
0.61%
Cayeron Los depósitos 
Captados por La banCa 
privada, Los CuaLes  
LLegaron a 229,025 
miLLones de soLes a 
marzo deL 2018, según 
asbanC.

negociarán nuevo acuerdo
Estados Unidos, México y Canadá volverán a reunirse a nivel 
ministerial para negociar el nuevo acuerdo de libre comercio 
norteamericano TLCAN el 7 de mayo, informaron fuentes 
oficiales. 
“Los ministros retomarán el proceso el 7 de mayo”, indicó el 
Gobierno mexicano en un comunicado fechado en Washington.
Una fuente de la delegación canadiense confirmó la fecha a AFP, 
sin precisar dónde se desarrollarán las conversaciones. 
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AtrAe más inversiones

Automóviles:  
Perú mercado 
estratégico 

El presidente de Nissan Latinoamérica, José Luis Valls, 
manifiesta a Económika que el Perú se constituyó en 
una de las economías más dinámicas del continente 
y es uno de los principales mercados para la firma 
internacional junto a Brasil, Argentina y Chile.

Escribe  
Rodolfo Ardiles

¿Qué llevó a nissan a 
inaugurar una sub-
sidiaria en el Perú y 
darle una importan-

cia tan grande al mercado 
nacional?
–inauguramos recien-

temente dos subsidiarias, 
una está en Chile y otra en 
el Perú. tomamos esa deci-
sión a partir del potencial 
de esos mercados y por el 

entorno estratégico que 
generan economías emer-
gentes como el Perú y Chi-
le. observamos, además, 
la importancia del tamaño 
de la población, el índice de 
motorización, cantidad de 
vehículos en circulación y 
riqueza. en todo ello, evi-
dentemente se necesita una 
significativa inversión en 
infraestructura para ge- continúa en la página 2» 

nerarla y es seguro que 
tendrán muchos vehículos 
de trabajo para soportarla.
La estrategia de nissan 

comenzó hace poco más de 
cuatro años, cuando la com-
pañía decidió crear la re-
gión nissan Latinoamérica, 
para desplegar de manera 
más concreta el potencial 
que tiene la región. 
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¿Por qué América 
Latina resulta tan 
importante para la 
firma Nissan?

– El área latinoamerica-
na tiene más de 470 millones 
de personas, con un índice 
de motorización muy bajo 
y, al mismo tiempo, es una 
zona muy rica en cuanto a 
commodities. No obstante 
poseer estas características, 
Nissan no había hecho gran-
des inversiones. Y me refie-
ro a proyectos industriales 
como las que acabamos de 
desplegar en Brasil, con la 
planta de Río de Janeiro, 
en la localidad de Resende. 
Allí producimos vehículos 
como los Nissan Versa, Kicks 
o March.

También tenemos inver-
siones en Argentina, en la 
provincia de Córdoba, con 
la producción de la pick up 
Frontier. Y a ello se suman 
las subsidiarias de Chile y 
el Perú.

En el caso peruano, nos 
interesa aproximarnos a 
este mercado para conocer 

Mercado exigente
Consultado sobre las 
características topo-
gráficas y climáticas 
del territorio peruano, 
Valls manifestó que los 
vehículos que llegan al 
país han sido preparados 
para trabajar en áreas 
tan exigentes como la 
minería.

Manifestó que desde 
el punto de vista de la 
calidad de sus carrete-
ras, el Perú no es muy 
diferente del resto de 
los países latinoameri-

será de la predilección del 
público joven.

En los vehículos de pa-
sajeros estamos buscando 
versiones que se adapten a 

lo que pide el mercado, 
como el Versa. Sobre 

todo, observamos 
los autos de tras-
lado de pasajeros, 
como las van y las 
minivan, donde 
nu e s t r a  Ur v a n 

tiene un enorme po-
tencial, que creo no 

hemos explotado 
hasta ahora.

–¿Cuál es 
el volumen 
que consume 
el mercado 
peruano en 
cuanto a ve-
hículos Nissan?
–Más allá de la 

transición del impor-
tador histórico a la subsidia-
ria directa desde el Japón, el 
potencial que vemos marca 
un volumen de entre 15,000 
y 20,000 unidades.

En los últimos diez años, 
observamos cómo se incre-
mentó el potencial del mer-
cado peruano a un tamaño 
de la industria de 170,000 a 
más de 200,000 unidades. 
Nosotros aspiramos a tener 
un 10% del mercado.
–¿Hablamos de vehícu-

los de alta gama o se orien-
tan más a la clase media?

–Los pilares globales de 
Nissan, es decir, dónde es 
muy importante, es en los 
vehículos de trabajo, como 
las pick up, por ejemplo. A 
escala mundial, somos los 
segundos productores de 
este tipo de autos. El Nissan 
Frontier es un ícono para 
nuestra compañía, se vende 
en todo del mundo.

Otro de los pilares de la 
marca son los utility y cros-
sover, donde tenemos una 
gama de productos que es la 
más completa del mercado. 
Allí se puede encontrar des-
de Nissan Patrol y Pathfin-
der hasta Cach cai; por ello, 
somos líderes mundiales.

Luego tenemos el seg-
mento de pasajeros, allí se 
ubican coches como Versa y 
March. Sin embargo, hay que 
resaltar que estamos evolu-
cionando hacia los vehículos 
eléctricos, híbridos, conec-
tados y autónomos. Esa es 
la transformación que pide 
la industria y que está ocu-
rriendo frente a nosotros. l

El voluMEn DE 
vEntaS En BraSil 
ES DE 2.5 MillonES 

DE uniDaDES; 
argEntina, un 

Millón; ChilE Con 
una inDuStria 
quE SupErará 

laS 400,000; luEgo 
ColoMBia, Con 

240,000; y En quinto 
lugar EStá El pErú, 

Con 170,000. 

ruano y las ciudades que 
concentran el consumo?

–El 70% de las ventas se 
encuentra en Lima, lo que 
revela que hay una con-
centración muy grande. 
No obstante que la capital 
no concentra el 70% de las 
riquezas del país, más bien 
lo que se puede notar es un 
significativo potencial en 
ciudades como Trujillo, en el 
norte del país, así como en 

los gustos y preferencias del 
consumidor, lo que nos per-
mitirá atender, de mejor ma-
nera, al cliente. Y la cercanía 
a la que me refiero abarca 
también al personal, el 90% 
de ejecutivos son de nacio-
nalidad peruana, lo cual es 
una ventaja competitiva al 
momento de tomar conoci-
miento de la plaza nacional.
–¿Cuáles son las prefe-

rencias del mercado pe-

no 
Solo vEMoS 

El MErCaDo DE 
170,000 uniDaDES 
quE tiEnE hoy El 

pErú, Sino taMBién 
El potEnCial quE 
poSEE y quE aún 

no ha SiDo 
ExplotaDo.

En 
El 2014, 

CuanDo la 
CoMpañía CrEa 

la rEgión niSSan 
latinoaMériCa, 

noSotroS MapEaMoS 
El árEa y allí 
iDEntiFiCaMoS 

al pErú.

canos, de manera que 
sus productos tienen 
una adecuación a las 
complicaciones que se 
puedan encontrar, como 
carreteras que quizá no 
estén en su mejor forma.

“Por ejemplo, las pick 
up han sido preparadas 
para trabajar en zonas 
mineras, las frontier que 
llegan al Perú, Argenti-
na o Chile son más altas 
para adecuarse a la to-
pografía del continente”, 
dice el ejecutivo.

Arequipa, en el sur; allí hay 
una fortaleza que espera-
mos aprovechar colocando, 
por ejemplo, vehículos de 
trabajo.

Y en cuanto a las pre-
ferencias del mercado, no-
sotros introdujimos en el 
mercado local productos 
como el Nissan Cach Cai o 
X-Trail, otro vehículo que 
ha sido un éxito en la región 
es el Kitsch y seguramente 

OpOrtunidad. valls destaca el potencial de crecimiento del mercado automotriz peruano, lo que atrae cada vez más a los inversionistas internacionales.

Fuente: Sunat-AAP El Peruano

IMPORTACIÓN DE VEHÍCULOS LIVIANOS
Enero-febrero 2018, en %
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ES UN MERCADO CON POTENCIAL DE CRECIMIENTO 

Apoyo a las pymes facilita la
inclusión financiera femenina
Para mejorar las condiciones de acceso de las mujeres al capital de trabajo, es necesario dinamizar 
un ecosistema institucional que propicie la implementación de acciones favorables para la igualdad de 
género en el sistema financiero.

L a apuesta de las Ins-
tituciones Microfi-
nancieras (IMF) al 
financiamiento de 

las pequeñas y medianas 
empresas (pymes) favore-
ce la inclusión financiera de 
las mujeres, ya que es en ese 
segmento empresarial donde 
éstas han logrado un mayor 
acceso a la propiedad o la 
titularidad de los negocios.

Ellas tienen una participa-
ción importante en las meto-
dologías de créditos grupales 
(solidarios y comunales) den-
tro de las IMF (más del 80%) 
y el monto promedio en este 
tipo de crédito no supera los 
300 dólares.

Así lo revela un estudio del 
Banco de Desarrollo de Amé-
rica Latina (CAF), denomina-
do Inclusión financiera de las 
mujeres en América Latina: 
Situación actual y recomen-
daciones de política.

“Se considera que los 
grupos solidarios suelen ser 
menos rentables y sosteni-
bles pese a que los niveles 
de morosidad son menores 
con respecto a los créditos 
individuales, en donde la par-
ticipación de las mujeres es 
del 47% y el monto de crédito 
es significativamente mayor”, 
asevera el documento.

Desafío
Esta situación, agrega, podría 
estar contribuyendo a la per-
manencia de las mujeres en 
el segmento de la microem-
presa y en actividades econó-
micas de baja productividad.

Si bien las IMF procuran 
flexibilizar los colaterales o 
garantías más que la banca 
tradicional, lo cual ha sido 
favorable para las mujeres, 
aún existen desafíos. 

Así, las IMF han facilitado 
el acceso por parte de las mu-
jeres a los créditos de corto 
plazo que satisfacen sus nece-
sidades de capital de trabajo, 
pero han tenido menos éxito 
en desarrollar productos que 
satisfagan las necesidades 

Análisis
Según el estudio, la 
ausencia de análisis de 
género en el desempeño 
de la cartera de crédi-
tos y de las mujeres en 
los segmentos empre-
sariales genera que las 
entidades financieras 
desaprovechen un mer-
cado potencial.

Esto las recluye a es-
quemas de financiamien-
to con restricciones para 
ampliar sus empresas. 
Además, la falta de ser-
vicios y productos finan-
cieros adaptados a las 
particularidades de las 
mujeres es un obstáculo 
desde la perspectiva de 
la oferta de productos y 

servicios. Para mejorar 
este contexto, se debe di-
namizar un ecosistema 
institucional que propicie 
la implementación de ac-
ciones favorables para la 
igualdad de género en el 
sistema financiero.

Los gobiernos y los 
mecanismos institucio-
nales para el apoyo a 
las mujeres, la banca 
multilateral y nacional 
de desarrollo, las super-
intendencias del sistema 
financiero y las entidades 
financieras son agentes 
clave para propiciar un 
mejor entorno para el 
financiamiento de las 
mujeres.

Soporte. Las IMF facilitan acceso de las mujeres a créditos de corto plazo que cubren sus necesidades de capital de trabajo.

de capital de inversión de las 
mujeres, el cual fomentaría la 
expansión y el crecimiento de 
sus empresas en el largo plazo.

Demanda
Por el lado de la demanda, el 
estudio considera que los pa-
trones socioculturales 
que han limitado 
el acceso de las 
mujeres a la 
propiedad han 
repercutido 
en que estas 
dispongan de 
menos garan-
tías o colaterales 
para ser sujetas de 
crédito. Además, la bre-
cha de ingresos, que tiene su 
base en la desvalorización de 
la fuerza de trabajo femeni-
na, repercute en la elegibi-
lidad por parte de la banca 

tradicional para poder tener 
acceso a montos mayores de 
financiamiento con respecto 
a los hombres. 

Asimismo, la falta de ingre-
sos, las responsabilidades do-
mésticas y familiares inciden 
en que las mujeres establezcan 

empresas de menor tama-
ño, por necesidad y 

en la economía 
no registrada, 
de tal manera 
que desde las 
entidades fi-
nancieras son 

consideradas de 
alto riesgo, lo cual 

repercute en montos 
pequeños y altas tasas de 

interés. 
A esto hay que agregar te-

mas relacionados con la falta 
de educación financiera que 
limita el conocimiento sobre 

las fuentes de financiamiento 
y cuanto a cómo enfrentarse 
al sistema financiero.

Riesgo 
De acuerdo con el estudio, 
se mantiene que las mujeres 
tienen una mayor aversión al 
riesgo, así como un compor-
tamiento más conservador 
en cuanto a decisiones de 
inversión, emprendimiento 
de un negocio o ampliación de 
su capital. Esto, consecuen-
temente, repercute en bajos 
niveles de endeudamiento. 

Si bien hay cierta eviden-
cia de género en la gestión 
del riesgo, esto no debe con-
siderarse un hecho natural 
de las mujeres. Las diferen-
cias de edad, la formación, 
los conocimientos sobre el 
mercado y las finanzas, la 
propiedad sobre los activos, 
la responsabilidad en el ma-
nejo del dinero del hogar, la 
corresponsabilidad en los 
cuidados o las situaciones de 
vulnerabilidad constituyen 
factores que podrían mini-
mizar/eliminar la aversión 
al riesgo por parte de estas. 

En cuanto a la oferta, el 
estudio refiere que las acti-
tudes discriminatorias y la 
falta de información sobre la 
evolución de las mujeres en 
su inserción en el mercado 
por parte de las instituciones 
financieras estarían limitan-
do el acceso de las mujeres al 
financiamiento.

“Es probable que los ban-
cos y su personal estén condi-
cionados por los estereotipos 
y roles de género de las mu-
jeres en los procesos de eva-
luación de las solicitudes de 
créditos, de tal manera que se 
favorece a los hombres dado 
su estado según la división 
sexual del trabajo”, asevera. 

De igual manera, las con-
sideraciones sobre el estado 
civil, fertilidad y jefatura del 
hogar podrían constituirse 
en factores de discrimina-
ción contra la mujer en su 
acceso al financiamiento. l

Los bAncos 
centrALes 

cuMpLen un pApeL 
IMportAnte en LA 

conFIgurAcIón
 de un sIsteMA 

FInAncIero 
IncLusIvo.
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fmi Y bm ANALiZAN SiTUACiÓN gLobAL

La economía mundial parece reactivarse gracias al impulso de China y Estados Unidos. Para los 
multilaterales, el FMI y el BM, la prudencia es el principal mensaje en sus análisis, puesto que los conatos 
de guerras comerciales y vulnerabilidades en los mercados de materias primas están presentes.

CooperACIÓN MULTILATerAL
para fortalecer el comercio internacional

Escribe  
Fernando Mac Kee

e l Fondo Moneta-
rio Internacional 
(FMI) reconoce 
que la particular 
coyuntura está 

caracterizada por índices de 
crecimiento en alza, pero a 
la vez de una incertidumbre 
que no cesa.

Para el consejero econó-
mico y director de estudios 
del ente multilateral, Maurice 
Obstfeld, hay un ímpetu ge-
neralizado que no se condice 
con los problemas comercia-
les en todo el mundo, lo cual 
genera una imagen discor-
dante. 

Durante la presentación 
del informe Perspectivas de 
la economía mundial, un cam-
bio estructural, se destacó el 
crecimiento de la economía 
mundial. Considera que este 
año y el próximo reportará 
un avance de 3.9%, un pro-
nóstico que puede variar 
según el comportamiento 
de los agentes productivos 
internacionales.

El economista recalcó el 
crecimiento de los Estados 
Unidos, Japón, China y me-
joras para las economías en 
desarrollo gracias a la recu-
peración de las exportacio-
nes en materias primas y el 
crecimiento del comercio.

Productividad
“En vista de que las tasas 
de desempleo vuelven a 
ubicarse en los niveles 
anteriores a la crisis y 
dado que el panorama 
económico se muestra 
más auspicioso, los res-
ponsables de diseñar 
políticas deberán anali-
zar nuevos enfoques que  
aseguren el impulso del 
crecimiento”, afirmó el di-
rector del grupo de aná-
lisis de las Perspectivas 
de Desarrollo del Ban-
co Mundial (BM), Ayhan 
Kose.

Puntualizó que es 
imperioso implementar 

reformas para incremen-
tar la productividad en la 
medida en que se inten-
sifica la presión sobre el 
crecimiento potencial.

Para América Latina, 
el BM tiene un mensaje 
de cautela en cuanto a su 
crecimiento económico 
en razón a la intensifica-
ción de la incertidumbre 
normativa, los desastres 
naturales, el incremento 
en el proteccionismo co-
mercial de los Estados 
Unidos o un mayor dete-
rioro de las condiciones 
fiscales de los países de 
la región.

Expansión fiscal
El FMI refiere que la expan-
sión de los Estados Unidos 
“obedece al progreso en el 
área fiscal, lo cual es una 
buena noticia, especialmen-
te para el corto plazo”, pero 
también sugiere tener expec-
tativas moderadas. 

“La economía estadou-
nidense está en un proceso 
de expansión fiscal grande, 
esto reducirá la tasa de des-
empleo a menos de 3.5%, 
un nivel bastante bajo y no 
observado en 50 años”, ma-
nifestó Obstfeld. 

Comentó que no se tiene 
una idea de la inflación que 
esta situación provocará, 
debido a que podría subir 
generando aumentos en la 
tasa de interés. “Se trata de 
un riesgo que tendría efec-
tos negativos en los flujos 
de capital a mercados emer-
gentes”.

La deuda de muchos paí-
ses, agregó, está en dólares y 
los costos de capitalización 
en dólares pueden aumen-
tar, esto podría poner una 
tensión sobre las institucio-
nes soberanas de los países. 

PROMEDIO EN EL MUNDO 

PBI real (%)
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CooperACIÓN MULTILATerAL
para fortalecer el comercio internacional

El FMI y el BM 
coIncIden en 

señalar 
quE las 

rEstriccionEs 
al comErcio y la 
intEnsificación 

dE las tEnsionEs 
gEopolíticas 

puEdEn minar la 
confianza.

“Es un área de preocupa-
ción”, dijo.

Igualmente, durante la 
presentación del informe 
se lanzó un mensaje para 
los países en vías de desa-
rrollo productores de ma-
terias primas como el Perú, 
subrayando la urgencia de la 
diversificación productiva.

Guerra comercial
Asimismo, se considera que 
las tensiones en el comercio 
internacional, como la dis-

cial es paradójica; además, 
se observa la necesidad de 
que el crecimiento sea in-
clusivo. Hay elementos que 
perturban el orden econó-
mico como los problemas 
de propiedad intelectual y la 
necesidad de reglas sólidas 
para solucionar las contro-
versias, apuntó Obstfeld. 

Acuerdo prometedor
El FMI destacó el papel del 
nuevo Acuerdo de Asocia-
ción Transpacífico (TPP) 
como prometedor.

En tal sentido, enfatizó 
que la cooperación mul-
tilateral es fundamental 
para impulsar el comercio 
y otros campos vitales, como 
el cambio climático y la lu-
cha contra la corrupción; sin 
un espíritu de colaboración, 
la economía no podrá pro-
gresar.

Obstfeld asevera que no 
hay una definición clara de 
lo que es una guerra comer-
cial, pero sí se identifica lo 
que son sus consecuencias 
en la economía; es un con-
cepto en que hay acciones 
y reacciones. “Por ello in-
siste en que lo actualmente 
positivo no necesariamente 
durará, puede que sea tem-
poral”.

Para América Latina, las 
tasas de crecimiento mejo-
ran, pero aún continúan 
siendo bajas, dice por su 
parte el director adjunto del 
Departamento de Investi-
gación del FMI, Gian Maria 
Milesi-Ferretti.●

3.7%
CreCerá eL PBI 
del Perú este año 
según el FMI. En 
tanto, el BM lo ubica 
en 3.8%. El MEF 
ha reajustado su 
proyección a 3.6%. 

6.4%
Se expANdIrá la 
economía china, con 
ello se moderará 
respecto a lo 
registrado durante 
el año pasado, 6.8%.

52
veCeS MAyor es la 
riqueza per capita 
en países de ingreso 
alto de la OCDE 
respecto a los de 
ingreso bajo.

Amenaza
Si se diera una gue-
rra comercial que 
implique 10% de in-
cremento aranceles, 
lo cual no es probable 
ahora, pero sí está la 
posibilidad, se  amor-
tiguaría la inversión 
y los mercados reac-
cionarían en forma 
negativa, advier te 
Obstfeld.

En tal sentido, el 
FMI reitera que los 
países deben tratar 
de resolver sus pro-
blemas comerciales. 
“El comercio debe 
crecer y erradicarse 
la pobreza”.

En el ente mul-
tilateral se coincide  
en  aseverar que  con  
una guerra comer-
cial, “a la larga, nadie 
gana”.
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puta entre China y Estados 
Unidos, son latentes. “Las 
buenas épocas actuales no 
durarán mucho tiempo; por 
lo tanto, es preciso contar 
con políticas económicas ro-
bustas, reformas tributarias 
y fiscales. 

Este es un período propi-
cio para invertir en el desa-
rrollo del capital humano”, 
afirma el economista.

Una etapa de expansión 
económica que coincide con 
un conato de guerra comer-
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cursos, eventos 
y capacitaciones

2 de mayo
Diplomado
el diploma de experto en 
Comunicación Interna de 
la dirección de extensión 
y Proyección Universitaria 
(ePU) de la USmP ofrece 
la posibilidad de analizar 
cómo, desde las acciones 
internas, se beneficia 
el cumplimiento de 
indicadores relacionados 
con ventas, servicio, 
mercadeo y reputación.   

Informes: 513-6300 (2152)

mayo
Riesgo empresarial
Todo profesional que se 
desenvuelve en el sector 
privado tiene y debe 
conocer las contingencias 
que podrían implicar 
una incorrecta toma 
de decisiones. el curso 
propuesto abarca diversos 
temas de índole tributario, 
laboral, administrativo y 
penal que se relacionan 
con el manejo o gestión de 
toda empresa.
Informes: 707-5933

17 de mayo
Foro Exportador 
La asociación de 
exportadores (adex) 
viene organizando el 14° 
Foro Textil exportador. 
el objetivo es contribuir a 
elevar la competitividad 
de la industria local 
de prendas de vestir y 
promover la oferta de las 
empresas del sector textil-
confecciones ejecutando 
estrategias de innovación 
diferenciadas. Será en la 
Universidad de Lima.
Informes: 618-3333 (4301)

mayo
Innovación
Con el fin de perfeccionar 
las competencias de los 
participantes para que 
realicen una adecuada 
aplicación de las técnicas 
de estampado textil, el 
Senati realizará el curso 
Innovación y desarrollo 
en estampado Textil-
estampado digital. 
Los participantes 
podrán incrementar la 
productividad y generar 
valor en las prendas.
Informes: 208-9999

E xpertos en gestión 
empresarial señalan 
que las nuevas tec-
nologías de gestión 

hacen referencia al software 
de gestión, una herramienta 
que está ocupando un rol de-
terminante en el proceso de 
digitalización de las pymes 
en el mundo.

De acuerdo con el director 
de Negocios Internacionales 
de PHC Software, Joao Sam-
paio, la presencia de un soft-
ware de gestión o ERP en las 
empresas se ha convertido 
en un factor indispensable 
para responder ágilmente a 
las exigencias del mercado. 

Explica que “cuando una 
empresa logra tener en una 
pantalla toda la historia de 
un proveedor o de un cliente 
y su relación con el negocio, se 
logra ser más preciso y ofre-
cer una mejor experiencia en 
todos los puntos de contacto”.

“No hay necesidad de es-
tar viendo cuadernos, ni de 
buscar datos en hojas de cál-
culo, porque el software con-
tiene toda la información de 
las diferentes áreas y arroja 
resultados de manera auto-
mática”, afirma. 

Considera que con esta he-
rramienta se puede optimizar 
la productividad y rentabili-
dad de una empresa de 26% a 
30%, así como ahorrar costos 
y tiempo. 

Sin embargo, explica 
que, como en todo proceso 
de adaptación a nuevas de-
mandas, hay cuatro pasos 
básicos que una pyme debe 
considerar para decidir su 
digitalización y obtener los 
resultados esperados.

LE PERMITIRÁ ELEVAR SU COMPETITIVIDAD

sugerencias
para digitalizar
su empresa

el mercado globalizado está exigiendo 
cada vez más a las pequeñas y 

medianas empresas (pymes) la 
adopción de nuevas tecnologías de 
gestión que les permitan ser más 

competitivas y eficientes. 

4
Conocer los beneficios y 
las experiencias de éxito 
con la tecnología de gestión 
es el primer paso para 
convencerse de que es una 
herramienta necesaria 
para su negocio. Conocer, 
por ejemplo, que con un 
software de gestión eRP se 
podrían ahorrar costos en 
un 20% como mínimo o que 
los colaboradores de ciertas 
áreas tendrían más tiempo 
para realizar las funciones 
que aportan valor a la 
empresa y no enfocarse en 
actividades mecánicas. 
“Que el dueño tome 
conciencia de las ventajas 

de la digitalización y 
tenga la voluntad 
de adaptarse 
a los cambios 
es el primer 
gran paso a la 
transformación 
digital”.

Para encaminarse a la  
digitalización, según 
PHC Software, se debe 
identificar las áreas más 
críticas de la empresa.  
Por lo general, las áreas 
de contabilidad y finanzas 
son las que requieren 
con mayor urgencia un 
soporte tecnológico en 
una pyme. No obstante, 
teniendo el área de 
contabilidad digitalizada; 
el tema de cobros, pagos 
y facturas se realizarían 
de manera automática y 
con resultados precisos.  

Capacitar a la planilla sobre 
el potencial del software 
de gestión para facilitar 
sus tareas y agilizar los 
procesos de las empresas 
es un paso clave. de igual 
forma, organizar a los 
colaboradores y delegar un 
responsable del proyecto de 
digitalización. el compromiso 
de los colaboradores hará 
que la implementación de 
una solución de gestión 
en la empresa resulte una 
verdadera inversión.

Según Sam-
paio, un paso 
determi-

nante para que la empresa 
se adapte al software de 
gestión es realizar su im-
plementación por partes. en 

identificar
las áreas
críticas

implementación

implicar
a la
planilla

informarse
y tener
voluntad

radores se 
acostumbren 

a su uso y des-
cubran su potencial”, 

sugiere el experto en digitali-
zación de empresas. 
manifiesta que luego de 
implementar un software 
de gestión para el área de 
contabilidad y finanzas, se 
podría ampliar los alcances 
del mismo software e 
introducir la información de 
back office, stocks, logística, 
entre otros. 

ese sentido, recomienda  
digitalizar primero una o dos 
áreas críticas, como  
contabilidad y finanzas.  
“es importante primero 
digitalizar un área o dos para 
que el dueño y los colabo-

Por otro lado, contar 
con el área financiera 
digitalizada ayudaría 
a las empresas en su 
relación con el estado, ya 

que la 
actividad 

financiera se 
realizaría en un 

marco de transparencia.  
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NEGOCIOS

MERCADOS & FINANZAS

Bodegueros se capacitan
Como parte de las actividades educativas que realiza 
el Indecopi en favor de la comunidad, especialistas de 
la Dirección de la Autoridad Nacional de Protección 
del Consumidor participaron de un taller dirigido a 150 
bodegueros del distrito de Independencia. A ellos se 
les orientó sobre cómo deben manejar y atender los 
reclamos registrados en su libro de reclamaciones, 
cómo leer las etiquetas de productos y bebidas, 

Responsabilidad empresarial

Cuando la revolución digital 
era incipiente, se anunciaba 
el fin de la oficina tal como 
la conocemos, ya que 
la tecnología permitiría 
trabajar desde cualquier 
lugar. Ahora que vivimos 
en la era tecnológica y 
las comunicaciones son 
globales e instantáneas, 
seguimos yendo a la oficina 
La explicación –según 
el gerente general de 
Smart House Perú, Óscar 
Barrena, es que “la 
tecnología no ha matado 
a la oficina, sino que la ha 
transformado”.
Las oficinas se deben 
adaptar a las nuevas 
tecnologías y el modo de 
trabajar. Prevé que las 
Smart Offices, que gozan 
de confort, amplitud, 
tecnología y otros, crecerán 
50% este año.

La actividad minera podría 
reducir costos de manera 
significativa, gracias a la 
aplicación de la Tecnología 
Quantex en la explosión de 
rocas. Esta tecnología fue 
patentada en la Dirección 
de Invenciones y Nuevas 
Tecnologías del Indecopi 
por la empresa EXSA, 
dedicada a la producción 
de explosivos. El desarrollo 
de esta tecnología se basa 
en el uso del nitrato de 
amonio de alta densidad y 
ofrece varios atributos.

El Terminal Portuario 
Paracas, en Pisco, que 
además de invertir en 
mejoras para el puerto 
que redundarán en el 
crecimiento económico de 
la zona, viene realizando, 
desde el 2016 mediante 
su fondo social, diferentes 
programas que benefician 
a la población más 
necesitada.
Ese fondo tiene como 
prioridad el desarrollo 
de capacidades humanas 

y provisión de servicios 
básicos que contribuyen 
a reducir los niveles 
de desnutrición en la 
población infantil, elevar 
la calidad de la educación 
y la salud, además de 
aumentar los servicios 
de saneamiento. 
En ese sentido, uno de los 
programas emblemáticos 
con importantes 
resultados es “Lucha 
Contra la Anemia”, con 
el cual se redujo en más 

del 50% el porcentaje 
de anemia en Pisco, 
que a finales del 2016 
alcanzaba el 31%, y en 
el 2017 registró 14.1%. 
Este resultado se logró 
gracias al compromiso 
asumido en alianza con el 
Ministerio de Salud, en que 
se trabaja en el desarrollo 
de la infancia, en la mejora 
de la salud materna y 
neonatal, en la reducción 
de la desnutrición crónica 
infantil y de la anemia.

Smart
offices en
expansión

Patentan 
tecnología 
minera

cómo revisar el registro ‘Mira a quién le compras’ y la 
recientemente lanzada ‘Guía Interactiva de Consumo para 
Mypes’, con la finalidad de fortalecer el cumplimiento 
de sus obligaciones en su calidad de proveedores. La 
charla, denominada “El libro de reclamaciones y su 
implementación en las bodegas”, fue programada por la 
Asociación de Bodegueros del Perú y se desarrolló en la 
sede de la municipalidad de Independencia.

Negocios multisectoriales
El secretario general 
de la Asociación 
Latinoamericana de 
Integración (Aladi), 
Alejandro de la Peña 
Navarrate, y el director 
de promoción de 
exportaciones de 
Promperú, Luis Torres, 
presentaron oficialmente 
la quinta edición de 

la macrorrueda de 
negocios multisectorial 
más grande de la región 
latinoamericana.
Se trata del Expo Aladi 
Perú 2018, que se realizará 
del 17 al 19 de octubre 
de este año en la ciudad 
capital.
“La Expo Aladi contribuye 
a generar un espacio 

en que los diferentes 
organismos regionales, 
que creen en los beneficios 
de la integración como 
herramienta para 
el crecimiento, y los 
empresarios de la región 
actúen conjuntamente para 
favorecer el desarrollo del 
mercado regional, dijo De 
la Peña.

Hay organizaciones que brindan, hace más de 60 
años, servicios para que las industrias enfoquen 
sus esfuerzos en el corazón de sus negocios. Se 
trata de la tercerización (outsourcing), que se erige 
como una herramienta y aliada del empresariado. 
En nuestro país, la tercerización es una realidad 
que involucra a cerca del 92% de las operaciones 
de la industria en general y afronta exitosamente 
las exigencias del mercado global. De acuerdo 
con el estudio Tercerización de Servicios en el 
Perú, elaborado por Global Research Marketing, el 
outsourcing es una prestación con altas cifras de 
penetración en el mercado. El Corporativo Overall, 
organización con 30 años de trayectoria, refiere 
que en el Perú los servicios que más tercerizan las 
empresas resaltan la selección de personal (33.5%) 
y la administración de comedores (29.5%).

Tercerización
Fuente: GRM/Overall

Procesos de
reclutamiento

Administración
de comedores

Gestión y operación
de procesos industriales

Base: 200 
encuestados Servicios de

Administración
de planilla

El Peruano

Servicios más 
tercerizados por las 
empresas peruanas (%)

33.5

28.9

29.5

15

13.9

Operación y
administración
de almacenes

20.2

trade marketing
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Decisión. El objetivo es lograr que una mayor proporción de ventas de Bella Aborigen sea por la exportación de sus productos.

CAMINO A LA INTERNACIONALIZACIÓN

Cuando los sueños se hacen realidad. Plus 
Kreativa es una empresa joven con mucha 
perspectiva para incursionar en el comercio 
internacional. Su objetivo es darle una visión 
más utilitaria a los productos de artesanía. 

negocio

Escribe  
sonia Domínguez

e l 2 de febrero del 
2016 se creó la em-
presa Plus Kreativa, 
bajo una caracterís-

tica cada vez más difundida 
entre los negocios, la de ser 
dirigida por mujeres. Ellas 
son madre e hija, se trata de 
Gloria Calla y Fiorella Cutipa.

La pionera para la for-
mación de esta empresa fue 
Fiorella, quien después de gra-
duarse como administradora 
de negocios internacionales 
por la Universidad Nacional 
Mayor de San Marcos  (UNM-
SM) y desempeñarse en varias 
empresas exportadoras deci-
dió formar su propia empresa.

Los conocimientos ad-
quiridos en cada una de 
ellas, además de los cursos 
de logística y arte que tomó, 
la fueron llevando por el ca-
mino del emprendedurismo.

Siempre le había atraído 
el arte y esta era la oportu-
nidad de plasmar su inspira-
ción en un producto. De esta 
manera, a la hora de definir 
su línea de negocio optó por 
las carteras bordadas en di-
versos diseños.

Socia 
La idea rondó por su cabeza 
cerca de un año, hasta que 
se decidió en el 2016. Estaba 

Perú
Moda
Como prueba 
de su decidido 
interés de in-
cursionar en el 
comercio inter-
nacional, Bella 
Aborigen estuvo 
presente en la 11ª 
versión de Perú 
Moda, que se rea-
lizó del 25 al 27 de 
este mes y a la que 
asistieron más de 
1,000 empresarios 
internacionales de 
40 países.
“Es la primera vez 
que participábamos 
y teníamos grandes 
expectativas en los 
contactos que logra-

ríamos”, refiere.
En este sentido, re-
conoce las grandes 
oportunidades de hacer 
negocios online. 
Plus Kreativa cuen-
ta con el apoyo de 
bloggers en Brasil, 
lo cual ayudará a la 
mejor difusión de su 
propuesta.

NuEstro
 oBjEtivo Es 

quE lA
 ArtEsANíA sE 

rEcoNviErtA coN 
uNA ProPuEstA

 Más coMErciAl, lo 
cuAl hA

 tENido BuENA 
AcEPtAcióN EN

El MErcAdo.

femenino

determinada a ser una empre-
saria y como socia eligió a su 
madre. “Ella, como contadora 
y asesora de diversas firmas, 
tenía los conocimientos nece-
sarios para la constitución de 
empresas y los mecanismos 
de financiamiento más con-
venientes”. Nuestro objetivo, 
agrega,  es que la artesanía 
se reconvierta con una pro-
puesta más comercial, lo cual 
ha tenido buena aceptación 
en el mercado.

Para ello, buscaron como 
aliadas estratégicas a tejedo-
ras de la región Ayacucho, 
precisamente de Huamanga 
y Vinchos. “La experiencia de 
trabajar con ellas es más que 
satisfactoria”. 

Con su marca, Bella Abo-
rigen, ya dieron los primeros 
pasos en el comercio inter-
nacional. Están, aún con pe-
queños volúmenes, en Brasil, 
pero tienen previsto incur-
sionar en otras plazas, para 
las que realizan estudios de 
prospección. El 70% de sus 
ventas de concentra en Lima; 
el 20% en regiones y el 10% 
se destina a la exportación.

En la actualidad, cuenta 
con cinco empleados en Lima, 
la otra parte de su equipo la 
conforman las maestras teje-
doras de Ayacucho. ●
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