictos persisten en
acompanarlo a la empresa, es altamente probable que este trabaja-
dor se distraiga de sus objetivos, sus responsabilidades, sus activi-
dades y, mas riesgoso aln, que no preste a los clientes la atencion
gue debe darseles.
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S Nos ganamos la confianza
hasta de la novia. . .entonces
todo es posible

La historia de Manuel Justo Raico Azafiero,
por querer ser el mejor agroveterinario en
Cajamarca
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Antes de emprender. ...

Quiero comenzar presentandome: mi nombre es Manuel Justo Raico
Azafiero, naci en el distrito de Matara (que dificilmente lo van a ubicar
en el mapa), provincia de San Marcos, departamento de Cajamarca.
Parte de mis estudios primarios los realicé en el distrito de Namora,
posteriormente mis padres, para brindarnos una mejor educacion, nos
trasladaron a mf'y a mis hermanos a la ciudad de Cajamarca, alli terminé
la primaria.

Tras la temprana muerte de mi padre las cosas cambiaron en mi vida,
la falta de recursos econémicos me obligd a trabajar en diferentes labo-
res para ayudar a mi mama y mis hermanos menores, razon por la que
conclui la secundaria en un colegio vespertino, la Gran Unidad Escolar
San Ramon. En mi colegio logré el primer puesto, por lo que obtuve el
ingreso libre a la universidad. Yo queria ser doctor en medicina humana
pero, una vez mas, por falta de dinero estudié medicina veterinaria y
tuve que compartir mi tiempo entre la universidad y un empleo que me
permitid pagar mi carrera. Hacia finales de 1985 terminé la universidad,
viviamos anos de terrorismo y muchas huelgas.
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[ a motivacion para emprender. ..

Mi primer trabajo como profesional fue para el Estado, en el Ministerio
de Agricultura. Como el médico veterinario es un profesional de campo,
mi profesion me llevo a recorrer las provincias de Chota, Bambamarca y
Cajabamba. Un tiempo después, v por motivos de la politica del gobier-
no de entonces, me quedé sin trabajo.

Los inicios del emprendimiento. ..
lenos de sacrficios

En ese momento decidi empezar por mi cuenta, me trasladé a las zo-
nas ganaderas de Cajamarca donde brindaba asistencia médica a mu-
chos ganaderos a quienes, ademas, comencé a venderles medicinas
para sus animales. Fue aqui donde realmente adquirf mucha experiencia
como profesional.

Mis inicios como independiente fueron muy duros, ya que tuve que dejar
la ciudad para trasladarme a trabajar a lugares donde no habia electrici-
dad ni agua potable, mucho menos television o teléfono. Por ese enton-
ces no habia tanta movilidad como ahora, tenia que viajar los lunes en la
madrugada vy regresar los sabados por la noche en el Unico transporte
de la zona, el camién lechero. Asi, viajaba sobre los porongos de leche,
con poncho, sombrero y botas de jebe. Cuando se acababa el camino,
un caballo se convertia en mi medio de transporte, por lo que tuve que
aprender a cabalgar obligatoriamente. De esta manera cumplia con las
visitas a cada uno de los ganaderos del interior de Cajamarca. Ademas,
no tenia un caballo, por lo que me lo tenian que prestar.

Dos afios después, con la experiencia acumulada, regresé a la ciudad
de Cajamarca con la firme intencién de abrir una tienda: mi propia tienda.
Para esto necesitaba dinero, recurri a mi novia quien confié en miy me
prestd 200 soles, ella era profesora. Fue por el afio de 1987 cuando
también logré que una distribuidora de la zona me dejara sus productos
al crédito, asf nacid Agroveterinaria Mevelin S. R. L.

Un tiempo después, Margarita, la persona que me presto los 200 soles
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para iniciar el negocio, dejo de ser mi novia para convertirse en mi espo-
sa. La menciono porque en la constante conguista de cada uno de los
nuevos mercados su apoyo incondicional ha sido decisivo, ademas del
apoyo Y la comprension de mis hijos, Melvin, Evelin y Carlos, y el de mi
cunado, Pedro. Juntos hemos viajado todos los domingos de todos los
meses a las distintas zonas de Cajamarca para no descuidar a nuestros
clientes.

Cuando va estableci la tienda en Cajamarca trabajadbamos todos los
dias, incluyendo domingos vy feriados, «todo el dia». A veces con el dis-
gusto de la esposa que me reclamaba por el mucho trabajo. No te-
niamos tiempo para fiestas, menos para vigjes de vacaciones. Incluso
cuando hace 3 ahos estudié un posgrado durante los fines de semana,
tuve que sacrificar el estar junto a mis hijos y mi esposa.

L Os retos del crecimiento. . .

Mas sachfiCios

El afo 1994 se me presentd una gran oportunidad pues tomé la distri-
bucion exclusiva de Montana S. A., un laboratorio muy importante de
Lima. Tengo que sefalar que, a pesar de la gran responsabilidad que
esto significaba, en ningdn momento dudé en asumir este reto; por el
contrario, con mucho entusiasmo comenzamos a visitar la provincia de
Celendin, luego San Marcos y Cajabamba, mas adelante conquistamos
Bambamarca y Chota y asi sucesivamente llegamos a Cutervo y Jaén.
Hoy en dia cubrimos 90% del mercado cajamarquino; ademas, tenemos
clientes en las ciudades de Piura, Chiclayo y Trujillo. Proximamente pen-
samos incursionar en las regiones de Amazonas y San Martin, ¢ Como
lo logramos”? Con mucho esfuerzo, responsabilidad y sacrificio, estas
han sido las bases para lograr ubicar nuestro negocio como uno de los
primeros de la region.

Como podran apreciar, ha habido momentos muy duros ya que no he-
mos descansado ni en feriados. Con la empresa Montana S. A. trabaja-
mos durante 10 anos, es decir, hasta el afio 2003. A partir del siguiente
ano nos convertimos en una empresa plural, pues compramos produc-
tos al por mayor de 6 o 7 laboratorios de reconocido prestigio para pro-
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veer a nuestro publico con medicamentos de calidad a un precio justo
y beneficiar asf a los ganaderos que confian en insumos e ingredientes
para la industria lactea: cuajos, cultivos, saborizantes, colorantes y en-
vases para yogur y manjares de la localidad. También con esta empresa
tenemos una Nosotros.

El ano 2000 formamos otra empresa: Insumos Mevicar E. I. R. L. A tra-
vés de ella logramos buena cobertura en las provincias de Cajamarcay
las ciudades de Chiclayo y Truijillo.

El principal problema en su
entomo. ..

Debo sefalar que las carreteras por las cuales debemos circular para
trasladarnos a las provincias estan en muy mal estado, hay rutas en las
gue tenemos que recorrer 100 kildmetros en 6 horas, 1o que retrasa
nuestro trabajo.

La empresa en la actualidad:
Nnuevas oportunidades de
Negocio. . .

Actualmente hemos diversificado nuestro giro de negocio, ademas de la
comercializacion de productos agroveterinarios también prestamos ser-
vicios médicos veterinarios a los proveedores de la planta Gloria. Con
este fin hemos invertido en capacitar a 6 técnicos, cada uno de ellos
con su respectivo material de trabajo y una posta con medicamentos en
su localidad para que puedan atender a los ganaderos en forma inme-
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diata, quienes, de no ser por este servicio, tendrian que caminar largas
distancias con el riesgo de que los animales mueran. Estos técnicos
hacen lo mismo que yo hacia en mis inicios, solo que ahora tienen el
apoyo de una empresa que les brinda la oportunidad de desarrollarse
profesionalmente pues ganan una comision seglin sus ventas, es decir,
los estamos orientando hacia el emprendimiento.

En las tiendas tenemos 6 empleados, todos en planilla, a quienes les
brindamos capacitacion y les aseguramos un trabajo digno y estable
para su tranquilidad y el bienestar de sus familias.

Un sueno. ..

Mi suefio es que Agroveterinaria Mevelin se convierta en los proximos
anos en una de las principales empresas de compra-venta de produc-
tos agroveterinarios, que sea reconocida por la ciudadania y sus trabaja-
dores como una organizacion comprometida con el desarrollo regional y
del pais, capaz de ofrecer soluciones veterinarias y productos de buena
calidad a precios adecuados a todos nuestros ganaderos.
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Satisfacciones. . .

Como podran apreciar, hemos podido hacer empresa sin tener mayor
capital, a partir del deseo vy la buena voluntad de salir adelante para pro-
veer a nuestra familia de mejores condiciones de vida y crear fuentes de
trabajo, apostando por el desarrollo de mi querida tierra: Cajamarca. Lo
importante es que en el trabajo que nos toca desempenamos 1o haga-
mos con mucho amor, carino y dedicacion, solo asf sentaremos un buen
precedente para las futuras generaciones.

Hacer empresa significa mucho sacrificio, pero también satisfacciones.
He podido realizarme como profesional, hace 3 afios estudie un posgra-
do vy personalmente disfruto mucho de mi familia. En la actualidad toma-
MOos vacaciones cada cierto tiempo y pertenecemos a clubes sociales y
de servicio a la comunidad como el Club de Leones Internacional.

También hemos conocido a varios clientes con muchos de los cuales
hasta hoy tenemos gran amistad.

Su secreto. ..

A los colegas vy otras personas gue han iniciado o estén por iniciar un
negocio les pido que trabajen con mucha responsabilidad y disciplina.

Responsabilidad: para con su familia, sus proveedores, sus clientes y
la ciudadania en general.

e (Con su familia, porque la esposa vy los hijos esperan tener un buen
elemplo que imitar y porgque de esto depende el futuro de todo hogar.

e (Con los proveedores, a quienes debemos exigir que nos provean
de un producto de calidad y cumplan los plazos de entrega pacta-
dos. Nosotros, por nuestra parte, debemos honrar nuestras obliga-
ciones.

e Con los clientes, porque si queremos fidelizarlos y hacer negocios
por muchos afios debemos proveer una buena mercaderia, dar un
buen servicio, en el lugar y el tempo adecuados, ademas de hacerlo
a un precio razonable.
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e (Con la ciudadania, porgue finalmente son las personas quienes Nos
van ajuzgary dar su aprobacion o rechazo. En este punto quiero dar
a conocer que desde hace 10 afos Nosotros tenemos un peque-
Ao proyecto social, por el cual todos los fines de ano para Navidad
€sCcogemos una escuela de un lugar de bajos recursos economicos
y alrededor de 120 a 150 nifos para ofrecerles una chocolatada y
regalarles juguetes.

Disciplina: debemos tener mucha disciplina, comenzando por la pun-
tualidad al llegar al trabajo dando el ejemplo a los empleados, quienes
mas adelante se van a disputar por ser el primero en liegar a la oficina.

e Disciplina para cancelar puntualmente a los proveedores y los acree-
dores.

e Disciplina para entregar a tiempo los productos a los clientes, quie-
nes se sentiran seguros de hacer Negocios con NOSOtros porgue
confiaran en la empresa, a la que miraran con respeto y admiracion.

e Disciplina especial en el tema de los gastos familiares. He visto per-
sonas gue cuando tienen el dinero en la mano piensan que todo es
de ellos y comienzan a viajar, comprar artefactos, casas, terrenos, y
cuando tienen que cancelar a los proveedores no tienen dinero y ce-
san los pagos; 1o que hace que cada vez tengan menos mercaderia.
Y lo que es peor, he visto a clientes que cuando vas a cobrarles te
dicen: mira, me acabo de comprar este carro, no te puedo cancelar.
Seriores: los vehiculos no son activos, son pasivos gue solo te sa-
can el dinero del bolsillo todos los dias.

Una anécdota. ..

Cuando mi hija Evelyn tenfa 10 afios me preguntd cémo habian sido mi
nifez y mi juventud, le respondi que en mi nifiez ayudé a mis padres en
las labores de la chacra y el cuidado de los animales y que para ir a la
escuela caminabamos unos 8 kildmetros. Le conté también que en mi
juventud, cuando mi padre muri¢, nos quedamos desamparados por
lo que trabajaba lustrando zapatos y lavando carros para poder ayudar
a mi madre con los gastos de la casa. Cuando me di cuenta, mi hija
estaba llorando desconsoladamente porque segun ella todo eso habia
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sido muy triste, entonces le expliqué que tenia que decirle la verdad, no
tenia por qué mentirle.

Quiero agradecer al gobierno central y al Banco de
Crédito del Pert por haber tenido la brillante idea
de premiar el esfuerzo de quienes trabajamos con
dedicacién, honradez y responsabilidad apoyando el
desarrollo de nuestra region.

Terminaré este relato con un agradecimiento muy
sincero y especial a mi esposa Margarita y a mis hijos,
Melvin, Evelin y Carlos, quienes con su amor, carifio
e inocencia me apoyan a diario para trabajar con
dedicacién y esmero.

Manuel Justo Raico Azafiero

L ecciones Aprendidas

La experiencia previa, complementada con nuevas capacidades vy
con el firme propodsito de aplicar las habilidades y las aptitudes para
el emprendimiento han servido, en muchos casos, como factores
para iniciar un Negocio propio y aceptar las responsabilidades v ries-
gos de hacer empresa.

Parte del proceso inicial de trazar la estrategia de negocios y de re-
solver la falta de acceso al crédito implica reconocer la importancia
de trabajar con total seriedad y responsabilidad con pocos clientes y
proveedores. Los buenos resultados serviran para generar una car-
tera inicial de clientes y proveedores regulares, la que se sostiene
sobre aspectos intangibles como la confianza, la buena imagen vy el
manejo ordenado del negocio.

Al mismo tiempo, se debe definir el valor real y diferenciado de los
servicios y productos que se ofrecera en el mercado; es decir, €l
conjunto de beneficios y atributos que se pone al alcance de los
clientes.

Es frecuente que el camino del éxito requiera haber construido y en-
riquecido vinculos de negocio con proveedores importantes, gue en
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el presente caso implicd manejar la distribucion exclusiva de algunos
laboratorios de prestigio. No obstante, en el mediano plazo es mas
importante aun diversificar y ampliar la cartera de proveedores, pues
ello brinda la posibilidad de ofertar nuevos productos de caracteris-
ticas bastante mas diversificadas en términos de calidades, precios,
composicion, cantidad, promociones, servicios posventa, etc.

e [l presente caso ilustra la enorme importancia que la dimension
personal-actitudinal de los emprendedores tiene para el éxito de un
negocio. Aspectos como el cumplimiento, el énfasis en ahorrar para
reinvertir, la disciplina y la responsabilidad, entre otros, ayudan a forjar
la personalidad o el posicionamiento de una empresa en su mercado
0 sector de actividad.,

LV
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\Votivacion para emprender. . .

Mi nombre es José Antonio Cornejo Alcantara, naci en Ica, estudié pri-
maria entre Ica y Lima, la secundaria la realicé en Lima. Mi infancia fue
alegre y despreocupada como la de cualquier nifio, siempre sintiéndo-
me muy querido por mis padres y, en general, por toda la familia. Tengo
una hermana, cinco hijos vy llevo catorce afios felizmente casado.

Cuando todavia estaba en el colegio, me gustaba la mecanica; mientras
cursaba el cuarto ano de secundaria en el colegio Santo Tomas de Aqui-
no, en Lima, empecé a estudiar en Gamor. Desde entonces tenia claro a
lo que me iba a dedicar, sabia que iba a trabajar en este rubro, de modo
que me dirigl al area de Mecéanica Automotriz y empecé a preguntar por
los diferentes sistemas con 10s que trabaja una unidad. A partir de ahi
me empezo a interesar el Sistema de Inyeccion Diesel, para mi era una
especialidad interesante v la vela rentable; poco a poco fui adquiriendo
las habilidades necesarias para desempenarme en este campo y, la ver-
dad, creo que no me equivoqué.

Una de las principales cosas que me motivo a especializarme en bom-
bas de inyeccion fue descubrir que eran muy pocas las personas dedi-
cadas a este campo. En aguellas épocas los mecanicos no tenian mu-
cha informacion, no la buscaban, la capacitacion no era una constante
entre ellos, no le prestaban mucha importancia a la parte técnica. Por
el contrario, para mi era una necesidad querer conocer cada vez mas,
y por esta necesidad mia de aprendizaje llegué a conocer a personas
con mucho conocimiento no solo técnico, sino en cuanto a empresas y
desarrollo humano.

Empeceé trabajando para otras empresas. Siempre fui muy observador,
mientras iba realizando mis labores, ya estaba viendo el desemperno de
los vendedores, ellos se encargaban de atender a los clientes que re-
querian repuestos o algunas herramientas especiales; también me fijaba
en el aspecto administrativo, el servicio, el trato al cliente y cualquier otro
aspecto relacionado con el trabajo. Y hacia o mismo en cada una de
las empresas en que trabajé, mis intenciones eran ganarme un sueldo,
dar lo mejor de mi para perfeccionarme cada vez mas e ir preparandome
para el momento en que tendria mi propia empresa. De esto hace ya
mas de 25 anos.
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Antes de tener mi empresa trabajé en una empresa familiar. En ese en-
tonces no contabamos con un conocimiento claro de lo que era una
empresa, cada uno de nosotros hacia lo que crela que era lo mejor para
el negocio, habia muy poca comunicacion. Como consecuencia de ello,
las diferencias de opiniones y estilos de trabajo originaron que me alejara
de esa primera iniciativa familiar.

| OS INICIOS. . .

Después ya opté por poner mi propia empresa. Uno de los primeros pro-
blemas que tuve que enfrentar fue la obtencion de la licencia municipal
de funcionamiento, porgue me ponian muchas trabas, me decian que el
giro del negocio no era compatible con la zona donde estaba ubicado mi
local. Luego los de Defensa Civil, que en realidad se pusieron muy ex-
quisitos, me ocasionaron demasiado atraso e inseguridad en el trabajo,
yano buscaban tu seguridad, sino la de ellos. Finalmente, la empresa de
energia también me hizo perder demasiado tiempo para instalar la co-
rriente eléctrica trifasica que necesitaba, se demoraron a pesar de que
se les pagd. Fueron poco mas de tres meses de papeleos, de mucha
paciencia y constancia porque cada cosa que me decian que estaba
mal tenia que corregirla y volver a presentarla. Personalmente, creo que
lo peor en ese momento fue la lentitud de las personas encargadas de
otorgar las licencias.

H secreto. ..

Nuestra estrategia de mercado consiste en llegar al cliente, visitarlo,
conversar brevemente con él para que siempre nos tenga presentes.
En realidad, 1o nuestro se trata de un servicio descentralizado, llegamos
donde se encuentra la magquina y resolvemos el problema cualquier dia
de la semana, es un servicio bastante personalizado.

La filosofia empresarial es “dar 1o mejor para el cliente”, decirle la ver-
dad, cuanto le va costar y, a veces, explicarle que mejor no contrate el
servicio porgue la unidad va a seguir con el mismo defecto. En estos
casos se le sugiere otras modalidades de solucion en la unidad. Hemos
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descubierto gue eso es 10 que mas valoran nuestros clientes, que No se
les esta cobrando por una consulta ni se les esta cobrando por hacer
un mal trabajo o un trabajo de corta duracion. Con esta actitud hemos
logrado fidelizar a nuestros clientes y contrarrestar a la competencia.

En nuestro negocio predomina la calidad de atencion, la calidad del
servicio. Muchas empresas competidoras nuestras cobran “barato” e
inicialmente los clientes se llevan la falsa idea de que “estan pagan-
do menos”, pero al poco tiempo vuelven a tener problemas con sus
unidades y entonces vienen a nosotros en busca de soluciones. Aqui
encuentran calidad y la garantia de un buen servicio para que sus uni-
dades rindan lo gue ellos esperan, y todo esto a precios razonables. Al
final, lo que valoran los clientes son las horas maguina que se generan
sin desperfectos vy, por ende, sin reclamos.

En el mundo empresarial siempre hay caidas. En mi caso he sufrido cai-
das, pero no he fracasado; por el contrario, 10s tropiezos han reforzado
mi avance. A veces es el propio entorno familiar el que te considera una
competencia nefasta, un peligro, entonces se corre el riesgo de compe-
tir de una manera mala y baja. Creo que nos ha faltado mayor cultura de
negocios familiares. Mis parientes mayores pensaban que como ellos
habian empezado antes que yo, debian saber mas y conocer mas del
negocio, y eso no necesariamente es asi. Personalmente, siempre es-
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taré orgulloso de haber estado apto técnicamente para el trabajo desde
los 20 anos de edad y todo gracias a mi esfuerzo y al saber desde muy
joven qué es o que queria.

La manera de convertirse en una mejor empresa es haciéndose formal;
de este modo se encuentran mejores oportunidades, los trabajadores
gozan de mejores condiciones y las valoran y el empresario cumple con
sus obligaciones, que son deducibles a fin de ano. El Premio Presiden-
cia de la Republica también es un incentivo para creer en la formalidad,
me compromete como empresa a seguir trabajando con esmero por-
gue siento que mi pais cree en mi. Ademas, la mayor estabilidad de mi
empresa me permite acceder a créditos bancarios, lo que me abre las
puertas para hacer nuevas inversiones. Desde que formé mi empresa lo
hice con la idea que todo fuera formal, esto gracias a mucho empresa-
rios con los que trabajé, de quienes he tratado de aprender y emular sus
acciones, la seguridad que transmitian y la pasion por el trabajo.

Actualmente, como empresa tenemos dos objetivo. Primero, adquirir
maguinaria moderna, pues el desarrollo de la tecnologia en mi rubro es
imparable, ya requerimos hacer nuevos bancos de prueba electronica
para poder reparar y calibrar bombas de inyeccion. Segundo, ir forman-
do técnicos en las nuevas areas y, a la vez, asegurarles una mejor cali-
dad de vida a los empleados.

Nos dedicamos a la reparacion y calibracion de bombas de inyeccion
e inyectores del sistema diesel, de las diferentes marcas de motores:
Volvo, Perkins, Ford, Komatsu, Caterpillar, Kubota, Nissan, Toyota, Ge-
neral Motors, Mitsubishi, Lister Petter, y conocemos diferentes marcas
de bombas de inyeccion: C.A.V. Stanadyne, Delphi, Bosch, Niponden-
50, Zexel, Cummins, etcétera. También reparamos motores y sistemas
hidraulicos y vendemos repuestos en general.

Considero que los principales obstaculos a los gue nos enfrentamos los
peruanos para salir adelante son la desconfianza, la falta de estudios, el
no saber trabajar en equipo v, lo que es peor, no saber qué es lo que se
quiere lograr en la vida.

Es importante saber hacia donde apuntamos, ser organizados, aprender
a confiar, cultivar un entorno familiar que lleve al trabajo organizado; todo
esto repercute en un mejor servicio y en la satisfaccion del cliente.

Creo que la Unica manera de crecer es tratando de hacer las cosas bien,
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de perseverar, de prepararse para ser mejores ciudadanos, de ahorrar,
porgue a medida que vas creciendo vas teniendo mas dinero y empie-
zas a comprar cosas gue no valen para tu desarrollo y te desvian de tus
metas. Primero es el desarrollo v el fortalecimiento empresarial, después
vienen los gustos.

El habito al ahorro es muy importante porque permite superar cualquier
emergencia y contar con un respaldo econdmico en tiempos de ventas
bajas 0 ante la necesidad de capital de trabajo. El ahorro es de gran
ayuda porque, sin tener que recurrir a otras personas o bancos se con-
sigue efectivo; y si se requiere todavia de un banco, tener dinero propio
ayuda en la negociacion y se pueden obtener mejores condiciones cre-
diticias.

A veces quisiera comprarme un buen carro o irme de
viaje con la familia o quiza obsequiarles algo mejor a
mis padres, pero me tengo que limitar, de lo contrario
dejariadeladolavisién deloquenecesitalaempresa,de
aquello que es indispensable para su funcionamiento,
como repuestos, maquinas, capacitacién. Esto a veces
es mal visto por el entorno familiar, quienes por
desconocimiento de las necesidades empresariales
me juzgan de tacaiio o de tener mucho dinero; no
entienden que esos son sacrificios que se tienen que
hacer para lograr la solvencia necesaria.

José Antonio Cornejo Alcdntara
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L ecciones Aprendidas

La firme decision de iniciar un emprendimiento muchas veces esta
relacionada con el interés del emprendedor por explorar oportuni-
dades que se relacionen con sus capacidades y potencialidades.
Més aun, en la medida en que los emprendedores aumenten sus
capacidades también aumentaran sus oportunidades para innovar
y/0 mejorar sus productos y para reforzar y diferenciar la imagen de
su empresa. La calidad, el respeto por el cliente, la adopcion de un
codigo empresarial y la modemnizacion en los procesos son algunos
de los varios factores que sirven para fortalecer estas capacidades.

La lectura de las tendencias y los mecanismos que operan en un
mercado ayudan a entender como funciona este y hacia donde pa-
rece dirigirse en los proximos cinco a diez anos. Ello hace posible
elaborar la vision de la empresa, planificar y disefiar las estrategias
para lograr éxito en el mercado. Parte de este proceso de “leer” el
mercado implica también averiguar el estado de la competencia, sus
fortalezas y debilidades, y su estrategia para satisfacer las necesida-
des de los clientes. Con esta informacion, los emprendedores pue-
den afinar sus estrategias de accion y hallar mas oportunidades.

La formalizacion y el claro entendimiento de aspectos normados
(como, por ejemplo, la obtencion de licencias de funcionamiento a
través de las municipalidades) ayudan a definir los pasos para que el
negocio aproveche pronto las ventajas de la formalidad.

En el proceso de ventas debe prevalecer la ética. Practicas como
cobrar al cliente por un servicio o producto que no le satisface ni esta
conforme con sus expectativas siempre estan fuera del conjunto de
factores que explican el éxito de una empresa a través del tiempo.
Los clientes valoran la ética, la calidad, la honradez y la atencion que
les pueda ofrecer o inspirar una empresa, vy la premian por ello con
repetidas compras y publicidad verbal gratuita.
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e [l servicio al cliente debe ser integral. Es necesario preguntar e inda-
gar con los clientes y los proveedores acerca de todos los aspectos
que los clientes valoran de un producto o un servicio posventa y
la imagen que proyecta una empresa. Los colaboradores también
deben estar atentos a cualquier tipo de informacion que ayude a
identificar problemas o defectos, para asi efectuar los ajustes o co-
rrecciones a tiempo.
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Antes de emprender. ...

Mi nombre es José Sosa Maza, naci en Chulucanas, Piura, de padres
alfareros, ellos hacian vasijas y ollas para la chicha y la cocina y ademas
juguetes para nifios. Somos cinco hermanos, yo soy el tercero. Nuestra
condicion econdmica era muy humilde, por lo que desde nifio empecé a
trabajar ;en qué”? En cualquier oficio que se me presentaba, alos 9 afios
ya trabajaba en la agricultura, a los 12 afios empecé ayudar a mi papa
en la alfarerfa, preparaba los moldes para los juguetes de ceramica.

Mi hermano menor, Flavio, estuvo mas ligado a la alfarerfa con mi padre
por lo que desde muy nifio, y con la asesoria de una religiosa de Estados
Unidos, trabajaba haciendo cosas finas de ceramica, la madre le enseio
a vender los productos en lugares donde habian extranjeros y esa era la
zona petrolera de Talara.

Ver lo gue mi hermano hacia me motivod para aprender las técnicas y en
poco tiempo era tan bueno como él. Asi trabajamos juntos hasta que
cumpli 16 afios, en ese momento mi hermano optd por la docencia 'y se
fue a ensefar Arte y Ceramica. Yo me quedé trabajando solo en casa,
aungue quien vendia los productos, se encargaba de conseguir clientes
y dar la cara frente a los compradores era Flavio. Inclusive en una opor-
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tunidad Flavio viaj¢ a Sevilla llevando los productos que yo hacia. A los
25 afios ya era un experto en las técnicas necesarias para elaborar los
productos y pensé que «sabia todo», aungque lo mejor estaba por venr.

[ a motivacion para emprender. ..

Hasta casi los 29 afios estaba conforme trabajando para mi hermano:
yo producia, él vendia, me pagaba por mi trabajo y con eso me sobraba
y me bastaba. Cuando me casé recibl el empuje que necesitaba para
pensar en independizarme, pues el dinero ya no me alcanzaba, venia
en camino mi primer hijo y tenia que cubrir las necesidades familiares.
Fue en ese momento que decidi iniciar el negocio por mi cuenta, fue en
el afo 1990. Empezamos con 1200 soles que eran nuestros ahorros
familiares.

Los inicios del emprendimiento. ..
asuMmiendo NUEeVoS retos

Me &filié a la Asociacion de Ceramistas Vicus. Esta decision me abrio las
puertas a nuevas oportunidades, pude capacitarme y mejorar la técnica.
Yo que pensé gue lo sabia todo, me di cuenta de que no era asi. Sobre-
sali como asociado, por lo que llegué a ser presidente de la asociacion.
También hice un convenio con el Centro de Innovacion Tecnoldgica de
la Ceramica (CITE Ceramica), el cual me ayudd a llevar mis productos
a exhibiciones a las cuales asistian personas de diferentes lugares del
pais interesadas en la ceramica. De este modo, poco a poco, me hice
conocido.

Posteriormente, en el afio 1997, la Asociacién de Exportadores (ADEX)
me invitd a participar en una exposicion en Lima, mi primera exposicion.
Fue histoérica, pues a ella acudié una sefiora que me comprd algunas
piezas. Terminada la exposicion, volvi a Chulucanas y al poco tiempo
tocaron a mi puerta preguntando por José Sosa. Fra la sefiora que me
habfa comprado las piezas en ADEX. «Quiero hablar con usted», me dijo.
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«Agqui en estas dos cajas de cartdn tengo unas piezas que le compré a
usted, vengo a devolverlas, ya que no me gustan», en ese momento me
puse muy Nervioso, yo estaba dispuesto a cambiarlas e incluso a volver
a preparar las piezas. «Ha venido desde Lima, no puedo defraudarla»,
pense.

«La verdad, sefior Sosa, es que no vengo a devolverle nada, vengo a
hacer negocios con usted», me dijo. Yo no entendia muy bien lo que
estaba pasando, hace unos minutos decia que no le gustaba mi trabajo
y ahora ;queria hacer negocios? «Me llamo Maria del Carmen de la
Fuente Alvarado, soy gerenta de la empresa exportadora de ceramica
Allpa, hace mucho tiempo vengo comprando sus piezas», me dijo. En
ese momento entendi, lo que sucedia era que la sefiora le compraba
ceramica a terceros, ya conocia de mi trabajo por la firma que le pongo
a cada una de las piezas que preparo y en la exposicion de ADEX, a la
gue también acudio ella, compro piezas mias. Fue cuando reconocio mi
trabajo vy viajo a Piura para buscarme en mi casa.

Me dijo que ella iba a participar en una de las ferias de artesania mas
importantes del mundo que se lleva a cabo el primer trimestre de cada
ano en Francfort, Alemania, y queria llevarse algunos trabajos mios. Se
quedd 8 dias en mi casa, preparamos muestras, juntos hicimos 12 pie-
zas, 8 de ellas pasaron en Lima un exigente control de calidad hecho
por un jurado de expertos y 6 fueron elegidas para participar en la feria.
En esta seleccion participamos artesanos y ceramistas de todo el Perd,
para mi fue un orgullo que la mitad de mis trabajos fuesen elegidos para
ser expuestos en Alemania.

Pensé que esto era o maximo pero, nuevamente, 1o mejor estaba por
venir. La sefiora Marfa volvid con un pedido de 30 mil piezas para prepa-
rarlo en 5 meses. Para ese entonces, en Chulucanas nunca se habian
preparado 30 mil piezas juntas, parecia algo imposible de realizar, ni
juntando a todos los artesanos. VY, si se lograba juntarlos, ¢donde iban
a trabajar? En mi casa no iban a entrar, con las justas entrabamos las
6 personas que trabajabamos y mi familia. Ademéas, cada alfarero de la
zona hacia 15 piezas por dia usando nuestras técnicas ancestrales y tra-
bajando muy duro, sin descansar. También se requeria muchos maes-
tros ¢de donde los sacarlamos? Habia que convertirlos en «<maestros»,
capacitarlos, ensefnarles las técnicas que usabamos y el tiempo ya no
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nos daba. Algo mas, el precio que se iba a cobrar por cada pieza era la
tercera parte de 10 que en ese momento valian en el mercado. Realmen-
te parecia imposible.

La sefora se acercO a la Asociacion Vicus para que se trabajase de
manera conjunta, no le aceptaron su propuesta por tiempo y costos. En
realidad, nadie le aceptd su propuesta, excepto yo. Y, ¢ por qué acepté?
Porgue la sefiora me dijo una gran verdad: «SI NO CUMPLIMOS, TO-
DOS PERDEMOS». Entendi que no solo iba a incumplir la sefiora Maria,
SN0 que nuNca Mas nos iban a comprar en ese mercado gue Nos esta-
ba haciendo el pedido, es decir, solos nos bamos a cerrar una puerta,
un mercado. Ademas, era un primer pedido, una excelente oportunidad
para todos de demostrar que si podiamos hacerlo.

Fue asf que con ayuda de la sefiora Maria alquilamos un local de 1500
m2, se contratd a 3 expertos torneros de Lima que podian hacer hasta
100 piezas diarias cada uno; ademas, se capacitd a muchos alfareros
de la zona. Esta fue una gran inversion que al principio significd grandes
pérdidas, porgue en el proceso de ensefianza hubo muchas piezas ro-
tas.

Quiero contarles como cambid y ayudd a profesionalizar nuestro trabajo
la llegada de los tormeros ceramistas traidos de Lima; en realidad, ellos
eran provincianos asentados en Lima quienes provenian de Ayacucho,
Huancavelica y Cusco. Cuando llegaron, recibimos fuertes criticas, tanto
los foraneos como yo mismo, por parte de los artesanos de Chuluca-
nas, por permitir que nuestras técnicas ancestrales no se respetasen y
fuesen reemplazadas por tornos eléctricos y técnicas mas complejas.
Yo no entendia su reaccion, ya que en ese momento no veia otra solu-
cion para cumplir con los pedidos.

El tempo me dio la razén y los demas artesanos también comprendieron
el gran aporte que hacian los artesanos traidos de otros lugares y el uso
del torno eléctrico. Hoy en dia los artesanos de la localidad han incorpo-
rado esta herramienta en su actividad diaria, incluso se transmiten estas
practicas de padres a hijos.

Allpa, la empresa de la senora Maria, trajo dos expertos nicaraglienses:
un ceramista tormero para capacitar y formar torneros en Chulucanas,
quien ademas debia ayudarnos en el decorado; y otro sefior que era
un profesional en manejo y mejoramiento de hormos para gue nos ayu-
dase a conservar la temperatura de los homos, ademas de ensefiarmos
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a ahorrar los tiempos de produccion. Lamentablemente, no pudieron
hacer mucho, ya que nuestras técnicas y el acabado son distintos a los
que usan en Nicaragua, por lo que inverti también muchas horas inves-
tigando como mejorar las técnicas de acabado. Por ejemplo, necesita-
bamos blanquear las piezas y no sabiamos coémo hacerlo, entonces me
surgié una idea: «Si el &cido muriatico blanquea las losetas, los pisos,
los bafios, entonces, podra blanquear los ceramios», hice la pruebary. ..
;,Qué creen? la pieza de ceramica se quemao y termind méas manchada
que al principio. .. perdf.

No me di por vencido y segui pensando en como blangquear las piezas
de ceramica y otra gran idea me vino a la mente: «La lejia blanquea las
cosas, las ropas y todo», preparé lejla mezclada con agua, la pasé por
una de las piezas y... la pieza quedo blanca como la queria, perfeccioné
la mezcla y se la ensefné a todos los demas. Ahora es una técnica bas-
tante usada por estas zonas y nunca la patenté.
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L a formalizacion como exigencia
del mercado. ..

En 1997 también sucedid otro hecho importante para nosotros. Todos
produciamos muy bien, nos esforzabamos para cumplir con el pedido,
pero nadie me habld de un pequefio detalle sino hasta que tuve que co-
brar por mi trabajo. La empresa Allpa me pidié factura, en ese momento
entendf lo importante de formalizar mi negocio, si no podia entregar la
factura, no iba a poder vender mis productos, mis clientes me lo exigian,
asi nacié Ceramicas Chulucanas S. R. L.

Los logros. ..

Conseguimos cumplir con el primer pedido para exportacion, posterior-
mente vinieron mas pedidos y nuevos retos, pero nuestro inicio fue como
lo relato. Definitivamente estoy seguro de que no me equivoqué porgue
nos permitié crecer y consolidarnos como empresa. El afio 2000, al ver
incrementarse nuestros pedidos, decidi comprar un local ubicado en la
calle Zoraida Chuman Rioja 172. Alli estableci una empresa mas sdlida
y rentable. Ahora nosotros solos podemos atender pedidos de hasta
5000 piezas al mes. Los otros talleres también han crecido, por lo que la
capacidad productiva de la zona ha aumentado considerablemente.

Un logro muy importante y de contribucion a lo nuestro 1o constituye el
reconocimiento de nuestra ceramica como un producto de bandera,
pues hemos obtenido la denominacion de origen «Chulucanas» otorga-
da por Indecopi para distinguir los ceramios elaborados en esta parte
del Peru (provincia de Morropdn, Region Piura). Obviamente, nuestra
empresa es una de las autorizadas para usar esta denominacion de
origen.

Nuestro mas reciente logro es haber inaugurado, en el afio 2008, nues-
tra propia Galerfa de Ceramicas Chulucanas (Cerchul), donde tenemos
en exhibicién una gran variedad de productos. Cerchul es una modermna
galerfa que genera empleo a alrededor de 50 personas en los talleres
de nuestras instalaciones. En realidad, este es el mayor logro que he
alcanzado, pues simboliza el esfuerzo de muchos anos de trabajo inin-
terrumpido desde mi padre hasta mis hijos.
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A través de los anos hemos tenido que enfrentar grandes retos, 1o pri-
mero fue conseguir mano de obra calificada en este rubro, lo que fue
casi imposible, logramos superar esta dificultad con base en la capaci-
tacion en cada area de trabajo. Ahora tenemos conocimientos acerca
del mercado y sus necesidades y nos hemos consolidado como una
empresa lider en nuestra region en la busgueda de la excelencia. Para
mantenernos en el mercado procuramos conocer y analizar sus ten-
dencias, ofrecemos productos de calidad y diseno al gusto del cliente.
Siempre estamos innovando y aplicando nuevas técnicas, mejorando
los precios, cuidando la calidad y preocupandonos por el cumplimiento
en nuestras entregas.

Tenemos la satisfaccion de haber sido reconocidos por nuestro trabajo
en los niveles regional y nacional en varias oportunidades. En el ano
2007 obtuvimos el Premio Regional Muchik de Oro, luego nos entrega-
ron el premio Empresa Peruana del ano 2007, por destacar en el rubro
Artesania. En el afio 2008 nos entregaron el maximo reconocimiento
para un empresario de micro y pequefa empresa en el pais. el Premio
Presidencia de la Republica de manos del Presidente, Dr. Alan Garcia
Pérez. El mas reciente premio que hemos recibido ha sido el Mercurio
de Plata, otorgado por ADEX y el BCP en reconocimiento a nuestra
actividad exportadora y por haber atendido al mercado de Dubai en los
Emiratos Arabes, enviando 3000 muestras en asociacion con 4 artesa-
Nnos Mas.

Una anécdota. . .

Quiero compartir con ustedes un pasaje singular de mi vida. Cuando
empecé a trabajar tuve que dejar fiestas y satisfacciones, no tenia ho-
rario de trabajo. En mi primer pedido como empresa exportadora fue
preciso trabajar las 24 horas del dia para poder avanzar, sacrificando a
mi familia porque ya no me velan en casa y cuando digo «24 horas al
dia de puro trabajo» no exagero, porque hasta tuve que dejar de dormir
pues los 5 meses que teniamos de plazo para entregar los productos
eran muy cortos, por eso tuve que hacer ese sacrificio.

Llevaba 3 noches sin dormir preparando ese pedido, cuando la sefora
Carmen Alcantara, supervisora de Allpa, que por cierto era muy estricta
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y ala vez me apoyd mucho, vino a inspeccionar el avance, justo en ese
momento el sueno me vencio, me di «una cabeceadita» y me fui de es-
paldas al suelo. Cuando la sefiora volted a mirarme yo ya estaba tendido
en el piso, para cuando reaccioné no sabia ni como pararme, me daba
tanta verglienza con la sefora que empezo a reirse a carcajadas, me
dijo que era producto de la falta de descanso, que me fuera a dormir...
lo que hice fue irme a bafar y volver a trabajar.

Un consejo para aquellos que estidn recorriendo el
mismo camino es que no sean conformistas, ese es
un gran defecto de nosotros los peruanos, las claves
para alcanzar el éxito son: ser creativo, innovador y,
sobre todo, ser responsable. El punto de partida para
alcanzar el éxito es la formalizacion, de esa manera
podran ser reconocidos por sus esfuerzos propios y
van a sobresalir con éxito, asi todo es posible.

Si tuviera que resumir mi experiencia les diria que
ningan inicio es facil. Yo me inicié en el negocio de
la cerdmica teniendo como trabajadores solo a los
miembros de mi familia en el patio de la casa de mi
padre y luego en mi propia casa. Recién en 1997 logré
formar mi propia empresa. Compré un terreno en el
cual instalé mi taller. E1 80% de mi produccién es
para la exportaciéon. En ese mismo terreno construi
la primera Galeria de Ceramica en Chulucanas.
Actualmente cuento con 15 trabajadores, todos en
planilla y con todos sus beneficios sociales. Mi meta
es seguir creciendo y exportar nuestros productos
directamente al mercado internacional.

Hemos capacitado a muchos jévenes de Chulucanas, la
mayoria de ellos trabajaban en la agricultura, muchas
veces los veia en las esquinas parados conversando,
yo me acercaba y les preguntaba si querian trabajar
haciendo piezas de ceramica, me decian que no tenian
experiencia en este campo, por lo que me comprometia
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a ensefarles y capacitarlos. Mi interés era que me
apoyaran en el taller, necesitaba mucha mano de obra.
Con el tiempo, muchos de ellos lo tomaron como una
oportunidad en sus vidas y decidieron dedicarse a la
artesania como su opcion laboral. Hoy en dia se han
convertido en «maestros», tienen sus propios negocios
y han conseguido mejorar sus ingresos y su calidad
de vida.

Una de mis mayores satisfacciones es haber logrado
sacar adelante a mi familia y darles lo mejor que les
podemos dejar: «su educaciéon». Mi hija mayor, Rocio,
es contadora de profesién; Melissa es ingeniera de
sistemas; Melina y José Luis estudian Administraciéon
de Empresas, cada uno de ellos esta involucrado de
algin modo en mi actividad artesanal.

Quiero agradecer de manera muy especial a Rosa,
mi esposa y fiel companera, por creer en mi, por
apoyarme siempre en mi aventura empresarial, por su
comprension y por ser la madre de mis hijos.

Once afios después de haber conocido a la sefiora
Maria, atn hacemos negocios juntos, por lo que
Allpa es parte importante de nuestra historia. Estoy
muy orgulloso de todo lo que he logrado, porque mi
empresa no solo me ha beneficiado mi y a mi familia,
sino que es también una fuente de trabajo para
muchas familias y por ello estoy muy satisfecho. Doy
gracias a Dios por brindarme salud y sabiduria para
seguir enfrentando los problemas y llevando adelante
mi empresa, ya que no solo tengo la responsabilidad
de mi familia si no de muchas més. Cuando uno se
propone llegar a una meta siempre lo va a lograr, pero
solo con mucho esfuerzo, respeto y lealtad.

José Sosa Maza
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L ecciones Aprendidas

En un gran nUmero de tipos de negocio es fundamental que el em-
prendedor adquiera un amplio y profundo dominio del tipo de pro-
ducto, de los procesos de manufactura y de las operaciones que
ayudan a dar valor agregado, sin alterar las cualidades naturales que
podrian ser muy bien valoradas por los clientes; principalmente en
el campo de la produccion de artesania, donde los conocimientos
y procedimientos tradicionales, combinados con modernas técnicas
y tecnologias, ayudan a mejorar la calidad y obtener la conformidad
del producto.

Aspectos actitudinales, como por ejemplo la pasion, la perseveran-
cia, la creatividad, el cumplimiento vy el firme propdsito de aprender
y reaprender son factores que muchas veces ayudan a explicar por
qué algunas empresas tienen gran éxito, ahi donde muchas otras
fracasan. El presente caso refleja esta combinacion inteligente de
modemidad vy tradicion que rescata lo mejor de cada modelo de tra-
bajo y favorece la eficiencia, el aumento en la produccion (de modo
gue se pueda atender pedidos mas importantes) y la mayor renta-
bilidad.

La planificacion en equipo da buenos resultados, especiaimente si
en ella se incluyen los aportes de los colaboradores y el personal
técnico-operativo. Este proceso, ademas, sirve para identificar a los
mejores trabajadores u operarios y ganar seguridad al momento de
tener que responder a pedidos de gran volumen.

La capacitacion permanente es un reguerimiento ineludible para
el éxito. Sentir que se conoce todo sobre un negocio y negarse la
oportunidad de innovar o adoptar nuevos métodos es la mejor rece-
ta para el fracaso. El desarrollo de nuevas capacidades vy técnicas
también facilita poder renovar y relanzar periddicamente la imagen y
mejorar el posicionamiento de la empresa.

Se debe formalizar el negocio para tener acceso a financiamiento
bancario con tasas de interés convenientes, para trabajar con pro-
veedores confiables y para atraer a personas talentosas a la empresa.
Estas ventajas superan con creces a las exigencias y complejidades
de la legalidad (tributaria por ejemplo), gue muchas veces desaniman
a los nuevos empresarios.
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e | a busgueda de mecanismos de certificacion de calidad, que di-
versas instituciones brindan, debe ser un objetivo de mediano plazo
de toda empresa orientada al cliente y el crecimiento. Estos meca-
nismos, brindados o facilitados a través de gobiemos, camaras de
comercio, ONG vy entidades certificadores tienen gran impacto pues
significan buena publicidad, transparencia y otras ventajas que con-
tribuyen al esfuerzo para ganar mas y mejores clientes.

e Es importante obtener el respaldo de la marca de origen como as-
pecto clave en la calidad del producto. Ello permite llevar, por la puer-
ta grande, productos de bandera del mercado local a mercados de
exportacion.




Tener una profesion y una
empresa No SoN OpCioNes
divorciadas

La historia de Francisco Elmer Huancahuire
Chavez, por hacer de la necesidad una
oportunidad de negocio
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Antes de emprender. ...

Mi nombre es Francisco Elmer Huancahuire Chavez, nacf en 1969, creci
y estudié en Arequipa. En el afio 1995, mientras esperaba la llegada de
mi primer hijo, estaba por culminar mis estudios de economia y trabajaba
en la Sunat, como fedatario contratado.

L. a motivacion para emprender. .

Por ese entonces mi sueno era poder continuar trabajando en la Sunat,
Cosa gue no ocurrid porgue No convocaban a concursos publicos para
ocupar plazas en el Estado, ya casi llegaba a la edad maxima para poder
postular a un puesto fijo y el contrato se me acabd. Mientras buscaba un
nuevo trabajo, decidi apoyar a mi padre en la confeccion de prendas de
vestir, rubro en el que va lleva cerca de 20 afos. Entré como vendedor
y ahi aprendi que la calidad cuenta y te proporciona diferencias con el
resto de la competencia.

| OS INICIOS. . .

Recuerdo gue compré un pantalon de la competencia de una calidad
muy superior a la que nosotros ofreciamos. Mi intencion era imitar ese
producto, copiar todos los detalles con tal de mejorar la calidad de nues-
tra mercaderia y venderla a un precio competitivo.

Logré obtener una prenda de moda tal como lo hacia la competencia de
Lima, me faltaba el detalle del bordado que los productos de “marca’ le
agregaban a sus prendas. En Areguipa no habia muchas empresas que
me brindaran dicho servicio, asf que recurri a uno de los pocos bordado-
res locales. Ellos tenian que programar la produccion por lo menos con
una semana de anticipacion y luego yo debia suplicar para que el ser-
vicio estuviese listo en una semana. Recuerdo que en una oportunidad
uno de estos proveedores me demor¢ diez dias, cuando fui a reclamar-
le, practicamente botd mi trabajo sacandolo de la lista de programacion,
la misma que nunca se cumplia.
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Este hecho se me quedd muy grabado y me hizo plantearme la meta de
conseguir mi propia maquina bordadora para asi no depender de nadie.
Contaba con 5 mil délares americanos que los obtuve de la siguiente
manera: 2500 de mis ahorros y de la liquidacion de cuando trabajé en
Sunat y 2500 de un préstamo que mi padre y mi madre tuvieron a bien
hacerme. Por el afio 1996 una méaquina de bordado de una cabeza
estaba fuera de todo alcance para mi, de modo que recurri a un ban-
co que me pidid formular un estudio de factibilidad para acceder a un
crédito. En mi calidad de bachiller de economia no me resultaba dificil
hacerlo, pero me obligd a conocer todo lo relacionado con el mercado
del servicio de bordado.

Sin embargo, como por aguel entonces No tenia experiencia ni anos de
antigliedad en el negocio, los bancos no querfan prestarme. Era muy
complicado acceder a un crédito bancario, asi gue nuevamente recurri
amipadre, gue si tenia las puertas abiertas en los bancos precisamente
porque cumplia con los requisitos que a mi me faltaban: experiencia
y permanencia en el mercado. Entonces compramos la maquina a su
nombre, aungue serfa yo quien la trabajaria y se encargaria de pagar las
cuotas del préstamo. Una vez que cancelamos la maqguina, mi padre
reunio a mis hermanos y les comunico que este bien era mio porque yo
logré pagarlo. De modo que a partir de aquellos afios amplié el giro de
mi negocio, ya no solo confeccionaba, sino también hacia servicios de
bordado.
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Los problemas. .. nunca fattan. ..

El primer problema que enfrenté fue con mi padre, él siempre confié en
nosotros, nos dio su carifio incondicional, pero su méas grande deseo
era gque su hijo tuviera una profesion, consiguiera un buen trabajo vy se
desempenara en su campo profesional. Pero las cosas no sucedieron
asl, cuando estaba por terminar mi carrera, mi primer hijo ya venia en
camino y mi padre no consintio la relacion con minovia y actual esposa,
por lo que tuve que alejarme de él. Con el tiempo le demostré que tener
una profesion y una empresa no eran opciones divorciadas; por el con-
trario, son perfectamente complementarias.

El segundo problema con el que tuve gue lidiar y que casi me lleva a la
bancarrota fue la crisis asiatica del afio 1997. Por ese entonces ya tenia
otra maguina mas grande, de seis cabezales, pero mi principal cliente se
declara en insolvencia en el afio 1998, 1o que ocasiond que mis facturas
por cobrar se desplazaran para pagos que se harian efectivos en casi
dos afios y medio. Este dinero equivalia a cuatro cuotas del préstamo
bancario, asi que practicamente de la noche a la mafiana estaba “ja-
queado” en mi negocio. Esta circunstancia me ensefi¢ a no depender
de un solo cliente, sino a diversificar y buscar mas clientes. ¢Qué hice
para salir de la crisis? Tuve que sacrificar recursos del negocio de la
confeccion para poder cubrir las cuotas que se me vencian de la nueva
bordadora.
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EN situaciones extremas
destacan los emprendedores. . .

Recuerdo que por el ano 2000 trabajaba con una edpyme que me otor-
gaba créditos. Les manifesté a sus funcionarios que necesitaba su apo-
yo para la importacion de una maguina de bordado vy les propuse que
yo aportaria el 30% de la inversion y que ellos me financiaran el 70% res-
tante. Me dijeron: “Te la financiamos, no hay problema”, a pesar de que
sabian que yo aln no contaba con una garantia real. Accedieron a otor-
garme el financiamiento tomando como prenda la misma magquinaria.

Para asegurarme de que todo estuviese en regla, hablé con la misma
jefa de créditos, con el gerente general vy, es mas, con uno de los ac-
cionistas de esta edpyme; todos ellos me manifestaron que no habia
problema, por 1o que elaboré el estudio de factibilidad.

Con la seguridad de contar con el respaldo de la edpyme, inicié los
tramites de la compra. Entregué el 30% de la cuota inicial a la empresa
gue importaba la maqguinaria, porcentaje con el que se comenzaba €l
proceso de embarque. La bordadora llegaria dentro de tres meses y
cuando eso sucediera yo debia cancelar la diferencia en los 10 dias
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siguientes, de lo contrario perderia la inicial y se llevarian de vuelta la
maquinaria. Yo estaba seguro que esto no pasaria pues contaba con el
respaldo de la edpyme.

Para mi sorpresa, al momento de definir el negocio la edpyme se echd
para atras, sus funcionarios me dijeron que necesitaban una garantia
hipotecaria si o si, de lo contrario no habria préstamo. Yo no contaba con
un inmueble propio para financiar la compra, en ese momento me quedé
“sin piso”, No sabia a quien recurrir; después de casi haber tenido todo
listo, me salian con estas exigencias.

Lo ocurrido me ensefid que ‘las palabras se las lleva el viento”; por lo
tanto, “todo debe estar por escrito”, cosa que yo no previ por la con-
fianza y los anos que venia trabajando con esta edpyme y porgue sus
propios funcionarios me animaron a realizar la compra. Me encontraba
entre la espada vy la pared, necesitaba 37 800 ddlares americanos den-
tro de diez dias o perderia la inicial depositada y jadids bordadoral

Una vez mas recurri a mi padre, que también estaba endeudado con un
banco. Cuando fuimos a solicitar el préstamo, quisimos dejar su casa
en garantia, pero nos dijeron que este inmueble no cubria el monto so-
licitado y, lo peor de todo, no aceptaban como garantia la prenda de la
maguina. En ese momento, un amigo me presentd a un analista de la
Caja Municipal que por esos dias se iba de vacaciones, pero esta per-
sona me recomendo a otro analista que lo reemplazaria. Cuando conoci
a este segundo analista, ya sélo me quedaban siete dias, por suerte
me Visito y decidié que efectivamente era posible hacerme el préstamo
dejando en prenda la misma magquinaria. Fue asi que en el lapso de siete
dias me prestaron la cantidad que necesitaba.

Hasta el dia de hoy estoy agradecido a la Caja Municipal y sigo trabajan-
do con ella. Ahora mi deuda con esta institucion no solo es monetaria,
sino también moral.



Historias de los empresarios ganadores del premio Presidencia 2008

| a formalizacion para dormir
tfranquilo. ..

Con el correr de los afios la empresa fue creciendo mas y mas, me uni
con mis tres hermanos, esto hizo que creciéramos mucho mas, pero las
cosas legales hay que tenerlas bien en claro para no cometer errores y
para tener las puertas abiertas por varios frentes, por el lado financiero
las cosas se facilitan, las instituciones financieras conflan mas en noso-
tros, al igual que los proveedores, por el lado laboral, cumplimos con la
legislacion y podemos dormir tranquilos sabiendo que nadie estara des-
protegido ante cualquier eventualidad, nadie esta libre de enfermedades
0 accidentes, asi que siempre es bueno contar con un seguro.

Hoy por hoy, veo como mi sueno y el sueno de mi padre, que sus hi-
jos trabajen en una empresa bien establecida, se va haciendo realidad;
siento que eso es Paretto a la fecha porque, primero, contamos con un
local propio de un area techada de mas de 2000 m2 valorizado en 500
mil délares. Lo adquirimos el 2007 y mas del 50% ya esta cancelado.
Segundo, porque estamos ganado mercado en paises vecinos a los
que ya visitamos y estamos a punto de iniciar nuestro plan exportador.
Tercero, porque todos asumimos el compromiso de “profesionalizar”
nuestra empresa.
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Tanto en el negocio de la confeccién de prendas de
vestir como en el negocio del servicio de bordado,
contamos con tres valores que son los pilares de la
empresa: “calidad, puntualidad y rapidez”, razones
por las cuales nuestros clientes nos buscan y recurren
a nosotros. Saben que cumpliremos asi el pedido sea
de una unidad o de mil unidades.

Entonces, cuando pensamos en la competencia lo
primero que hacemos para hacerle frente es respetar
nuestros valores empresariales; en segundo lugar,
siendo concientes de que la competencia siempre
estard ahi, apostamos por la capacitacién constante
en funcién de los objetivos que nos planteemos; y el
tercer aspecto es la innovacién. Para lograrlo, nuestros
trabajadores tienen que sentirse a gusto, identificarse
con su trabajo, de este modo puedan dar lo mejor de si
sabiendo que su empresa no les serd ingrata.

La publicidad nos la hacen nuestros propios clientes,
para ello es fundamental, nuevamente, el respeto de
nuestros valores. Con relacién al establecimiento del
precio de venta, mis colaboradores en recepcién saben
que una buena atencién hace que los clientes paguen
con gusto nuestros precios.

Para salir adelante, ha sido fundamental para mi
contar con el apoyo de mi esposa, quien con esfuerzo
y tes6n se gano la confianza de mis colaboradores y
los impuls6 siempre a mejorar y seguir adelante. A mi
también me condujo por el mismo camino.

Otro aspecto clave es nunca dejar de aprender,
capacitarse constantemente, ya que cuando ta
lo sabes hacer ya nadie te puede enganar y creas
interdependencia con los demas.

Finalmente, quiero dejarles el siguiente mensaje: sean
tercos en lo que deseen emprender. Habra momentos
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en los que se preguntardn “iy qué sigue?”’, entonces
sabran que estan creciendo.

A mi me sirvié de mucho saber que, como escribi6 el
poeta Machado: “Al andar se hace el camino, y al volver
la vista atras se ve la senda que nunca se ha de volver
a pisar”. No pierdan el tiempo, pues no hay manera de
recuperarlo y recuerden siempre: “Caminante, no hay
camino, se hace camino al andar”.

Francisco Elmer Huancahuire Chavez

[ ecciones Aprendidas

Es necesario descubrir las habilidades que cada quien posee para
determinado negocio. Si el negocio no agrada ni motiva a las per-
sonas que lo emprenden, es muy posible que no se tenga éxito al
momento de desarrollar mercados para los productos o servicios
que se pretende ofrecer.

Lograr el éxito en una empresa propia requiere, ademas de cono-
cer el negocio y al cliente, buscar maneras para ir progresivamen-
te creando una oferta diferente a la de los competidores; es decir,
construir paso a paso una marca propia que, eventualmente, permita
ala empresa enfrentarse y vencer a los competidores mas relevantes
de un mercado.

Debe buscarse apoyo moral en la familia en momentos cruciales. Ello
inyecta energia al empresario. En el caso de que se recurra a la fami-
lia por aspectos econdmicos, hay que interesarse en saber qué tipo
de aspectos legales podrian crear conflictos futuros para evitarlos en
el momento presente.

Una de las formas de medir el grado de evolucion de un emprendi-
miento familiar es determinar si se ha logrado trabajar con los mejores
clientes, los mejores proveedores y los mejores colaboradores.

La formalizacion marca una gran diferencia entre un negocio que
cumple con el objetivo de ayudar al emprendedor a sobrevivir y un
negocio que tiene perspectivas reales de crecimiento y éxito en el
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mercado. Algunos de los elementos que determinan el éxito com-
prenden el acceso a fuentes de financiamiento, a proveedores dis-
puestos a brindar crédito y a un ambiente de legalidad que genera
confianza y que es muy valioso para todos los clientes importantes.
Entre otros aspectos, la formalizacion se refleja en el riguroso registro
de compras, ventas y existencias en almacén, en el cumplimiento de
obligaciones tributarias, etcétera.




Una muestra de optimismo,
superacion e independencia

La historia de Dina Marleni Marcafiaupa
Garcés, haciendo del negocio familiar una

formula ganadora

Creaciones Lady Sandra E.LR.
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Antes de emprender. ...

Mi nombre es Dina Marleni Marcafaupa Garcés, naci en Lima y soy la
tercera de cuatro hermanas. Mis padres eran del norte del pais y se
dedicaron al comercio ya establecidos en Lima. Por su trabajo viajaban
constantemente al interior del pais llevando fajas para personas opera-
das. En aguella época hubo momentos en que tuve que postergar mis
estudios secundarios, porque tenia que apoyarlos en el negocio en las
temporadas altas. Cuando terminé la secundaria, casi a los 18 afios,
inmediatamente me puse a estudiar costura en una academia.

Al principio viviamos en la Plaza de Acho, luego nos reubicaron en Caja
de Agua. Mientras atendia el negocio de mis papas y estudiaba conoci
a un joven muy bueno y trabajador con quien me casé tiempo después.
Para este importante momento de mi vida, yo misma me preparé mi
vestido de novia y luego hice lo mismo con mis hermanas.

L a motivacion para emprender. . .

Ya casada, vivia en la casa de mis padres. El sueldo de mi esposo, que
era el Unico que trabajaba, nos alcanzaba solo para 15 dias, el resto del
mes tenia que pedir apoyo a mis papas. Por eso me vi en la obligacion
de hacer algo para mejorar nuestra situacion.

Los Inicios del emprendimiento. ..
fortaleciendo mi caracter

Empecé vendiendo productos de belleza por catalogo y estuve en este
Negocio por casi cinco anos, pero no me iba muy bien. La verdad es
que yo no tenfa el caracter suficiente para hacer las cobranzas, muchas
veces las personas me decian que no tenian dinero, que volviera otro dia
0 que ellas se acercarian a pagarme; asi trabajaba a pérdida.

Posteriormente, con algunos ahorros mi esposo me comprod una maaguli-
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na de coser. Entonces empecé a pasar la voz a mis amigas para hacer-
les arreglos y composturas a sus prendas de vestir, algunas me pedian
que les hiciera falditas, alguien por ahi me encargd un vestido y de este
modo comencé como modista a coser ropa para mis conocidas.

Corria el ano de 1984 cuando mi mama me dijo: “Hija, cdseme unas
pijlamas para senoritas, yo me encargo de venderlas”. Debo mencionar
gue mi mama era una persona con discapacidad, pero tenia la expe-
riencia de toda una vida de vendedora y habia recorrido el Per( con mi
padre. Yo no sabia hacer pijamas y me preguntaba como les gustaria
a las chicas. Uno de esos dias fui a uno de esos grandes centros co-
merciales de la época, tipo SAGA, compré dos pijamas, os llevé a casa
y sagué los productos que me habia pedido mi mama. Me guedaron
igualitos a los de la tienda pero, obviamente, no tenian marca alguna.
Asi empecé a confeccionar productos en pequefas cantidades: faldas,
pijamas, polos y poco a poco fui dejando la modisteria. Cada dia hacia
dos piezas, cinco piezas, habia dias en los que solamente confecciona-
ba una pieza. Esto por dos razones, primero, porgue lo que mi madre
hacia en su condicion ya era bastante, para mi era una gran ayuda v,
segundo, era ama de casa y tenia que atender la casa, a mi esposo,
mis hijos. Recién a partir de las cinco de la tarde podia dedicarme a la
costura y a veces hasta muy tarde. Mi esposo llegaba del trabajo a las
siete de la noche, y por la manana se iba muy temprano.
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Después de un par de anos conoci a una sefiora en el Mercado Cen-
tral que me pidid que le confeccionara polos “Top”, que en ese tiempo
estaban de moda. Los hacia en diez colores, cuando acababa yo le
dejaba la mercaderia y ella me pagaba en partes durante la semana. Asi
trabajamos bastante tiempo, hasta que un dia la sefiora me dijo “hasta
aqui nomas” porque se iba de vigje.

Nuevamente empecé a recorrer el Mercado Central. En ese correteo
conoci a una seforita que les vendia a los ambulantes de la zona, me
preguntd si podia coserle enaguas de nylon y, obviamente, le dile que si,
pero esta vez las hice con ayuda de mi esposo.

Al poco tiempo aprendi mas del negocio y empecé a venderles direc-
tamente a los ambulantes del mismo Mercado Central. Poco a poco fui
variando mi oferta con sostenes, fustes vy trusas, las cantidades iban
aumentando cada vez méas, primero fueron cinco piezas, luego diez,
veinte, cincuenta y asi sucesivamente. Los demas ambulantes, que eran
competencia de mi clienta, empezaron a hacerme pedidos. Yo les de-
cla: “Les dejo, pero sin que se entere la otra sefiora”, tenia miedo de
que se molestara por estar vendiéndole a los demas. En esa época
contraté a una sefiorita para que me apoyara, y mas adelante contrate
a una joven mas, ya no nos dabamos abasto, asf que a las chicas que
me ayudaban les pedi que trajeran a sus amigos. En las fiestas de fin de
ano de 1985 llegamos a tener hasta 25 personas trabajando por turmos
CON NOSOtros.

L as crsis sinven para
fortalecemos. ..

Todo iba bien hasta que, a fines de los ochenta y principios de los no-
venta, llegd la recesion. Para nosotros fue desastroso, tuvimos que
quedarnos con tres trabajadores, el capital ya no nos alcanzaba para
comprar materiales, dia a dia velamos, impotentes, como todo 1o que
hablamos construido se iba desmoronando. Liegd un momento en que
no teniamos ni para comer, de modo que tuve que ir a la tienda de aba-
rrotes de mi hermana para ayudarla; mi taller ya no daba para mas.
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Pasada esta etapa, cuando la situacion se estabilizo, retomamos nues-
tro negocio y volvimos a empezar. Mi esposo tuvo que tomar una de las
decisiones mas dificiles no solo para él, sino para toda nuestra familia:
dejar su empleo. Por entonces, él trabajaba como contador en la em-
presa Surge, donde habia pasado catorce afos de su vida. No fue una
decision facil, puesto que su sueldo era el Unico ingreso seguro para mi
familia, pero renuncio con la fe puesta en construir algo nuestro y con las
ganas de trabajar muy duro para sacar adelante a nuestra familia.

En este nuevo comienzo, trabajando ya con mi esposo, nuevamente
empezamos a proveer a comerciantes del Mercado Central y poco a
poco Nos fuimos afianzando. Hasta hace diez afos atréas, ya con mis
hijas mas grandes, mi esposo metido en el negocio y dos trabajadoras,
continuamos haciendo no solo enaguas vy fustes de nylon, también las
haciamos de algoddn, y por campafia escolar haciamos fustes, conjun-
tos y formadores para nifas.

El taller fue creciendo y tuvimos necesidad de comprar, POCo a PocCo,
mas maquinas se coser, en ello invertimos los 5 mil délares de liqui-
dacion de mi esposo. Empezamos a tener méas clientes en el Merca-
do Central; como ellos nos solicitaban mas modelos, nos animamos a
confeccionar una gran variedad de trusas de damas y nifias, también
hicimos bikinis.

L a formalizacion es exigida por €l
Cliente. ..

Luego tuvimos la necesidad de formalizar nuestra empresa. ¢,Por qué?,
porque los clientes nos empezaron a exigir factura, entonces NOsotros
también empezamos a comprar mayores cantidades de materiales con
factura. Formamos primero una empresa natural a mi nombre. En el
camino fuimos contando con la ayuda de algunas ONG como CARE,
Acude, Inpet y otras instituciones que apoyaban a pequenos talleres
con charlas y capacitaciones sobre como mejorar la empresa. Mi hija,
que ya estaba metida en el negocio, y yo aprendimos mucho. Conforme
fbamos creciendo tuvimos necesidad de recurrir a créditos bancarios,
pero para eso teniamos que convertimos en persona juridica, asfi que
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cambiamos de razén social a Creaciones Lady Sandra E.LLR.L. Gracias
a la financiacion de los bancos crecimos mas como empresa, y nuestro
mercado también se fue extendiendo hasta Gamarra y mercados de
provincias. Como empresa formal tuvimos que asegurar a nuestros tra-
bajadores y cumplir con todos los requisitos exigidos por la Ley.

H principal problema del
Negocio. ..

Hoy, el principal problema que enfrentamos es la inestabilidad de los
trabajadores; las jovenes que nos apoyan estan con NOsotros un tiempo
y luego se van, a pesar de que nosotros cumplimos con todos sus be-
neficios sociales. Descubrimos que es porque vienen a talleres peque-
nos como el mio a ganar experiencia, volverse mas diestras en el uso
de las maquinas y “a ganar velocidad”, como agui les decimos. Cuando
ya pisan la maquina a fondo y con confianza, apuntan a trabajar en las
empresas grandes de la zona. Entonces, el secreto para retener a los
trabajadores es hacer crecer la empresa para cumplir con sus expecta-
tivas y de acuerdo con la Ley.
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Actualmente formo parte de un Consorcio de Lenceria que nos permite
capacitarnos mas, pero ya con una vision exportadora. Constantemen-
te, participamos con el consorcio en eventos nacionales como Perd
Moda 2008, APEC vy oftras ferias de Lima, también estamos realizando
prospeccion de mercado en Argentina, Venezuela y Ecuador con el apo-
yo de la ONG Inpet.

En 1985 me ocurri6 un hecho singular. Mi empresa
estd cerca de otras empresas grandes del sector
confecciones y por aqui cerca hay un colegio de
Fe y Alegria, dirigido por un sacerdote. Un dia el
padre me visité para consultarme si podia recibir a
unas estudiantes del colegio para que realizaran sus
précticas en la empresa, yo me encargaria de evaluar
el desempefio de las chicas, es decir, les iba a poner
la nota de préactica. Me pareci6 interesante lo que
el colegio hacia y acepté, firmamos un convenio y
estructuramos un horario. Ellas vendrian algunos
dias por unas cuantas horas, recibi a once seforitas, el
padre queria que recibiera a més nifas, pero tantas ya
no entraban en el taller; ademads las chicas estaban en
proceso de aprendizaje y para mi no era conveniente
tener la responsabilidad de evaluar a un ndamero
mayor.

Poco después me visit6 un inspector laboral del
Ministerio de Trabajo, justo cuando las once ninas
estaban en plena labor, incluso vistiendo su uniforme
de colegio. Yo le expliqué al inspector que las ninas
no eran mis trabajadoras, que tenia un convenio con
el Colegio Fe y Alegria y que mi responsabilidad era
evaluarlas. El inspector muy amablemente me dijo
que no me preocupara y en ese momento me quedé
tranquila, pero cuando a una por una les fue tomando
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sus datos a las alumnas: nombre, edad y horario de
trabajo, corri a preguntarle por qué hacia eso y, siempre
muy cortésmente, me explicé que eso no se podia
hacer, al menos no de la manera como lo habiamos
acordado con el sacerdote, y me aplicé una terrible
multa. Inmediatamente fui a buscar al padre a contarle
lo que habia sucedido y juntos fuimos a cada instancia
del Ministerio de Trabajo a solucionar el problema.
La serie de tramites que hicimos nos costé tiempo y
dinero. Los Centro de Educacién Ocupacional (CEO)
también se enteraron de que en mi taller se recibian
practicantes y muchos de ellos me buscaron para que
recibiera a sus alumnas. A todos les dije que primero
fueran al Ministerio de Trabajo a averiguar como se
deben canalizar estas practicas.

Finalmente, solo quiero agradecer a mi familia por
todo su apoyo y su comprensiéon, también a mis
colaboradores; todos estamos muy comprometidos
para seguir avanzando y creciendo como empresa.

Dina Marleni Marcainiaupa Garces
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L ecciones Aprendidas

Desde el inicio de las operaciones del negocio, es vital contar con
el apoyo de la familia en el aspecto moral, ademas del econdémico.
Adicionalmente, si se recurre a la familia para solventar inversiones
propias del negocio, es necesario tener claras las condiciones vy los
aspectos legales a fin de proyectar un escenario libre de tensiones
0 confrontaciones que, en caso de darse, afectarian la dimension
emocional de la empresa, el flujo de las operaciones vy los resultados
del negocio.

La experiencia de Creaciones Lady Sandra demuestra que, en las fa-
ses iniciales de una empresa familiar, el apoyo de parientes y amigos
puede ser bien utilizado para generar clientes. Las buenas referen-
cias y los contactos que brindan la familia y las amistades (quienes
también suelen ser clientes del negocio) abren muchas oportunida-
des para llegar a mas clientes. Este esfuerzo “colectivo” tiene mas
impacto que el que pudiera tener una empresa si desea enfrentar
sola el desafio de la promocion de la empresa y sus productos.

El desarrollo de vinculos estrechos con los clientes es fundamen-
tal para el éxito; sobre todo si se trata de empresas cuyas ventas
se realizan al detalle (minoristas). En la medida en que la empresa
crezca y las buenas relaciones se mantengan, también aumentara la
lealtad de los clientes y el incentivo para recomendar 10s productos a
parientes y amistades, con lo que se crea una relacion ganar-ganar.

Uno de los factores que determinan la supervivencia, el crecimiento
y la experiencia de una empresa en su respectivo mercado es tener
éxito en diversificar sus productos, desarrollando nuevas lineas que
satisfagan las necesidades actuales y futuras en mejor forma que
los productos de los competidores. Mucha de la informacion para
orientar estos procesos de innovacion vy diversificacion normamente
se hallan en los competidores, los proveedores, los clientes y los
mismos trabajadores.

El emprendedor exitoso cuida mucho la calidad de la relacion de
la empresa con sus colaboradores. Asi, por ejemplo, el crecimien-
to y los buenos resultados de negocio deben servir también para
crear mejores condiciones laborales y brindar los beneficios sociales
correspondientes. La responsabilidad empresarial que los empren-
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dedores exitosos van poniendo en préactica sirve también como un
incentivo para premiar el talento y, eventualmente, reporta satisfac-
ciones que se reflejan en una mayor produccion y en una mejor ima-
gen, bases para generar y mantener una buena cartera de clientes.




Un negocio que crece con
SU comunidad
La historia de Pim Heijster, la naranja

mecanica de los helados

Heladeria Holanda
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Antes de Emprender. ..

Mi nombre es Petrus Adrianus Maria y mi apellido es Heijster, para mis
amigos soy solo Pim Heijster. Naci en Holanda, soy administrador de
empresas de profesion y he trabajado durante 19 anos como emplea-
do en organizaciones internacionales como la Cruz Roja Internacional.
Llegué a Cajamarca en 1996 para trabajar en un proyecto del Senati y
un organismo de cooperacion técnica interacional orientado al cambio
tecnoldgico que, por sus siglas, se llama ITDG. Mi labor consistia en
apoyar a peqguenas y microempresas en temas de gestion empresarial.

Por ese entonces conocl y me enamoré de una linda cajamarquina de
piel morena, Luz Marina Benzunce. Ella es médico veterinaria especia-
lizada en productos lacteos. Entonces ensefiaba ese tema en el Senati
de Cajamarca. Juntos decidimos empezar una microempresa. Un ami-
go nos consiguid un libro técnico en espafiol sobre como hacer helados
gue valia 100 ddlares. Asi nos iniciamos.

[ OS primeros pasos. . .

No conociamos nada sobre helados, nunca habiamos hecho un hela-
do. Dado gue no tengo demasiados vicios, tenia algo de ahorros, y mi
esposa como especialista en lacteos manejaba el tema de la leche y
la crema de leche. Ella tenia la tecnologia vy, con la ayuda del libro, tras
varios dias y noches de trabajo, mi esposa encontrd la formula exacta
para nuestro negocio.

Nos iniciamos con un capital de 30 mil ddlares. No es poco para una
microempresa: 10 mil dolares sirvieron para reconstruir el local donde
operaria el negocio (con nuevos pisos, tuberias, maydlicas, etcétera); 10
mil para la decoracion y los aparatos como lamparas, cuadros, vitrinas,
congeladora o caja registradora; vy los Ultimos 10 mil fueron para la com-
pra de una sola maquina para hacer helados. Esta Ultima decision fue
bien pensada, pues para conseguir una buena calidad del producto se
tiene que invertir en tecnologia; ademas éramos conscientes de la gran
capacidad de copiar del peruano. Por eso, si hubiéramos comprado una
maquina mas barata, alguien nos hubiera copiado con facilidad y con
poco dinero. Asi eliminamos de antemano a posibles competidores que
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se iban a desanimar ante la fuerte inversion que se requeria para obtener
un producto de calidad similar. Y funciond. La competencia me dejé 5
afos solo en el mercado local en Cajamarca, tiempo gue usamos para
fidelizar a nuestra clientela.

Conociendo el Negocio. ..

Hicimos una sociedad con un sefor que tenia un local estratégicamente
ubicado para la venta de los helados. Fue en este momento que enfren-
tamos el primer problema pues el cajamarquino no estaba acostumbra-
do a tomar helados en una mesa, solamente al paso. El segundo pro-
blema fue conseguir fruta nativa, 1o que era dificil ya que los proveedores
campesinos no confiaban mucho en nosotros. El tercer problema fueron
las dificultades para conseguir autorizacion para hacer publicidad en la
Plaza de Armas. Finalmente, la sociedad que teniamos con el duefio del
local fracaso.
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| a Formalidad como Estilo de
Vida. ..

Cuando iniciamos el negocio, en ningdn momento se me cruzd por la
cabeza empezar en la informalidad pues vengo de un pais donde todo
funciona de manera formal. Mi esposa tiene la misma mentalidad. Es im-
portante vivir con la conciencia limpia, con todos 1os papeles en orden,
no tener miedo a nadie, poder mirar a todo el mundo de frente. Ademas,
la formalidad te abre nuevos mercados vy te permite diferenciarte de la
competencia. Afirmo esto porque, en un entorno donde lo que predomi-
na es la informalidad, el nacer y ser formal acompariado de una buena
campafia de comunicacion se convierte en una estrategia de diferencia-
cion frente a los competidores.

No siempre es facil este camino. La formalizacion abarca muchos as-
pectos: la Municipalidad, Defensa Civil, los ministerios de Salud y Tra-
bajo, Indecopi, Sunat, Sunarp, el Registro Sanitario, el Cuerpo Nacional
de Bomberos, el Instituto Nacional de Cultura, Conadis vy la Oficina Mu-
nicipal de Atencion a las Personas con Discapacidad (Omadep). Cada
institucion, estatal o semiestatal, tiene sus propias reglas.

| a Estrategia de Diferenciacion. ..

Una estrategia de mercado que nos ha funcionado muy bien es la de-
gustacion: no tenemos miedo de regalar un helado, sobre todo a los jo-
venes. Nuestros clientes son ninos desde que saben caminar hasta los
20 anos. Los papéas que les acomparian sirven para pagar la cuenta.

Nos distinguimos de la competencia por nuestro nivel de formalizacion,
la calidad de nuestros productos, la tecnologia de punta, el servicio per-
sonalizado, el empleo de fruta propia de la zona y fundamentalmente por
el trabajo de responsabilidad social que desarrollamos. Trabajamos con
madres solteras y personas con discapacidad. Actualmente tenemos
4 sordomudos con nosotros. Para Heladerfa Holanda esta actitud es
parte de nuestro compromiso social con la region Cajamarca que nos
ha dado tanto y para ellos es una oportunidad que en otros lugares diff-
ciimente encontrarfan y esto los cajamarquinos lo saben. No caemos en
las trampas de la competencia. Crecemos lento pero seguro.
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Nuestra estrategia de comunicacion es sobre todo el boca a boca. Tam-
bién auspiciamos las actividades de jardines, colegios, universidades
y, en general, eventos con participacion de la juventud como concier-
tos que no necesariamente coinciden con mi propio gusto en musica.
Siempre apoyamos a estudiantes que quieren hacer un trabajo o una
tesis sobre nuestra empresa. No estoy satisfecho con la palabra cliente,
quiero que se conviertan en hinchas de nuestro producto.

El precio lo fjamos a partir de los costos. Nuestro margen es bajo pero
permite vivir dignamente. No queremos hacernos ricos con nuestra em-
presa sino Vvivir bien, con dignidad.

Respecto a nuestros proveedores, apostamos por disminuir la cadena
de comercializacion, es decir, compramos las frutas directamente a los
campesinos de toda Cajamarca, quienes nos traen sus frutas y reciben
precios justos por sus productos. La idea es que ellos siembren 1o que
la heladerfa necesita en funcion de los requerimientos del mercado y no
cualquier producto.

No conozco un negocio sin problemas, pero yo me fijo en las soluciones.
A las personas que se quejan les doy 5 minutos para que me expliguen
el problema y después me tienen que traer elementos para solucionarlo.
Yo tomo la decision. Sin embargo, el crecimiento es constante y estable,
no hemos tenido caidas duras.

L os Planes de Crecimiento. . .

En este momento estamos construyendo una pequena planta de pro-
duccion de helados artesanales. Hemos conseguido un préstamo en
Holanda bajo condiciones de comercio justo para empresas con enfo-
gue de responsabilidad social. Los porcentajes de crédito en el Per no
permiten tener margenes econdmicos razonables si se tiene en cuenta
lo caro que resulta ser totalmente formal.
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| a Conflanza como clave del
exito. . .

El principal problema para triunfar del peruano es su baja autoconfianza
y la desconfianza en los demas. No sabe crear situaciones en las cuales
todos ganen, es impaciente. Ademas, no quiere compartir los benefi-
cios. Y los aspectos basicos para alcanzar el éxito son precisamente la
paciencia, el saber calcular bien, el sentido del humor, la honestidad vy la
blsgueda constante de la calidad.

Quiiero resumir el desempefio de estos 8 afos que Heladerfa Holanda
tiene en el mercado; en realidad, han sido el fruto de puro trabajo y mu-
cho sacrificio para lograr o que a la fecha hemos alcanzado:

Primer afo: Pura pérdida.
Segundo ano: Ni pérdida ni ganancia.

Tercer ano: iQué bonito! Un poquito de ganancia con la que com-
pramos NUevVos uniformes, una congeladora y pintamos
el local. Allil se fue la ganancia.

Cuarto ano:  jQué bonito! Un poguito méas de ganancia. Me puse en

planilla.

Quinto afo: iQué bonito! Otra vez un poguito mas de ganancia. Mi
esposa renuncid a su trabajo en el Senati vy la pusimos
en planilla.

Sexto afio: iQué bonito! Mas ganancia. Nos fuimos a Italia, el mejor

pals para aprender sobre helados artesanales.

Sétimo ano: jQué bonito! Siguen las ganancias. Pudimos comprar
una maquina original italiana para la fabricacion de hela-
dos.

Octavo afio:  jQué bonito! Ya estamos iniciando la construccion de
nuestra propia planta de helados.

En realidad, tuvimos que sacrificar nuestros sueldos los primeros 3 afnos.
Ademas, hemos puesto mucho de nuestro tiempo y energia. Tengo dos
vicios: trabajar vy viajar. Hemos puesto mis vicios a la disposicion de
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nuestra empresa. Actualmente visitamos todas las ferias internacionales
de helados, asi combinamos el gusto por vigjar con las necesidades
de la empresa. En estos viajes buscamos nuevas maguinas para hacer
helados, tipos de insumos, tecnologia, etcétera.

Yo siempre les digo a mis amigos que la Unica morena que explota a un
gringo esta en Cajamarca y es mi esposa, se los digo con mucho carino
y profundo amor por una de las descendientes del primer hombre de
color que llegd a Cajamarca.

Mi mensaje final es que produzcan cualquier otro
producto que no sean helados artesanales.

Pim Heijster

Lecciones Aprendidas

e Enlocalidades donde el emprendedor decide introducir un producto
que esta poco difundido, el aprendizaje vy la informacion son factores
mas determinantes que la expectativa de obtener utilidades en el
muy corto plazo, tal como ocurrid en el caso del negocio de helados.
Ademas de conocer los procesos, las tecnologias, el equipamien-
to y los factores que definen una produccion de calidad superior y
diferenciada, también es necesario comprender los habitos locales
de consumo, los tramites para operar un negocio (procedimiento de
obtencién licencias de funcionamiento, por ejemplo), entre otros.

e En las fases iniciales del proceso de emprendimiento, la falta de fi-
nanciamiento es una de las barreras que debe salvarse; para ello
se requiere creatividad y gran confianza para enfrentar los riesgos
de tener que hipotecar una vivienda, vender posesiones valiosas o
comprometer los ahorros de muchos afos, sin garantia de obtener
una ganancia importante. Estos riesgos se pueden aminorar gracias
a una combinacion de una actitud ganadora, una apropiada capaci-
tacion y una bien planificada inversion.

e Lainversion en tecnologia y equipos, para el caso de empresas ma-
nufactureras, es un factor critico de éxito. Trabajar con una tecnolo-
gla que no se encuentre faciimente al alcance de los competidores
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permite ganar competitividad y acceso a clientes méas exigentes,
dispuestos a consumir productos novedosos, diferenciados y que
proyecten una mejor calidad.

e Se debe conocer bien al cliente, saber qué mas le gustaria que inclu-
ya el proceso de atencion. Por ello es vital pasar por la experiencia de
ser cliente para trazar un cambio en el proceso de atencion. Asimis-
mo, es importante desarrollar buenas relaciones con los proveedo-
res, de modo que se garantice el abastecimiento de insumos en la
calidad, la cantidad, el costo y la oportunidad necesarios.

e Al contrario de lo que se podria pensar, los pequefios negocios fa-
miliares que desarrollan practicas de responsabilidad empresarial
logran un efecto estimulante en el espiritu de trabajo en equipo vy
también proyectan una mayor confianza en los consumidores. Even-
tualmente, ambos efectos inciden positivamente sobre los resulta-
dos del negocio.




Cuando la perseverancia |
se convierte en un estilo e
de vioa

La historia de Miguel Horacio Botto Urteaga,
un gedlogo haciéndose cargo del negocio
familiar

Maderas, Parihuelas y
Embalajes S.R.L.
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Antes de emprender. ..

Escribo ante la presion de cumplir con un ofrecimiento contra el tiempo,
pues se me juntaron una serie de cosas; me hubiera gustado hacerlo
con mas cama. Mi nombre es Miguel Horacio Botto Urteaga, naci en
1941 y asisti al Colegio Maristas de San Isidro, de gran recordacion para
mi,

Mi relacion con la actividad que desarrollo actuaimente viene desde
1945, época en la gue un joven visionario, querido hermano de mi pa-
dre, instald la primera fabrica de triplay del Per(y la ubicé en el Callao. El
era oficial de la Fuerza Aérea y habia sido enviado a ltalia a capacitarse
pues a su regreso debia ser instructor. En ese pals vio una fabrica de
triplay, producto que en el Perl no se producia, y entonces se propuso
instalar una aqui. Por falta de capital y de facilidades de crédito propias
de la época, tuvo que fabricar varias de las maguinas principales del ne-
gocio, hecho que se convirtié en uno de los mas sorprendentes que se
recuerde de mi tio. Si n embargo, esta vision se frustré en el afio 1950
con su fallecimiento. Mi padre, que era abogado y funcionario publico de
carrera —gran ejemplo nuestro— tratd por muchos afios de sacar la fabri-
ca adelante, pero fue dificil. A partir de 1963, dieciocho afos después,
entraron fabricas modemas gue se instalaron en Pucallpa para producir
triplay corriente (Lupuna). Mi familia lo hacia de cedro, de este material
son testigos las puertas que se colocaron en el entonces Hospital del
Empleado, hoy Edgardo Rebagliati Martins.

La experiencia de mi tio hizo que mi padre estuviera vinculado al sector
maderero y, en 1963, proximo a jubilarse, le ofrecieron el 50% del ac-
cionariado de una pequena empresa maderera en La Victoria, Lima, el
cual compramos en comodas letras mensuales y dividido entre cuatro
personas: mi papa, 27%; un amigo, 16%; mihermano, 3%; vy yo 4%.
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[ a motivacion para emprender. ..

Por entonces yo trabajaba como gedlogo en exploracion de petrdleo en
la selvay, la verdad, sabia de madera solamente de oidas. Fue alrededor
de 1970 cuando empecé a trabajar en la empresa maderera, pues por
razones politicas nacionales, el trabajo en mi profesion se hacia dificil. Al
suspender sus operaciones las empresas petroleras, No quedaba mas
alternativa que trabajar para el Estado, cosa gue no me atraia mucho.
Negocié la compra de algo mas de acciones a los otros socios de la
maderera, alcancé el 11% como condicion para alejarme de mi carrera
y entrar de lleno al negocio, al cual ya me acercaba de vez en cuando
en mis tiempos libres.

Los inicios del emprendimiento. ..
UN camino empedrado

Corria 1972, época del gobiermo militar, y mis socios, gente mayor, no
deseaban hacer mas inversiones para crecer, cosa gue iba en contra
de mi parecer. El negocio marchaba bien, pero en ese momento decidi
retirarme para seguir estudiando con el objeto de estar mas preparado
y conseguir otras posibilidades de trabajo. Opté por un postgrado de
Administracion en ESAN, no sin antes pensarlo tres veces. Casado vy
con un hijo no fue facil tomar la decision y afrontar un endeudamiento
significativo. Sin embargo, el resultado fue optimo, pues consegui exce-
lentes oportunidades, incluso al volver a la madera pude aplicar todas
esas experiencias. En 1974 mis padres (papa ya jubilado) fallecieron en
un accidente, este hecho y el requerimiento de mi socio, precipitd mi
regreso a la empresa maderera.

Hasta ese momento habia llegado a adquirir el 23% de las acciones de
la empresa, heredé de mis padres el 5,4% y negocié la compra de las
acciones heredadas por tres de mis hermanos hasta que alcancé el
44,6%.
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Decisiones importantes. . .
en momentos dificles

En 1976, cuando estaba dedicado totalmente a la empresa y ya mas
preparado y seguro gracias a ESAN, mi estimado jefe y excelente socio
enfermd gravemente y fue reemplazado por su hijo Alfredo, de solo 18
anos. Yo me hice cargo de la gerencia 'y con él trabajamos intensamente
19 anos, fue una etapa brillante para nosotros, quintuplicamos en diez
anos la capacidad de la empresa en todos sus aspectos: ventas, pro-
duccion, personal, activos, etcétera. Ademas, incursionamos con otras
empresas en la selva: un aserradero, un negocio de recuperacion de
desperdicios, una peguena tienda de productos de regalo hechos en
madera, exportaciones de madera en bruto, entre otros. También hici-
mos algo en el sector educacion que luego debimos dejar.

Debo precisar que como no era ingeniero forestal, tuve que aprender
muchas cosas a costa de cometer errores, muchos errores, con el con-
siguiente costo, por lo que el esfuerzo debid ser mayor.

Una estrategia muy positiva que contribuyd a nuestro desarrollo fue la
implementacion de incentivos econdmicos al personal obrero a fin de in-
crementar la productividad. Esta herramienta funciona en forma diferente
en cada empresa y se debe aplicar con muchisimo cuidado. Cuando
el pais sufri® una recesion y también la empresa se estanco —elemento
gue en ese momento estaba fuera de nuestro control-, esta estrategia
dejo de tener sentido, lo que trajo malestar a todos, en especial a los
trabajadores.

Hasta entonces nunca habiamos tenido un empleado, éramos Nosotros,
los socios v los obreros quienes haciamos todas las labores de oficina y
calle. Fue en este momento cuando tomamos nuestro primer empleado
administrativo, 1o que nos permitié delegar muchas cosas y realizar mejor
y mas eficientemente otras actividades.

En 1980 decidimos adquirir un terreno en Villa el Salvador. El dinero que
generd la venta del negocio en educacion se invirtid en la construc-
cion del local y nos convertimos en la primera empresa que se instalo,
contra viento y marea, en este nuevo parque industrial. En esa época
el pais atravesaba por un periodo dificil, habia terrorismo, desanimo vy
nadie invertia. Compramos en remate una planta de triplay decorativo vy
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desde nuestro local clasificabamos vy preparabamos los despachos de
exportacion de madera, principalmente a un cliente nuestro en Japdn.
Sin embargo, la ola de terror que se vivia en la selva hizo que poco a
poco dejaramos de atender a nuestros clientes, hasta que fue imposible
despachar a Japdn. Luchamos hasta 1986-1987, en que ya todo se
paralizd; pasamos una etapa desmoralizadora, todos los esfuerzos de
tantos afios ya no tenian valor, las méaquinas, los productos, los nego-
clos, los terrenos, nada tenia valor, nadie compraba nada. Ademas esta
crisis comenzo a socavar las bases de una sociedad de casi 30 afios
de satisfacciones; tan mal se pusieron las cosas que mi socio decidid
emigrar al Ecuador, su cufiado se lo llevd a trabajar en otro campo, aca
sus ingresos no le alcanzaban. Era un tipo brillante, tenia 37 afios y 3
hijos. En su reemplazo quedd su hermano menor, que entrd en pésimo
momento y No pudimos nunca “dar pie con bola”.

Por esos dias impulsé a mi hijo universitario, que tenia 18 anos, a viajar
a Estados Unidos, debido a las pocas oportunidades que habia en el
pais. Mi intencion fue que pudiera apreciar que 1o que pasaba en el Perl
no era normal. Regresd de Estados Unidos, pero al poco tiempo retornd
a afincarse por alla, donde ha desarrollando una carrera sobresaliente.
Su decision de emigrar nos entristecid mucho, nunca pensamos que
tomaria esa determinacion, hoy estamos resignados y satisfechos.




Emprende Empresa 3

Volviendo a emprender. ..
NUEVOS temores

Habia alcanzado el 44,6% de las acciones, tenia la gerencia, la pre-
sidencia del directorio y aplicaba, ademas, un manejo de la empresa
no autoritario sino racional. Nunca imaginé que la sociedad se podria
destruir, pero sucedio lo impensable: mis socios compraron el 5,4% de
acciones que mi hermana tenia como parte de su herencia, de modo
que alcanzaron el 55,4% del accionariado, y en una decision no unani-
me me impusieron la separacion. Esta habfa sido solicitada por el menor
de los socios desde hacia buen tiempo, pero yo la venia postergando
porgue era 1995 y la economia del pais estaba mejorando, consideraba
que debiamos esperar un mejor momento.

Fue una etapa dificilisima en mi vida. Siguiendo consejos de un tio bas-
tante mayor, decidi que la separacion fuera 1o mas rapida y 10 menos
traumatica posible. Por suerte y por la intervencion del hermano mayor
de mis ex socios, se disolvid la sociedad y, aunque se realizd “con un pie
en mi pescuezo”, fue en términos civilizados. La operacion nos debilitd
a ambas partes, traté que el perjuicio fuera el menor posible, repartimos
todo y ellos escogieron lo que deseaban. Mi esposa estaba a favor de la
escision de la empresa, pero yo, que ya no era un muchacho, pensaba
gue no era el mejor momento para empezar otra vez,

Nos guedamos sin nombre, sin capital, sin stock, sin crédito bancario,
sin clientes; por suerte, mis ex socios No escogieron el local de Villa el
Salvador, que para mf tenia mas futuro. Tuve que darles un 25% del te-
rreno para compensar el de La Victoria, que tenia mayor valor pero era
mas chico.

No tenia idea de lo grave que serfa el asunto hasta cuando me vi ante la
necesidad de solicitar un crédito. Me acerqué al banco con el que habia
trabajado por mas de veinte anos y para mi sorpresa me dijeron que
no me podian dar los créditos que tenia antes porque era una empresa
nueva, sin balances, sin historia. Lo mismo me sucedid con algunos
clientes, que no me permitian ni registrarme como proveedor por No
tener balances.
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Tuve que vender mi casa, afortunadamente mis hijos estaban grandes,
el mayor fuera del pais, la segunda por casarse y la menor lo tomd con
buena cara. Yo estaba preocupadisimo pues habia que trabajar muy
duro y no sabia si podria hacerlo. También debia decidir la estrategia de
trabajo, a qué me deberia dedicar; tenia que optar por lo mas conve-
niente: el comercio, que es menos complicado, © la industria. La zona
de Villa el Salvador tenia gran potencial, pero habia muchisima compe-
tencia y la conocida informalidad era alta.

\olvieron 10s buenos
momentos. . .

Pero poco a poco logramos salir adelante, hemos recuperado terreno
formando un equipo de trabajo de primera, tenemos un nombre gana-
do, un trato positivo con los bancos, con los proveedores, renovamos
equipos constantemente, hemos ampliado la capacidad de la planta, se
han reiniciado las importaciones y las exportaciones, capacitamos cons-
tantemente al personal, nuestra produccion se ha tecnificado, estamos
generando mas puestos de trabajo, incluso con mejores remuneracio-
nes. Hemos aprendido a generar valor agregado, ahora trabajamos con
nuevas especies, recuperamos mejor los desperdicios, tratamos mejor
a nuestros trabajadores, hemos encontrado mercados prometedores,
desarrollamos nuevos proyectos, nuevos sistemas, métodos, trabaja-
mos satisfechos y a voluntad.

La verdad es que el tiempo ha demostrado que mi mujer tenia la razdn,
mis ex socios me hicieron un gran favor, Hoy tenemos total independen-
cia en el manejo de la empresa pues tener el 100% de las acciones me
ha permitido tomar mejores decisiones. Ellos, aunque debilitados por la
separacion, inicialmente tuvieron un desempefo mejor que el mio, pero
al cabo de seis anos terminaron cerrando y vendiendo todo, no al mejor
precio. A diferencia de 1996, tenemos esperanza, confianza, estamos
abocados a atender cada dia mejor, y en mayor volumen, el mercado
externo.
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Su secreto. ..

Quiero compartir con ustedes algunas ensefianzas que da la vida. Re-
cuerdo que alla por 1965 conversaba con unos trabajadores que se
sentian frustrados por haber nacido pobres y por ver su futuro incierto.
Ellos crefan que trabajando en alguna empresa tenian que lograr resolver
su futuro rapida y completamente. Yo les decia que “uno era lo que era”
por su esfuerzo, pero también por el esfuerzo de generaciones anterio-
res, es decir, padres, abuelos, bisabuelos que se habian esforzado para
darles educacion y posibilidades de progreso. Que si yo era ingeniero,
era por mi esfuerzo, pero también por el apoyo de mi padre y mi abuelo,
que fueron profesionales que se sacrificaron para lograr el desarrollo de
sus hijos. Y asi poco a poco uno va avanzando.

Grande seria mi sorpresa cuando, afios después, en 1980, mientras
buscaba papeles sobre mis origenes, descubri que mi bisabuelo, naci-
do en Génova, Italia, en 1848, fue censado vy registrado en 1856 como
albafil, y sélo tenia ocho afios.

¢ Que podria hacer un nino de ocho afios como albariil? Solamente atiné
a pensar en la pobreza, la guerra y las pestes que vivia Europa en esa
épocay que obligd a tanta gente a emigrar a América. En ese momento
reflexioné sobre 1o que anos atras habia estado pregonando sin saberlo.
Venimos de Adan y Eva, y generacion tras generacion el mundo ha ve-
nido desarrollandose; es decir, si somos 1o que SoMos es Por NOSOtros
mismos y por la gente que estuvo antes y estara por siempre después
de nosotros.

En el Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo nos regalaron el libro
Emprende Empresa 1... asi comenzaron los empresarios de éxito. Debo
decir que quedé gratamente impresionado con el analisis del ex Ministro
Fernando Villaran, tan real y preciso que hace en el prologo de este libro.
Me causo satisfaccion ser testigo de que nuestro pais ha iniciado un
trabajo orientado a desarrollar politicas en favor de la inversion, el empre-
sario v la innovacion y que en la actualidad se sigue por la misma linea.

Se necesita, pues, como dice el libro, vision, capacidad de trabajo, dis-
ciplina, tenacidad, liderazgo, creatividad, tolerancia a la frustracion, or-
ganizacion, ahorro, sacrificio, capacitacion, intuicion, olfato, corazonada,
ambicion de crear un futuro mejor; todas cualidades capaces de ser
desarrolladas por la accion de hombres y mujeres de came y hueso,
independientemente de su condicion o posicion social.
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Una anécdota. . .

Termino compartiendo una anécdota. Cuando adquiri
las primeras acciones de la empresa maderera junto
con mi padre, mi hermano y un amigo, cuando atn
no conocia nada del negocio, estaba por comprar,
con los ahorros que habia hecho trabajando en mi
profesién y con mucha ilusién, mi primer auto, un
Volkswagen nuevo, deseo que postergué por otro
“ahorro”: la compra de ese 4% de acciones. Hoy no
me arrepiento.

Miguel Horacio Botto Arteaga

Lecciones Aprendidas

Para incursionar en un determinado negocio, hay que reunir bue-
na informacion sobre como funciona el sector (por ejemplo, el tipo
de publicos y sus necesidades, los productos y servicios existentes
para atender esas necesidades, etcétera). Ello significa que la di-
ficultad en obtener dinero para iniciar una empresa no es el Unico
aspecto critico para emprender un negocio.

Una de las mejores fuentes de aprendizaje sobre como funciona un
negocio y qué productos tienen acogida se halla en los competi-
dores, las empresas establecidas y sus productos. Sirve también
entender como funcionan los canales de comercializacion, quiénes
son los proveedores mas confiables y qué tipo de aliados son funda-
mentales para que un determinado negocio funcione.

Como en la gran parte de casos de emprendimiento en el Perd, la
necesidad de financiamiento para iniciar el negocio fue satisfecha
mediante el apoyo de los familiares y/o amigos del emprendedor.

El empoderamiento es un aspecto que las pequenas empresas en
crecimiento deben aprender a manejar para ser exitosas. Los em-
prendedores deben adiestrarse en saber cuando, como y qué res-
ponsabilidades y decisiones delegar a otras personas, familiares y
terceras personas que participan en el negocio. Esta ha probado ser
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una estrategia que permite a cada integrante de la empresa resolver
problemas y situaciones del dia a dia sin tener que distraer recursos
ni la atencion de los emprendedores, quienes podran, asi, dedicarse
a planificar y pensar en el futuro de la empresa.

e Deben manejarse las relaciones con el entorno, de manera que la
empresa siempre sea vista como una organizacion gue cumple con
Sus trabajadores, sus clientes, sus proveedores y el Estado.




Cuando la experiencia
lalboral da segunoad para
Niclar un Negocio

La Historia de Jorge Walter Moreno Liufire y
su decision de dejar su empleo en busca de
mejores opciones

Mantenimiento | ndustrial
Mecanico S.R.L.
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Antes de emprender. ...

Mi nombre es Jorge Walter Moreno Liufire, estudié en el Senati, un gran
centro de formacion. Siempre estuve seguro de mi capacidad, de poder
desarrollarme profesionalmente en el campo que habia escogido, en el
que poco a poco fui adquiriendo experiencia a través de los diferentes
puestos de trabajo que he ejercido en distintas empresas vy fabricas.

Finalmente, ingresé a trabajar para el Estado, me converti en empleado
publico al desempefiarme como operador de maquinaria industrial en el
Hospital Regional Honorio Delgado de Arequipa.

L a motivacion para emprender. . .

Mientras estuve en el hospital, observaba como varios de mis amigos
que trabajaban en la linea metal-mecanica, inclusive quienes tenian mi
misma especialidad, iniciaban sus propios Negocios; en esos momen-
tos me preguntaba: ¢Si ellos pueden hacerlo, por qué no yo? En reali-
dad, ellos fueron los que me inspiraron, los que me dieron un ejemplo de
vida. «Siempre hay una oportunidad para todos», me dije. Sabla como
hacerlo pues la experiencia le da a uno la seguridad de poder hacerlo,
es decir, el dominio del tema. Esto, unido a la estrategia y la capacidad
de reaccion para enfrentar las dificultades que se presentan, permite
desarrollar un buen trabajo.

Los inicios, algo nada facll. . .

Hice un estudio de mercado muy sencillo y pude ver que, en esa época,
el mercado de servicios en el que estoy especializado no estaba tan
«congestionado» como lo esta actualmente. Por eso, un buen dia decidi
retrarme de la administracion publica y «probar suerte» empezando un
negocio por mi cuenta. Esta fue una decision muy dificil porque yo traba-
jaba en una plaza con nombramiento. Cuando me inicié, en el afo 1988,
con mas o menos mil soles, alquilé un local muy pequefio en el cual
apenas entrabamos la maguinaria y yo. Tenia unas cuantas herramien-
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tas: una maquina soldadora pequefia, un esmeril y un torno alquilado.
Debo destacar el apoyo que recibi de mi padre, pues hipotecamos su
casa por un aflo como garantia por el alquiler del torno; sin embargo,
tenia algo mucho mas valioso: un gran deseo de emprender algo mio.

Nuestra razdn social era Factorfa Moreno, constituida como persona
natural, y nos ubicamos en el Parque Industrial de la Asociacion de Pe-
guenos y Medianos Artesanos (Apima). Inicialmente nos dedicamos a la
tormnerfa, nuestras actividades fueron la fabricacion y la recuperacion de
piezas de la linea metal-mecéanica automotriz para el sector industrial,
también fabricamos y comercializamos maguinaria en general. Gracias
al esfuerzo familiar conjunto vy la voluntad de todos se dio el primer paso.
Era un reto y un riesgo, pero valid la pena.

Estoy convencido de que iniciar un emprendimiento es muy complejo,
hubo etapas en las que estuve a la deriva, a pesar de haber planificado,
de tener una determinada programacion, carecia de clientes. Ellos al
principio no confiaban en mi, tuve que ir ganandomelos poco a pPoco.

Otro aspecto que significd una piedra en mi camino fue la falta de capi-
tal, tuve que financiar este negocio a través de préstamos de muchas
personas principalmente de mi familia, ya que cuando uno empieza no
tiene la facilidad de obtener un crédito.

]
L
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Hl crecimiento y las nuevas
oportunidades de negocio. ..

Como Factorfa Moreno fuimos creciendo y ganando prestigio, 1o que
nos permitio, en 1994, formar la empresa Mantenimiento Industrial Me-
cénico (MIM) S. R. L. En esa oportunidad, en sociedad con mi hermano
David, ampliamos el rubro de nuestras actividades y desde entonces
ofrecemos servicios en la linea de mantenimiento industrial a hospitales,
ferrocarriles, Sedapar (la empresa de agua potable de Arequipa) y em-
presas contratistas que ofrecen bienes y servicios al sector minero.

El ano 2007 ampliamos nuestros servicios e ingresamos al sector mi-
nero mediante la realizacion de trabajos para empresas como Milpo,
Cerro Verde y Minera Pampa de Cobre. Ese mismo afo conseguimos la
homologacion a través de SGS del Pert, lo que garantizay a la vez exige
de nosotros trabajar con mayor responsabilidad en el actual contexto de
globalizacion.

Nuestro campo de accion ha crecido, sin abandonar el rubro inicial, los
anos y la experiencia han permitido que la empresa crezca y extienda su
rubro, ahora estamos en la linea de termofusion HDPH y geosintéticos.

El contar con maquinarias y equipos modermnos adquiridos recientemen-
te (camionetas, camiones- grda, magquinas de termofusion, extrusoras,
motosoldadoras y torno CNC, entre otros) nos ha facilitado el camino.
Ademas, tenemos una moderna planta para realizar nuestro trabajo vy
poder satisfacer a nuestros clientes.

En nuestras actividades no dejamos de lado la gestion ambiental y la
gestion de calidad y seguridad, pues tomamos en consideracion la im-
portancia que revisten estos aspectos en un marco global de proteccion
del medio ambiente. Asimismo, consideramos la necesidad de cum-
plir estrictamente las normas nacionales e internacionales vigentes, ya
que nuestra empresa otorga especial énfasis a la ejecucion de acciones
orientadas a lograr que la produccion se lleve a cabo en armonia con
el medio ambiente. Hemos desarrollado acciones que se centran en el
manejo de los residuos solidos, para lo cual discriminamos entre resi-
duos orgéanicos, inorganicos y peligrosos.
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Su secreto. ..

Los recuerdos que tengo mientras redacto mi historia se refieren a mo-
mentos de mucho esfuerzo, mucha dedicacion, dificultades y tropiezos,
pero también de la satisfaccion por haber logrado que mis clientes se
conviertan en mi mejor medio de comunicacion, difusion y «marketeo»
para difundir la calidad de mi trabajo y nuestros servicios.

Para nosotros, una estrategia empresarial importante es el contacto di-
recto con nuestros clientes con el propdsito de captar sus requerimien-
tos y no solo cumplir sino superar sus expectativas, es decir, siempre
hacer algo mas de lo que el cliente espera, esto debe traducirse en su
satisfaccion total. Satisfacer al cliente es importante, para ello debemos
comprender plenamente sus necesidades.

La rapidez y la eficiencia son otros puntos claves de nuestra empresa.
Tratamos, en la medida de o posible, que nuestros productos termina-
dos y los servicios que brindamos consigan ser perfectos; para ello nos
esmeramos en el buen funcionamiento de nuestra maquinaria, 10 que
requiere de mano de obra calificada, competente y comprometida con
nuestra empresa, sumado a esto, el trato v la cortesia siempre van de la
mano con la calidad que ofrecemos a nuestros clientes.

Los aspectos claves que nos han llevado al éxito se pueden resumir
en.

e Trabajo con calidad
e Responsabilidad y honestidad

e Estricto cumplimiento en los plazos de entrega de servicios y pro-
ductos

e Trabajadores bien entrenados

e |dentificacion con la empresa
Como en todo negocio, en el nuestro también existe la competencia
y, para hacerle frente, nuestra estrategia es innovar en tecnologia con

Mmaquinaria moderna y capacitacion permanente para el personal, lo gue
contribuye a brindar un trabajo de calidad con rapidez vy eficiencia.

También hemos tenido malos momentos: cuando el tipo de cambio
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cayO nos generd problemas econdmicos y retraso 10s proyectos que te-
niamos programados. Lo mas importante es que fuimos perseverantes
y seguimos en el mercado, no Nos dejamos abatir en ningln momento,
teniamos que seguir adelante y agui estamos, se trata de ponernos re-
tos nuevos cada dia e intentar cumplirlos al maximo.

Tt

1< |-
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| a formalizacion como estilo de
vida. . .

Una de las mejores decisiones que he tomado es el haberme formaliza-
do, ya que significa trabajar de manera mas ordenada y de acuerdo con
las normas, las leyes y los reglamentos que favorecen tanto al trabajador
como a la empresa.

El trabajar formalmente nos permite obtener ventajas en el sistema ban-
cario, se nos abren puertas y obtenemos apoyo y orientacion de diver-
sas instituciones. Como es obvio, el estar formalizado implica asumir un
mayor desembolso por el pago de diversos rubros y beneficios labora-
les, es tener un compromiso muy serio; pero, evaluando este aspecto,
vimos que obtenemos méas beneficios que se reflejan en la calidad de
nuestros recursos humanos, pues la seguridad de los trabajadores es
importante y ellos se sienten respaldados al estar en planilla'y contar con
seguro social para ellos y sus familias. Toda esta situacion hace que su
rendimiento sea mejor, 10 que repercute en el resultado que obtenemos
Ccomo empresa.

L OS NUEVOS retos. . .

Nuestros planes para el futuro se centran basicamente en seguir cre-
ciendo dentro de la formalidad, cifiéndonos a las exigencias del mer-
cado laboral y comercial. Queremos seguir obteniendo las homologa-
ciones necesarias que demuestren y respalden nuestros servicios, lo
que hace que nuestro trabajo sea mas organizado y nuestros clientes
confien cada vez mas en nosotros. Esta es una estrategia béasica para
seguir ganando prestigio como empresa, o que se traduce en la satis-
faccion de nuestros clientes.

Con mi socio, que es mi hermano, trabajamos arduamente. Es mas,
en estos Ultimos tiempos, al haber incursionado en otros campos, se
ha duplicado nuestro trabajo, por 1o que estamos obligados a duplicar
también nuestros esfuerzos sin medir el tiempo, ya que cuando asumes
una responsabilidad lo Unico importante es cumplir con el cliente.
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Cuando empezamos el negocio tuvimos un lema: «Prontitud, responsa-
bilidad y esmero», hoy en dia nuestro lema es «Avanzando con calidad».
En efecto, hemos evolucionado, lo que significa que estamos avanzan-
do.

Un mensae findl. ...

En algin momento, lef un texto que me dejé una
profunda impresién y que quiero compartir con
ustedes y que sea mi mensaje final:

!Saben por qué el mar es tan grande?, {tan inmenso?,
itan poderoso? y épor qué tiene la humildad de
colocarse algunos centimetros més abajo que todos los
rios? Porque sabiendo recibir con sencillez, se volvié
grande.

Hoy mas que nunca estoy seguro de que uno debe
dedicarse y trabajar en aquello que domina y le gusta,
de este modo todo serd mas sencillo y se realizara de la
mejor manera posible. El hacer empresa debe ser una
pasion para el que la desarrolle, es lo que nos motiva,
es nuestro aliciente para salir adelante, con humildad,
pasién y mucho trabajo.

Jorge Moreno Llufire
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L ecciones Aprendidas

Este caso ilustra una de las fuentes de inspiracion y emprendimiento
menos estudiada: la de experimentar una fuerte motivacion asociada
al refran; “Simis colegas pueden iniciar una empresa, yo también soy
capaz de hacerlo”. Mas alla del aspecto motivacional, la historia de
otros emprendedores sirve para mostrar un camino que tuvo buenos
resultados y es una experiencia valida para echar luces sobre futuros
emprendimientos; lo que es, precisamente, uno de los objetivos de
la presente publicacion.

Conviene reconocer gue mucha de la informacion valida para iniciar
un Negocio No necesariamente esta al alcance del emprendedor. En
estos casos también es importante disponer de un estudio de mer-
cado gue considere variables tales como: caracteristicas del cliente,
caracteristicas de los productos existentes en el mercado vy tipo de
necesidades que estos satisfacen (especificamente con qué tipo de
atributos). Informacion de esta indole permite entender cuéles son las
necesidades total o parciamente insatisfechas y qué segmentos del
mercado se muestran mas atractivos en el corto y mediano plazo.

En la fase de arranque de un negocio, el apoyo moral y, muy fre-
cuentemente, econdmico de los familiares es el principal factor que
determina si un emprendimiento quedara en un esfuerzo de sobrevi-
vencia o se convertira en una empresa con proteccion. Estos aspec-
tos deben ser tomados muy en cuenta por los emprendedores para
planificar cudles pueden ser los papeles, compromisos y muestras
de reciprocidad en el futuro. No tenerlos en cuenta podria implicar
malos entendidos y sentimientos emocionales encontrados que
pueden afectar la marcha de la empresa.

La empresa debe saber despertar confianza no solo en los clientes,
sino también en los colaboradores. Estos deben creer en el objetivo
y/0 mision de la empresa, en los atributos y beneficios de los pro-
ductos y en la importancia que sus aportes tienen para el futuro del
negocio.

En el mediano plazo toda empresa familiar se beneficia de modo
directo de las ventajas que implican la formalidad y la observancia
de normas vy regulaciones que atafen a la actividad empresarial,
principalmente en el contexto nacional, donde los mercados vy las
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entidades gubernamentales ganan mayor experiencia en cuanto a
premiar y relacionarse con empresas que trabajan en la formalidad
y desarrollan valores y principios empresariales y éticos que son de
conocimiento de clientes, proveedores, competidores e instancias
gubernamentales.




De ambulantes a
OrOSPErOS EMPIEsanos

La historia de Luis Peralta Cérdova, un
elemplo de como se suda la camiseta

Polotex S.A.C.
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Antes de emprender. ...

Mi nombre es Luis Peralta Cérdova, soy economista de profesion, egre-
sado de la Universidad Nacional de Trujillo. Mientras estudiaba, trabajaba
en el Banco de Crédito. Me casé en el afio 1984. Mi esposa trabajo
durante 8 afios en una linea aérea internacional, lo que le habia permitido
conocer medio mundo. Posteriormente, ya juntos, vigiamos hasta en
dos oportunidades a Japdn y Europa.

L. a motivacion para emprender. . .

Corria el ano 1988, acababamos de salir de un fracaso econdmico y
muchos problemas familiares y pensaba emigrar con toda mi familia a
Estados Unidos. En esa época crelamos que era la panacea, ademas,
todos teniamos visa americana. Nuestra idea era juntar un pequefo ca-
pital para imos, para esto fuimos a rematar un lote de calzado de nues-
tro amigo zapatero Moisés Amiel Rodriguez a la ciudad de Tumbes, a
Aguas Verdes. Debo mencionar que para estas fechas ya esperabamos
a nuestro tercer hijo.

Los inicios del emprendimiento. ..
cambios en el estilo de vida

Al principio trabajamos 5 meses como ambulantes y viajabamos cons-
tantemente a la ciudad de Truijillo, nuestra ciudad de origen. Para no-
sotros no fue nada facil hacer lo que haciamos, como comprenderan,
consideraba que como profesionales gue Somos mi esposa y yo, con
un determinado estilo de vida, nuestra situacion de ambulantes era muy
incomoda, por decir lo menos.

Sin embargo, como teniamos obligaciones perentorias con nuestros hi-
jos, nos vimos precisados a asumir este sacrificio. Cuando empezamos
nos poniamos una meta y en cuanto la alcanzabamos, de inmediato, es-
tableciamos una meta mas alta, y asi sucesivamente. Al principio vendia-
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mos calzado para clientes del Ecuador, todo empezd a salir bien desde
el primer momento, 1o que nos permitié alquilar un local y proyectar mejor
nuestra actividad comercial. Pasé como un afo y medio y entonces el
negocio del calzado se vino abajo pues comenzaron a entrar al Ecuador
los zapatos chinos.

Decisiones para crecer. ..

En ese momento tuvimos que buscar otra opcion. Finalmente, encontra-
mos, a fines de 1989, el rubro de «saldos de exportacion». Este negocio
consistia en colocar en el mercado los saldos no exportados de la em-
presa Comercial Polocentro, del grupo Incotex, El crecimiento con ellos
fue relativamente rapido, pues en Aguas Verdes vendiamos al por mayor
a clientes del Ecuador. Gracias a los volimenes de compra que tenia-
mos todas las semanas, el ano 1992 Polocentro nos hizo la propuesta
de convertimos en sus concesionarios en la ciudad de Tumbes. Esta
propuesta Nos cayd muy bien, pues nosotros teniamos la idea de que
Aguas Verdes no era un buen lugar para invertir; en cambio, la ciudad
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de Tumbes si lo era. Al poco tiempo adquirimos un terreno en una zona
alta, lo que es muy importante en Tumbes por el peligro de inundacion,
donde construimos un local de 5 niveles que concluimos en 1993, los
tres primeros pisos eran para el negocio y los otros 2, para nuestra
vivienda.

Al retirarse Incotex del mercado, por problemas financieros vy la caida
de sus clientes de Europa Oriental, tuvimos que buscar nuevos pro-
veedores pues nuestros clientes nos pedian variedad. De esta manera,
hicimos en primer lugar una alianza estratégica con Mercadeo Comer-
cial, propietaria de la marca Boston, gue también habia sido uno de los
accionistas mayoritarios de Incotex. Teniamos con ellos una linea de
crédito importante para comercializar su ropa interior y, ademas, com-
partiamos gastos en la elaboracion de nuestras bolsas de despacho y
material publicitario.

Como ya teniamos experiencia en el rubro de saldos de exportacion,
Nnos especializamos en el tema y encontramos proveedores que hasta
la fecha nos abastecen y quienes nos ensenaron que para poder ser
proveedores de clientes del exterior se tenia que cumplir un conjunto de
exigencias y normas de calidad, fundamentalmente en el buen trato de
sus empleados y el respeto de sus beneficios laborales. Estos aspectos
los observabamos con mucha atencion vy tratabamos también de poner
en préactica lo que aprendiamos con ellos.

La expansion. ..

El ano 1993 se inicia nuestra relacion con empresarios de Gamarra.
Desde el primer momento buscamos tener proveedores gue Nos pro-
porcionasen productos de calidad a un precio razonable. En la actuali-
dad tenemos una cantidad considerable de proveedores de esta zona 'y
con algunos de ellos hemos hecho alianzas virtuales. Asimismo, desde
el ano 1996 anadimos las lineas importadas de bisuteria, articulos de
vidrio, cristal y articulos para el hogar.

El ano 1994 inauguramos nuestra nueva tienda en nuestro propio local.
Paralelamente mantuvimos la tienda de Aguas Verdes (alquilada), que
cerramos definitivamente al afio siguiente, cuando se produjo el conflicto
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con Ecuador. La tienda en Tumbes de Polocentro (alquilada) la mantuvi-
mos hasta 1996, afo en que la cerramos porgue 10s niveles de venta en
nuestra propia tienda eran mejores.

Al'ir incrementando nuestra oferta, en 1997, decidimos tener una tienda
por departamentos. De esta manera, asignamos zonas especificas para
las diferentes lineas y, como consecuencia, debimos contratar mas per-
sonal para asesorar, orientar y vender de manera personalizada. Al tener
una cantidad considerable de articulos se nos hacia dificil controlar los
inventarios, por lo que decidimos invertir en automatizar nuestros proce-
S0s con un programa hecho a medida; el cual empezd con un sistema
operativo D.O.S. y ahora esta en una plataforma SQL-Windows, con
un servidor dedicado para cada tienda y computadoras en cada una
de las areas para que transmitan a través de la red, en tiempo real, los
pedidos de las diferentes areas hacia el area de caja. Asi, si el cliente
tiene mas de un pedido los puede unificar en un solo ticket y también
podemos cobrar en distintas monedas v tarjetas de crédito. Tenemos
COmO consigna que en las cajas siempre tiene que haber vuelto de
toda denominacion para que el proceso de compra sea Una experiencia
satisfactoria y rapida.

Nuestro eslogan: «Su compra al mejor precio», se sustenta en una po-
litica prudente de endeudamiento que privilegia el financiamiento propio
producto del ahorro, seguido del crédito de los proveedores. Ademas,
nuestros contactos comerciales son directos con las fabricas, sin inter-
mediarios, de ese modo no trasladamos el costo financiero al precio final
de nuestros productos.

Dentro del tema de responsabilidad social tenemos una relacion estre-
cha con lalglesia Catdlica, lo que nos ha permitido auspiciar encuentros,
charlas y conciertos de musica cristiana durante 12 afios consecutivos
en las ciudades de Tumbes y Talara y ahora también en Piura, Chiclayo
y Trujillo.
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Nuestros hijos ingresaron a la Universidad de Piura, ciudad en la que
consideramos que estan mas desarrollados 1os aspectos educativos y
culturales. Esta fue una buena razéon para construir nuestra segunda
tienda, de 760 m2, en esa ciudad. Este local tiene 3 niveles, con 2 pisos
de atencion al publico y el tercer nivel para oficinas y depoésito. Respecto
del financiamiento de su construccion, 70% fue financiado con recursos
propios y el otro 30%, proporcionado por el banco con un plazo de 4
anos, que al final pudimos cancelar en solo dos.

Esta construccion fue hecha a medida, mejorando lo que ya habiamos
conseguido en Tumbes. Por ejemplo, contamos con una zona de ingre-
S0 de vehiculos para descargar la mercaderia directamente al montacar-
gas 0 a la escalera de servicio, para llevarla directamente al aimacén sin
tener que ingresar por la zona de atencion al publico.

Esta tienda la constituimos a fines del afio 2004 como empresa familiar
con el nombre de Polmart S. A. C. e incluimos a nuestros dos hijos
mayores como SOCios minoritarios, conservando el nombre comercial
de Polotex.

H secreto. . .

Los recursos se agotaron con la construccion del edificio y su equipa-
miento, pues por ser una zona de mucho calor era necesario dotarla de
aire acondicionado, tal como la tienda de Tumbes; ademéas, necesitaba-
mos implementar los equipos de computo. Con todo esto ya no tenia-
mos dinero para adquirir mercaderia, por 10 que fue necesario concertar
Ccon nuestros proveedores para gue Nos enviasen productos que se irfan
pagando conforme se fueran vendiendo. En ese momento sirvié mucho
el nivel de confianza de nuestros proveedores, el cual es un intangible
gue no se puede medir cuantitativamente en un estado financiero pero
gue resultd vital. Ahi nos dimos cuenta de que nuestra capacidad de
endeudamiento era mayor a nuestro nivel de ventas.

En esta segunda tienda fue muy dificil captar clientes al principio, se hizo
POCO a poco, mediante una difusion de persona a persona, diferencian-
donos de la competencia por nuestra amabilidad en el servicio. Lo que
fue corroborado por un estudio de mercado hecho recientemente.
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Nuestro principal activo son nuestros colaboradores. Nosotros éramos
conscientes de que deblamos seguir capacitandolos de una manera
mas profesional; por eso, el afio 2007 contratamos dos asesores exter-
nos de la Universidad de Piura para mejorar aspectos como organiza-
cion (manual de funciones, reglamento interno de trabajo), técnicas de
ventas, administracion del tiempo, técnicas de negociacion vy, para el
personal administrativo-gerencial, capacitacion en finanzas y direccion
estratégica.

Una de las primeras recomendaciones que nos dieron fue que nego-
ciaramos una rebaja en las comisiones que nos cobraban los operado-
res de las tarjetas de crédito, lo hicimos y logramos que nos rebajasen
un porcentaje razonable. Esto se consiguid porgue un gran nimero de
nuestras ventas eran con tarjeta de crédito, es decir, habia un mayor uso
de este medio de pago, lo que nos puso en una buena posicion para
negociar la rebaja de las comisiones. Esta rebaja sinvid para pagar los
honorarios de nuestros asesores sin mayor inconveniente. Asi compren-
dimos lo fundamental y necesaria que es la negociacion con institucio-
nes financieras y proveedores para conseguir reducir costos. Cuando
conseguimos niveles mayores de liquidez utilizamos el pronto pago para
obtener mayores descuentos de nuestros proveedores: «Siendo cuida-
dosos en los gastos, una empresa ahorra y genera valor»,
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Asimismo, para tener éxito es necesario no «construir sobre arena», sino
que se debe actuar con honestidad vy transparencia con bancos, pro-
veedores, colaboradores y clientes.

Una de las conclusiones del estudio de mercado que realizamos es que
en la ciudad de Tumbes tenemos un buen posicionamiento, pero en Piu-
ra todavia nos falta, por lo que hemos contratado a un medio de mucha
reputacion para hacer una campana publicitaria durante un afio; la cual
nos debera generar una imagen de marca positiva y también lograr un
mejor grado de recordacion en nuestros clientes al momento de realizar
una compra. Ahora estamos utilizando un nuevo eslogan: «jEl gusto de
comprarl», que cada cliente valora de acuerdo con su experiencia de
compra. Esto va de la mano con nuestra vision de:

e Crear elementos diferenciadores para brindar un servicio acorde con
las exigencias de los clientes.

e Conocer al cliente para aprovechar nuestras fortalezas y aumentar la
competitividad que exigen los tiempos actuales

Mejorar los ingresos financieros

e Posicionarnos en el medio regional, ser parte del relevant set (de los
que dominan el mercado) y estar en la mente de los clientes para
asegurar nuestra continuidad en el largo plazo.

L a formalizacion como exigencia
del mercado. ..

En el aflo 2008 recibimos el Premio Presidencia de la Republica al Em-
prendimiento, Esfuerzo y Desarrollo Empresarial de la Micro y Pequena
Empresa (mype). Este es el mas alto reconocimiento del Estado a aque-
llos empresarios formalizados de las mypes que nos otorgd el Presi-
dente de la Republica, Dr. Alan Garcia Pérez. El habernos hecho acree-
dores a este premio nos diferencia como Creadores Responsables de
Emprendimientos Empresariales Sostenibles (CREES) por cumplir con
todas las normas que exige el pais para hacer empresa; asimismo, nos
otorga el derecho de usar el «Sello CREES», lo que nos diferencia de
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otras empresas. En este sentido, haciendo uso de nuestro derecho,
hemos mandado a confeccionar 100 mil bolsas con este sello para que
nuestros proveedores y clientes Nos puedan reconocer cComo una em-
presa responsable.

Ser formal nos ha permitido ser considerados por la Sunat como prin-
cipales contribuyentes desde hace mas de ocho afios. Asimismo, al
tener una mejor estructura financiera, cuando hemos necesitado finan-
ciamiento por parte del banco hemos podido negociar mejores tasas
de interés.

En marzo de 2007 sufrimos un asalto a mano armada en el cual se lleva-
ron dinero en efectivo de las cajas, dentro de todo lo malo que significd
esta experiencia, lo mejor fue que recuperamos el valor de la pérdida
pues hablamos contratado a una compania de seguros con quienes
siempre hemos estado al dia en el pago de nuestras pdlizas; ademas,
teniamos la informacion contable en orden y actualizada, 1o que ayudd
mucho a que la compania de seguros nos reembolsase la pérdida sin
mayor tramite.

Sin embargo, esta experiencia nos llevo a la exigencia por parte de la
compania de seguros de implementar medidas de seguridad adiciona-
les para firmar un nuevo contrato. Estas incluyeron alarmas, camaras de
seguridad vy la contratacion de los servicios de un agente de seguridad
en la puerta. Hicimos todo 1o que nos solicitaron. La empresa de se-
guridad nos cobraba 1500 soles mensuales por el agente, monto que
incluia sus beneficios sociales. Sin embargo, pudimos comprobar que
solo le pagaban 500 soles y no tenia beneficios sociales. Esto nos pare-
Ci6 un nivel de informalidad inexcusable. Por eso decidimos cambiar de
agencia de seguridad, ya que las empresas que trabajan con nosotros
deben ser formales y tener a sus trabajadores en planilla, lo que es un
requisito fundamental. No fue facil, pero encontramos una empresa que
cubria estas exigencias, con la cual trabajamos ahora.

De todas estas experiencias deduzco que los principales obstaculos
que tenemos los peruanos para progresar estan en nuestra falta de una
cultura de aprendizaje y formacion moral y ética, de la cual se despren-
den la falta de honradez, el desorden, la falta de respeto a leyes y regla-
mentos. Si observaramos el orden v el respeto hacia los deméas nuestra
convivencia seria mas facil y llevadera, y nos permitiria una coexistencia
pacifica en la cual se conseguiria un mejor entorno, elemento necesario
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para cualquier tipo de desarrollo. El caos v la viveza criolla son causa de
subdesarrollo. Entre los grandes problemas de Tumbes estan el contra-
bando, la informalidad vy la delincuencia pero, a pesar de todos estos
inconvenientes, estamos llamados a luchar contracorriente y hacer lo
que tenemos que hacer sin quejarnos.

El camino del emprendimiento es dificil y sacrificado;
sin embargo, como en mi caso, ha sido un desafio y
una realizacién personal poner en préictica muchos
conocimientos que me ensefaron en la universidad
que se aplican en la empresa, siempre respaldado por
mi esposa con una visién privilegiada y de experiencia
de los negocios, involucrdndose también nuestros
hijos en este proyecto. Ellos estdn concluyendo las
especialidades de Administraciéon de Negocios e
Ingenieria Industrial.

Nuestra empresa es generadora de un trabajo digno
para nuestros colaboradores y fuente de recursos
econémicos e inclusién social para muchas familias, lo
que nos hace sentirnos reconfortados y satisfechos. Y
todas nuestras decisiones estin amparadas en nuestra
fe en Dios, pues El recompuso nuestras vidas después
de un problema tan grave que pudo destruirlas.
Hoy, 21 afos después, cuando ya cumplimos 24
anos de casados, damos gracias a Dios por todas las
bendiciones recibidas y por compartir con nuestros
hijos y colaboradores el Amor que nos da.

El Perti es un pais de oportunidades para el que quiera
esforzarse.

Luis Peralta Cordova
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L ecciones Aprendidas

Es cada vez mas frecuente, en paises en crecimiento como el Perd,
que los emprendimientos familiares no solo ocurran por la necesidad
de asegurar el sustento familiar, sino también por la inquietud de ex-
plorar el potencial de emprendimiento de los individuos y las familias
recién formadas. En este tipo de casos los emprendedores suelen
contar con experiencias de trabajo previas que son valiosas al mo-
mento de visualizar, iniciar y conducir una empresa propia.

Ademas de la utilidad de acumular experiencia sobre el funciona-
miento de un negocio y sobre las necesidades de un segmento de
clientes, también es fundamental ganar un mayor entendimiento so-
bre los beneficios que un producto o servicio brinda, pero desde
la perspectiva de los consumidores o clientes. Esta lectura de las
percepciones conduce a generar nueva informacion que puede ser
empleada para tomar mejores decisiones; por ejemplo, modificar o
mejorar un producto, replantear el proceso de venta, desarrollar un
servicio posventa de rapida respuesta, hacer seguimiento a la carte-
ra de clientes, etcétera.

Aungue muchos emprendedores tienen objetivos claros al momen-
to de iniciar un negocio, aln son pocos los que complementan su
declaracion de objetivos con la definicion de una estrategia y meca-
nismos para controlar el logro de resultados e identificar qué factores
explican el avance, el estancamiento o el retroceso en el logro de
esos objetivos. En la medida en que la empresa crezca, también
crecera la necesidad de adoptar una gerencia profesional que preste
atencion a la medicion de resultados y sus causas especificas.

Es vital establecer y mantener relaciones duraderas con clientes vy
proveedores. Los primeros representan un flujo de ingresos para
sustentar el futuro de la empresa, son un medio de publicidad al-
tamente confiable ademéas de una excelente fuente de informacion
para seguir mejorando y explorando nuevas oportunidades de ne-
gocio. Los proveedores, por su parte, no solo pueden garantizar la
calidad de los insumos, sino también prestar un valioso servicio a la
empresa a través de la condiciones de crédito que ofrecen, de la
tecnologia e insumos que mantienen en permanente actualizacion y
de la informacion que poseen sobre las tendencias en un determina-
do sector de actividad productiva.
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e |a capitalizacion en la empresa suele ser un buen indicador para
monitorear y medir lo saludable del crecimiento de una empresa. La
adquisicion de nuevos equipos Y tecnologias, la inversion en infraes-
tructura y obras civiles, la inversion en capital humano vy el acondicio-
namiento de las instalaciones para mejorar el clima laboral son tanto
0 mas importante para el futuro de la empresa que el desarrollo de
buenos productos.
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