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INTRODUCCION

El presente estudio se efectué con el
objetivo fundamental de diseitar un mo-
delo que permita en forma racional y sis-
tematica, adelantar andlisis explora-
torios para determinar oportunidades de
negocio en la industria manufacturera.

El modelo parte del anélisis histérico
de la dinamica de los sectores y propor-
ciona los siguientes resultados:

1. Identificacién de los sectores indus-
triales en los cuales es posible en-
contrar espacios para la explotacion
de nuevos negocios.

2. Clasificacién de los sectores segin
el origen de la demanda: mer‘cado
interno o negocios de exportacion.

3. La informacién cuantitativa minima
necesaria, para analizar el tamario de
la empresa que se requeriria montar.

Mediante la aplicacién de este mo-
delo se pretende reducir el vaclo que
generalmente se presenta entre la ge-
Neracion de las ideas de negocio y el
enfoque de la oportunidad, que es una
de las mayores dificuitades que gene-
ralmente debe enfrentar el potencial
€mpresario.

Debido a que las oportunidades de
negocio pueden surgir por miiltiples
medios, y a que [a efectividad en sus
resultados es una variable relativa y
dependiente de una serié compleja de
factores, es imposible establecer con
absoluta seguridad cual es el camino
para llegar al éxito. Bajo estas conside-
raciones, los resultados de la presente
investigacién, se deben tomar como una
propuesta metodoldgica que permite ex-
plorar en forma coherente y sistematica
oportunidades de negocio.

Este modelo es especialmente dtil
para las personas que no cuentan con
tradicién familiar, o experiencia como
empresarios, o que su actividad laboral
'no ha sido estimulante para el desarro-
llo de habilidades empresariales.

1. IDEAS Y OPORTUNIDADES
DE NEGOCIO

Es comiin encontrar que el éxito en
el desarrollo de una nueva empresa, es
la etapa superior de un proceso racio-
nal y Sistemético, que se inicia median-
te la generacion de un buen nimero de
ideas de negocio, prosigue con el enfo-
que de la oportunidad y continiia con la




definicién y desarrollo del plan de nego-
cios hasta llegar a la conformacién de
la nueva empresa. Dentro de este pro-
ceso, le corresponde a la oportunidad
de negocio ser el hilo conductor entre
los buenos deseos y la accién y por con-
siguiente, su correcta definicién y andli-
sis, son requisitos indispensables para
el éxito a que se aspira llegar.

Si bien es relativamente sencillo de-
terminar, descubrir, crear o copiar ideas
de negocio, existe una gran dificultad
para convertir esas ideas en verdade-
ras oportunidades y frecuentemente, en
el deseo de dimensionar la oportunidad
de negocio, termina el entusiasmo del
potencial empresario. En otros casos se
pretende pasar rapidamente de la idea
de negocio a la creacién de la empresa,
sin detenerse a evaluar la conveniencia
o no de adelantar ese proyecto y es este
otro de los principales motivos de fraca-
so de muchas empresas.

Como se puede observar en la préc-
tica, existe un distanciamiento entre
idea, oportunidad y éxito. Este distan-
ciamiento se presenta especiaimente
porque la oportunidad, que es el centro
focal de la actividad empresarial, es un
concepto difuso y précticamente perdi-
do entre la relatividad y la temporalidad:
Una oportunidad de negocio, no es bue-
na en si misma. Tan sélo existen opor-
tunidades para determinadas personas,
sus conocimientos, recursos y posibili-
dades, en el momento determinado.

1.1 ldeas de Negocio

Las ideas de negocio son perspecti-
vas de una actividad econémica, més o
menos definida, que se sustentan fun-
damentalmente en la motivacién del fu-
turo empresario y en sus conocimien-
tos generales sobre el mercado, el pro-
ducto y los recursos disponibles.

Existe una gran diversidad de méto-
dos para generar ideas de negocio, que
comprende desde los puramente sub-
jetivos como la buena suerte o la ilumi-

nacién de la Musa de Ia fortuna, hagy, ' aiuacion, y ante todo centrar la bus-

las sofisticadas metodologfas como lag
tablas de Insumo Producto, o los est,.
dios de prospectiva. Todos son igya.
mente validos, pero su efectividad, tap,
sblo se puede medir por la posibilidag
que puedan tener las ideas generadas
para convertirse en verdaderas opory.
nidades de negocio. En la bibliografig
comunmente conocida se trata en pro.
fundidad sobre estos métodos, por |o
tanto solamente voy a sefialar algunog
de ellos:

1. Elcriterio de excelencia. Aplicado no
solamente a las cualidades fisicas dg
un producto, se puede hacer exten-
sivo a los sistemas de gestién em-
presarial, distribucién, ventas al con-
sumidor final, etc.

. Intraempresariado.
. Creatividad, invencién e innovacién,
Desarrollos tecnolégicos.

Nuevas aplicaciones o0 nuevos mer-
cados para productos o servicios ya
existentes.

6. Exigericias del mercado

7. Cambios en entorno, especialmen-
te en las tenencias demogréficas y
econémicas.

8. Matrices de exploracién.

9. Lluvias de ideas, en sus diferentes
versiones.

10. Adecuaci6n de tecnologias desarro-
lladas en el exterior.

11. Andlisis de los encadenamientos
productivos para un determinado
sector.

- Es fécil observar que de cada 100
ideas, sélo 5 llegan a convertirse en
oportunidades de negocio y de éstas, en
el mejor de los casos, una termina por
convertirse en un nuevo negocio prés-
pero. Esta baja tasa de éxito nos reco-
mienda partir de un buen namero de
ideas, no enamorarse con la primera
idea, ser muy objetivos y criticos en su
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eV daen ideas que se puedan generar
uﬁ base en 12 experiencia empresarial

co a direccion del trabajo que se esté

enl
?ealizandO- ) -
Con base en las anteriores conside-
es importante llamar ia aten-
:4n de algunas instituciones universi-
o s que en su afan de “crear empre-
tar:;)s" ejercen una verdadera presién
sgbre éus estudiantes, para que mon-
fen empresas, sin tener en cuenta sus
antecedentes, preferencias y habilida-
des. Serfa preferible recomendar a los
estudiantes que adquieran exgeriencm
laboral, que decanten el gran cumulo de
teoria adquirida durante los 5 afios de
carrera universitaria y al término dp 2'6
3 afios de experiencia laboral, si ain
estan motivados, pueden considerar con
mayor probabilidad de éxito su !ngreso
planeado a la carrera empresarial.

1.2. La oportunidad de negocio

Una oportunidad de negocio no es
otra cosa que una idea de negocio pre-
sentada en tres dimensiones: usted, el
mercado y la empresa-producto.

raciones:

1.1.1. El empresario

Las nuevas empresas requieren en
sus primeras etapas que las posibilida-
des de error sean minimas, ademas, de
una gran dosis de objetividad, perseve-
rancia, tenacidad e imaginacién de par-
te del empresario y una de las claves
para evitar errores y adquirir estas cua-
lidades es realizar el trabajo con agra-
do, mucho amor y muy convencido de
o que se esta haciendo, porque tan sélo
las actividades que se realizan con gus-
1oy fe conducen a los buenos resulta-
dos. Es asf como al analizar cualquier
idea de negocio, la primera evaluacién
Que se debe efectuar es con respecto al
Potencial empresario.

En esta primera evaluacién, funda-
Mentalmente se busca que el prospec-
o empresario, logre determinar con
Objetividad Ia relacién de la idea de ne-

gocio con fo que él es y lo que le gusta,
sus posibilidades y limitaciones. Es im-
portante tener presente que las oportu-
nidades de negocio son relativas y que
tan sélo existen si hay una persona ca-
paz de transformarlas en un negocio
exitoso.

Los siguientes puntos, sin pretender
ser una lista de chequeo, le permitirdn
reflexionar un poco sobre sus posibili-
dades personales frente a una idea de
negocio. Se recomienda, ante todo, to-
marlos como los elementos minimos de
reflexién necesarios que contribuirén
para que usted tome la decisién de pro-
seguir con una determinada idea o de
abandonaria.

— 4 Qué sé hacer verdaderamente?

— ¢Cudles son mis verdaderas cualida-
des? :

— ¢ Los factores claves de éxito en el
negocio propuesto estén de acuerdo
con mis habilidades?

— ¢ Cuéles son mis puntos débiles y qué
incidencia pueden tener sobre el ne-
gocio?’

— ¢Independientemente de los resulta-
dos econémicos que se aspira a lo-
grar, las tareas del negocio me per-
mitirdn obtener satisfaccién al reali-
zarlas personalmente?

— Creo que es importante el producto
o servicio que voy a prestar, su rea-
lizacién qué significado tiene para m{?

— ¢ Qué experiencia y conocimiento ten-
go sobre el proceso productivo, el
producto y el mercado?

— ¢Con quién voy a trabajar, socios,
empleados, proveedores y clientes?

— ¢Cuénto tiempo puedo esperar para
que el negocio produzca un fiujo de
caja positivo?

— ¢De qué medios dispongo para lle-
var adelante mi proyecto?

-Como resultado de esta reflexién se
puede descartar un buen numero de




ideas, pero también puede permitimos
diseinar una estrategia de mediano pla-
zo, tendiente a suplir las deficiencias en-
contradas y a mejorar nuestras posibili-
dades de éxito.

1.2.2. El mercado

Toda oportunidad de negocio se sus-
tenta sobre un mercado en crecimiento
y con posibilidades reales para permitir
la entrada y desarrollo de nuevos pro-
ductores. En este analisis la preocupa-
cion del potencial empresario se debe
centrar sobre estos dos aspectos fun-
damentalmente.

Para determinar el crecimiento del
mercado, como es légico, se debe ca-
racterizar primero al consumidor. Bue-
na parte de la informacién aqui requeri-
da se obtiene, si se determina exacta-
mente qué es lo que compra el consu-
midor, porqué paga. De esta forma es
posible conocer al potencial consumidor,
saber qué caracteristicas tiene, qué es-
pera de los productores y si estamos en
condicién de satisfacerlo.

El segundo aspecto hace referencia
a la competencia, y en este campo se
debe prestar especial atencién en inda-
gar sobre el grado de concentracién del
sector, ya que de é! dependen aspectos
tan importantes como la fijacién de pre-
clos, las estrategias de crecimiento de
las empresas establecidas y del lider en
el sector. En algunos sectores es relati-
vamente facil ingresar, porque las ba-
rreras de entrada no son muy fuertes,
pero el sector generalmente establece
rigidas barreras al crecimiento, obligan-
do al nuevo empresario a permanecer
indefinidamente como productor margi-
nal, hasta que una cafda en la deman-
da general del sector termine por sacar-
lo del mercado.

La informacién minima requerida que
debe contener este analisis es:

— Factores claves en la decisién de
compra del consumidor final.

— Tamarfio aproximado de su mercaq, ' informacién.

objetivo y tasa de crecimiento.

— Area geogréfica que aspira a cubr;

— Criterios de segmentacién del mg,.
cado.

— Productos sustitutos y complementg.
rios.

— Ventajas comparativas.

— Precios y margen bruto.

— Estrategias de crecimiento de la com.
petencia. ‘

— Canales de comercializacién y siste-
mas de publicidad de la competen-
cia.

— Grado de control de la competencia
para la fijacién de precios, proveedo-
res y comercializadores.

— Momento apropiado para montar la
nueva empresa

1.2.3. Empresa producto

A este punto se debe llegar si la idea
analizada pas6 favorablemente los dos
andlisis previos (usted y el mercado). La
informacién requerida en esta etapa, se
debe analizar preferencialmente en
comparacion con las empresas existen-
tes del sector.
A. Tamafio del negocio

— Inversién inicial requerida

— Valor promedio de los activos de
las empresas del sector

— Numero de empleados

— Numero promedio de empleados
para las empresas del sector

— Relacién activos-empleados en €l
sector

B. Factores productivos

— Nivel tecnolégico del sector
(PM.T)

— Eficiencia
— Nivel y origen de la tecnologia

— Intensidad de factores: mano dé
obra, capital, equipo, tecnologi@:

— Disponibilidad de materias primas
__proceso Productivo
__Rentabilidad esperada

si laidea de negocio pasé favorable-
mente los tres andlisis, usted cuenta con
nabuena oportunidad de negocio, ala
ﬂum vale la pena dedicarle esfuerzos
ara estructurar y desarrollar el plan de
negocio, que, en ultimas, le permitira
tomar 2 decisién de montar o no la em-
presa, que muy seguramente serd par-
te importante en su realizacién perso-

nal.

2. MODELO PARA DETERMINAR
OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN
LA INDUSTRIA MANUFACTURERA

El presente modelo proporciona una
metodologla de andlisis exploratorio,
para determinar ideas de negocio en la
industria manufacturera y permite, ade-
mas, obtener la informacién necesaria
para focalizar estas ideas como una
oportunidad de negocio.

La hipétesis subyacente en el mode-
lo plantea que, los sectores industriales
de mayor crecimiento, debido especial-
mente a la expansién de la demanda,
crean espacios para el establecimiento
de nuevas empresas, bien como com-
petidores directos o como empresas
complementarias.

La entrada de nuevas empresas a
estqs sectores de rapido crecimiento, se
vera especialmente favorecida si las
Nuevas unidades productivas son de
tamafio pequefio 0 mediano y sl esta
Caracterfstica se traduce en eficiencia
Competitiva,

s La estrategia de entrada como nue-
Competidor directo a nivel de pe-
?:re"a empresa, se puede implemen-
avazn aquellos sectores en que los
5 d:es de la tecnologfa ha permiti-
eﬁcie,:a"o“ar procesos productivos
elca €S a pequeiia escala, como es
S0 del sector de cementos, artes

gréficas, procesamiento electrénico de
informacién, etc.

La segunda opci6n se presenta para
pequefias empresas altamente eficien-
tes y especializadas, que pueden traba-
jar complementariamente con la gran
industria, ubicdndose en algtin punto del
eslabonamiento productivo. Bajo el con-
texto de la oportunidad de negocio, la
complementariedad se puede dar cuan-
do la pequefia empresa cumple funcio-
nes de proveedor de la gran industria,
caso de las autopartes y las ensambla-
doras, o la pequeiia empresa se encar-
ga de atender nichos de mercado que
por su volumen no son rentables para
la gran industria, como sucede con al-
gunos sectores de productos quimicos
industriales.

Para la estructuracién del modelo se
tomé en cuenta dos requisitos funda-
mentales:

1. Que la informacién fuente esté al al-
cance de cualquier persona que de-
see reproducirlo o actualizarlo en
cualquier momento, es asi como la
fuente de informacién en su totalidad,
corresponde a los anuarios de Indus-
tria Manufacturera del DaANE.

2. Que su formulacién matemética sea
lo més simple posible.

2.1. Estructura del modelo
El modelo comprende las siguientes

etapas de andlisis:

1. Dinadmica de los sectores industria-
les.

2. Identificacién de las oportunidades de
negocio.

2.2, Variables del modelo
Las variables de entrada son:

1. Numero de establecimientos
(N.E))

2. Numero de trabajadores (N.T.)
3. Produccién bruta (P.B.)
4. Valor agregado  (V.A.)




5. Consumo intermedio (C.l)
6. Costos laborales (C.L.)

7. Gastos generales (G.G.)

8. Intereses sobre créditos (I.C.)
9. Valor de los activos (A)

La inversion y el valor de las ventas
que son dos variables fundamentales,
no se tomaron en cuenta por que se
encontrd inconsistencia en sus valores.

A partir de estas variables, el modelo
genera los siguientes indicadores:

1. Productividad total (P.T.)
Indica la relacion entre la produccion
total y el total de insumos utilizados en

la elaboracién de dicha produccién.
P.B.
PT.=
C.l.+C.L

2. Productividad media del trabajo
(P.M.T.).

Mide el nivel tecnolégico del sector y
esté conformado por la utilizacién de la
capacidad instalada y la productividad
técnica del trabajo.

VA
PMT. =

N.T.

3. Valor Agregado Promedio.
Es el promedio del valor agregado del

sector por establecimiento.
Valor V.A.
Agregado =
Promedio N.E.

4. Margen econémico de ganancia
(M.E.G.).

Mide el margen de ganancia de los
propietarios del capital (soclos y acree-

dores), como proporcion de los Cosy
del establecimiento, exceptuandg
costos por intereses.

VA.-CL~G.GL.C)
MEG. =

Cl+C.L+G.G-I.C)

5. Tasa de beneficios (T.B.).

Es un indicador de Ia utilidad net,
antes de impuestos, sobre los valores'
de los activos.

VA.-CL.-G.G.
TB.=

A

Para cada sector industrial, definido
segun la clasificacion C.1.LU., revisién
2 a 4, digitos, se efectua el calculo de
estos indicadores y su andlisis se reali-
za segun metodologla que se presenta
a continuacién:

2.3. Dinémica de los sectores
industriales
La dindmica de cada sector se anali-
za segun la evolucion de su tasa anual
de crecimiento, medida para el valor
agregado por empresa. Este indicador
permite clasificar los sectores en tres
grupos:
1. De alto crecimiento, con una tasa pro-
medio anual superior al 35%.

2. De crecimiento normativo, con tasas
entre el 26,76% y 35%.

3. De bajo crecimiento, con tasas infe-
riores al 26,76%.

Esta primera clasificacién conduce @
seleccionar los sectores objeto de ané-
lisis, que estan conformados por los de!
primer grupo.

El crecimiento en el valor agregad®
de un sector puede deberse a factore’
de demanda, de concentracién-compe”
titividad, o a una combinacién de los d0%
pero bajo el objetivo de determinar oPO"
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des de negocio, el andlisis se debe
trar en 10S sectores que expliquen su

Cf:cimie"w debido a la demanda.

c

gl andlisis histérico de los sectores
dustriales de alto crecimiento, permi-
N hservar que existe un grupo de sec-
ro os en los cuales, la productividad to-
(oreP,T-)' no es una variable estadistica-
ment-e significativa para explicar las va-
riaciones en 1a evolucién del valor agre-
gado promedio del sector. Esta carac-
feristica marca una diferencia funda-
mental con un segundo grupo de secto-
res, en los cuales, la productividad total
(P.T.) si es un factor estadisticamente
significativo para explicar el comporta-
miento del valor agregado promedio.

El comportamiento del primer grupo
de sectores, se puede explicar por las
diferencias que presentan las empresas
en su nivel tecnoldgico y en la participa-
cion de la produccion total del sector. Es
asi como las diferencias en el valor
agregado por establecimiento, no se
manifiestan en el promedio del valor
agregado sectorial, pero si son impor-
tantes para la definicion de la producti-
vidad total del sector.

Las anteriores caracteristicas son
propias de sectores que deben su cre-
cimiento, més a procesos de concentra-
cion-productividad, que a la dinamica de
la demanda, situacién que se confirma
Cuando simultaneamente, el margen
econémico de ganancia (M.E.G.), que
mide el poder de la firma en el merca-
do, esta correlacionado con la producti-
vidad media del trabajo (P.M.T.), que es
una de Ias caracteristicas propias de los
Sectores altamente concentrados.

Es importante tener en cuenta quela
Productividad media del trabajo (P.M.T.),
Cumple ia funcién de valvula reguladora
€ la firma, que le permite al empresa-
i°' adaptarse rapidamente a las varia-
a°“es de la demanda. Esta adaptacion
i '€aliza el empresario mediante el

ANejo de los' componentes de P.M.T.:

unidd

ri
c

capacidad instalada y productividad te6-
rica del trabajo; de esta forma, protege
su tasa de beneficio (T.B.) y poder de
mercado (M.E.G.) ante los cambios de
la demanda.

Para el segundo grupo de sectores
se puede concluir que su crecimiento
esta ampliamente ligado a la evolucién
de la demanda, pero se encontré ade-
mas, que el origen de la demanda y el
tipo de bien son factores determinan-
tes en su comportamiento, por consi-
guiente deben ser incluidos en el ana-
lisis. Bajo este contexto, en los secto-
res de este grupo, que son exporta-
dores, o que estaban protegidos por
la antigua politica de constitucion de
importaciones, se observé una mejor
dinamica de crecimiento cuando la
P.M.T., es una variable estadistica-
mente determinante en el comporta-
miento de la T.B. De otra-parte, para
los sectores con produccion destina-
da al mercado interno, especialmente
de bienes diferentes a los de consu-
mo no durable, el crecimiento via de-
manda, se presenta en las empresas
que registran independencia en el
comportamiento de la T.B. con respec-
to a la P.M.T. Estos resultados son
consistentes con las conclusiones del
estudio efectuado por Rudolf Hommes
Indicadores del Desemperio Industrial,
realizado para el periodo 1974-1982,
sobre datos de tipo transversal.

Es de esperarse que el crecimiento
en el valor agregado por establecimien-
to, requiere de mayores inversiones en
activos, para atender la evolucion de la
demanda, por lo tanto, un mayor nivel
de activos debe incidir negativamente
sobre la T.B., a menos que las nuevas
inversiones puedan ser financiadas con
recursos de liquidez. Esta situacién se
presenta en los sectores en que el valor
agregado por establecimiento tiene in-
cidencia directa y estadfsticamente sig-
nificativa sobre la T.B. En estos secto-
res la liquidez que provee el mercado
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les permite financiar el crecimiento y
este crecimiento se traduce en mejor
utilidad. Si la relacién entre las variables
es positiva, pero no se puede compro-
bar la capacidad explicativa del valor
agregado en el corto plazo, el crecimien-
to no se traduce en utilidad y su finan-
ciacién debe ser proporcionada por re-
cursos externos.

En sectores que presentian un pro-
ceso de crecimiento por concentracién,
las inversiones individuales de las em-
presas no se efectian para atender el
crecimiento de la demanda, ya que ésta
no existe propiamente, sino para mejo-
rar su capacidad compsetitiva dentro del
sector. Por esta razén, el valor agrega-
do por establecimiento y la T.B. son va-
riables estadisticamente independien-
tes, situacién que tan sélo sirve para
confirmar el proceso de concentracién
en el sector. '

En los sectores con producci6n diri-
gida al mercado interno que experimen-
ten un proceso de crecimiento via de-
manda y acompafiado de un mayor po-
der de mercado (M.E.G.), hay una clara
identificacién de un mercado en creci-
miento, con espacio para la presencia
de nuevos competidores directos. En
tanto que si el crecimiento no es un fac-
tor determinante en el comportamiento
de M.E.G. se trata de sectores con la
presencia de productos dominantes que
crean barreras para el crecimiento de los
productores originales.

2.4. Definicién de las oportunidades de
negocio

La metodologia seguida para el ana-
lisis de la dindmica de los sectores de
mayor crecimiento, permite llegar a es-
tablecer los sectores que presentan bue-
nas perspectivas para explorar oportu-
nidades de negoclo, toda vez que son
sectores en crecimiento, con espacios
para el establecimiento de nuevos com-
petidores directos o que abren nuevas
oportunidades dentro del eslabonamien-

to productivo para nuevas empres,, ' b) capacidad explicativa de la produc-

complementarias que les facilite sy rg_
pido desarrollo.

Es fundamental tener en cuenta que
de todas formas, el andlisis de una opo.
tunidad de negocio comienza por uste
que la informacién cuantitativa que |
provee el modelo, tan sélo le facilitary
analizar sus perspectivas personaleg

\ frente a la oportunidad, pero en ninggp,

\ caso el modelo puede reemplazar a estg
andlisis. Como parte de su preparacicp
personal, se recomienda revisar toda |5
informacién secundaria que esté a g
alcance, especialmente los estudios
sectoriales realizados por los gremios in.
dustriales, para que de esta forma, pue-
da usted cotejar los resuitados que Ie
proporciona el modelo.

El resumen metodolégico del mode-
lo es el siguiente:

a. Seleccién de los sectores de
mayor crecimiento

Como criterio de evaluacién se toma
el promedio de! Indice de base mévil,
para el valor agregado por estableci-
miento.

El criterio para definir los grupos en
que se clasificaron los sectores segun
su crecimiento es el siguiente:

a) De alto crecimiento, para los secto-
res que presenten una tasa real, pro-
medio anual, por lo menos del 6.5%.

b) De crecimiento normativo. Para los
sectores con tasa de crecimiento real
positiva, pero inferior al 6.5%.

¢) De bajo crecimiento. Para los secto-
res con tasa de crecimiento real ne-
gativa.

b. Identificacién de lgs sectores que
puedan explicar su crecimiento por
factores de demanda

Mediante un modelo de regresion
efectue los siguientes andlisis:
a) Incidencla de la productividad to?

sobre el valor agregado por estable”
cimiento.

tividad media del trabajo (P.M.T.) so-

pre el margen econdémico de ganan-

ia.

;ara los sectores que no sea posible
demostrar que la pendiente de la recta

regresion es diferente de cero, enel
deodego A, y que, simultaneamente, en
Z: modelo B, se encuentre una relacion
significativa entre las variables, se acon-
seja descartar estos §ectores de la lista
inicial, porque su crecimiento no se debe
a factores de demanda. Si tan sélo se
cumple la primera condicién, coteje los
resuitados encontrados con la evolucién
del nimero de establecimientos en el
sector, 0 del nimero de trabajadores por
establecimiento, 0 cualquier otra infor-
macion externa que le permita compro-
bar si en ese sector se presenta un pro-
ceso de concentracion industrial. Sicom-
prueba concentracion, entonces descar-
te el sector de la lista inicial.

c) Diferenciacién del mercado
interno y del comercio exterior

Para cada uno de los sectores de alto
crecimiento que permanecen en la lis-
ta, mediante un modelo de regresién, se
determina la capacidad explicativa de la
PM.T. sobre T.B. Si la PM.T. es esta-
disticamente determinante en el com-
portamiento de la T.B., el crecimiento se
debe a la produccién de bienes destina-
dos al consumo interno, pero que esta-
ban protegidos por la antigua politica de
Sustitucidn de importaciones. Como se
Puede observar, en estos sectores hay
Nuevas oportunidades de negocio, pero
tienen un riesgo relativamente alto para
Su explotacién.

En los sectores que no sea posible
Comprobar la incidencia de la P.M.T.
Sobre T.B., las oportunidades de ne-
docio se orientan hacia la produccion
de bienes de consumo ligero y consu-

"‘O_durable, gue no constituyen impor-
taciongg

d. Liquidez del sector

Mediante la regresién del valor
agregado por establecimiento sobre la
T.B., se puede determinar la liquidez de!
sector: En los sectores que esta regre-
sién es significativa hay una clara indi-
cacién de buena liquidez. Es de espe-
rarse que esta relacién se compruebe
anicamente para los sectores dedicados
al mercado interno, pero en los secto-
res exportadores en que la regresién sea
significativa, es una clara indicacién de
que son igualmente importantes en el
mercado interno como en el de exporta-
clén.

e. Andlisis de competencia

Este andlisis se efectia Unicamente
para los sectores dedicados al merca-
do interno y tiene como propésito explo-
rar la existencia de barreras al creci-
miento por parte de las empresas exis-
tentes en el sector. Se realiza mediante
un modelo de regresién que busca de-
terminar e! poder explicativo del valor
agregado por establecimiento sobre
M.E.G. Si se comprueba relacién esta-
distica entre las variables, se trata de
un sector con una demanda en crecl-
miento y con espacios para el estable-
cimiento de nuevas empresas. En caso
contrario, las empresas dominantes tra-
tan de manejar administrativamente el
M.E.G., como barrera al crecimiento de
los productos marginales y medida de
disuasién para potenciales empresas
competidoras.

f. Andlisis complementario

Hasta el momento se dispone de una
lista, con los sectores que presentan
buenas perspectivas para ubicar en ellos
oportunidades de negocio. Para la eva-
luacién de cada sector, se debe dispo-
ner minimo de la siguiente informacién,
que puede ser extraida de los Anuarios
de Industria Manufacturera del DANE.

— Lista de productos elaborados por los
establecimientos del sector.
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Los sectores con buenas perspectivas

— Numero de trabajadores por estable- en el mercado externo, o intemo, pero

Tejidos y manufacturas de lanay sus
cimiento. _

— Envasado y conservacién de frutag y

— Salario promedio de los trabajadores.

— Salario promedio del personal admi-
nistrativo.

— Produccion bruta por establecimien-
to.

— Consumo de energia eléctrica por
establecimiento

— Activos por establecimiento.

— Gastos generales por establecimien-
to

El andilisis de los anteriores indica-
dores, proporciona una idea aproxima-
da de la produccién de las empresas y
cuél es el tamafio promedio de un esta-
blecimiento del sector.,

Nota técnica. Los analisis de regre-
sién, referidos en los puntos anteriores,
se deben efectuar con un sentido expli-
cativo, mas no proyectivo. Por eso es
fundamental realizar las pruebas de hi-
pdtesis para los coeficientes B1. El va-
lor del coeficiente de determinacién (R2)
No es muy importante en este caso, pero
Se recomienda trabajar con el modelo
que mejor coeficiente de determinacién
Proporcione, bien sea éste lineal o no.

3. ANALISIS DE RESULTADOS

Para el desarrolio del modelo se rea-
lizaron 95 sectores industriales, defini-
dos segun la clasificacién C.LLU., revi-
si6n 2 a 4 digitos. E| periodo de analisis
fue 1984-1991 y |a informacién fuente
se tomoé de los Anuarios de Industria
Manufacturera DANE.

La primera lista de sectores con tasa
de crecimiento real Superior al 6.5%
anual es:

— Industria de la Preparacion y tefiido
de pieles (3232)."

— Fabricacién de calzado de cuero
(3420).

— Fabricacién de articulos de pulpa,
Papel, nep (3419).

230 Crs

legumbre (3113).
— Productos de molineria (3116).

— Elaboracién de pescado, Crustdceqg
y otros productos marinos y de agy,
dulce (3114).

— Elaboracién de Compuestos dietet.

" cos (3123).

— Fabricacién de envases de maderg y
de cafia y articulos menudos de cafig
(3312).

— Fabricacién de pinturas, bamnices y
lacas (3521).

— Diversos productos quimicos.

— Fabricacién de llantas Y neumaticos.
camaras (3551).

— Fabricacion de objetos de barro loza
Y porcelana (3610).

— Recuperacién y fundicién de cobre
aluminio (3720).

— Recuperacién y fundicién de estaiio
y niquel (3722).

— Refinacién y fundicién de metales
preciosos (3723).

— Fabricacién de cuchilleria, herramien-
tas manuales y articulos de ferrete-
ria en general (3811).

— Fabricacién de motores y turbinas
(3821).

— Fabricacién de maquinaria y equipos
especiales para la industria, excepto
la maquinaria para trabajar los meta-
les y la madera (3829).

— Fabricacién de aparatos y accesorios
eléctricos de uso doméstico (3833).

— Construcciones navales y construc-
cién de barcos (3841).

— Industrias de bebidas no alcohélicas
Yy aguas gaseosas (3134).

— Hilados, tejidos y acabados de texti-
les (3211).

— Articulos confeccionados de materie-

les textiles, excepto prendas de ves-
tir (3212),

mezclas (3217).
__Fabricacion de textiles (3219).

otras prendas de vestir, excepto cal-
" Jado (3221).

productos de cuero y sucedaneos de
- cuero, excepto calzado y ofras pren-

das de vestir (3233).

« cédigo ClIU '
cDepurada 1a anterior lista, los secto-

res que presentan buenas perspectivas

para el mercado intero son:

— Elaboracion de compuestos dietéti-
coSs.

— Fabricacion de magquinaria y equipos
especiales para la industria, excepto
la maquinaria para trabajar los meta-
les y la madera.

— Construcciones navales y construc-
cion de barcos. '

— Industrias de bebidas no alcohélicas
y aguas gaseosas.

— Otras prendas de vestir excepto cal-
zado.

que ya no estan protegidos por la
sustitucién de importaciones son:

— Envasado y conservacién de frutas y
legumbres.

— Fabricacién de envases de madera,
de caia y articulos menudos de caiia.

— Diversos productos quimicos.

— Objetos de barro, loza y porcelana.

— Refinacién y fundicién de metales
preciosos.

— Fabricacién de cuchilleria, herramien-
tas manuales y articulos de ferrete-
ria en general.

— Hilados, tejidos y acabados textiles.

— Articulos confeccionados de materia-
les textiles, excepto prendas de ves-
tir.

— Articulos de cuero excepto calzado y
otras prendas de vestir.

A manera de ejemplo se presenta la
informacién analizada para el sector ela-
boracién de compuestos dietéticos y el
sector envasado y conservacién de fru-
tas y legumbres.

SECTOR 3123: ELABORACION DE COMPUESTOS DIETETICOS

N 0 M.E.G TB.
A Ne  Ne® DEPR. PMT  VIrAGD
N EST TRAB. TOTAL PROMEDIO
1984 3 772 1.03 1.21 31247  (19.14) (216.10)
1985 3 729 1.03 1.54 374.20 (:(50;3 1(1201149148)
7.95 ; 214,
1986 2 717 1.46 853  3.057.
9.87 88.80  579.18
1987 3 702 194 1530 3.57
1988 6 708 193 2221 262088 84.3: ;gt:.gg
1989 8 1.021 177 2221 2.822.96 :g.zg el
1990 9 794 190 3660 3.228.98 oazy oo
1991 10 829 198 5290 4.385.19 i )
CRTO.PROM, A
ANUAL 2480 256 14.02 1325 163.92 N.A.
PERODO 6 784 1.63 2005 2.547.81 5407  404.35

PROMEDIO

En millones de pesos




RESULTADOS DEL ANALISIS

DE REGRESION

Modelo N2 1

Yi= -2.775,95+3.267,72Xi (0.8242)

(656,09)
Donde: Xi: Productividad total

Yi: Valor agregado por establecimiento.

Modelo N2 2

yi . 28007 +7,20Xi (0.083)
T (9.74)

Donde: Xi: Productividad media del tra-
bajo (P.M.T.)

Yi: Tasa de beneficios (T.B.).

Modelo N23
Yi= -159,543 + 0,2213Xi (0.533).

(0.085)
Donde: Yi: Tasa de beneficio (T.B.).
Xi: Valor agregado por establecimiento.

Modelo N2 4
Yi= 15,03 + 1,947Xi (0.6173)

(0.63)

Donde: Yi: Margen econémico
de ganancia.

Xi: Productividad media del trabajo
(P.M.T.).

Modelo N25
Yi= -16.747 + 0.0278Xi (0.8503)

(0.0048)

Donde: Yi: Margen econémico de
ganancia (M.E.G.).

Xi: Valor agregado por establecimiento.
Informacién adiclonal del sector

1. Productos elaborados por los esty.
blecimientos del sector.

— Preparados a base de cerealgg
leche, malta. '

— Compotas de frutas, legumbreg
— Confites sin azucar.

— Concentrados deshidratados gg
came o gallina para sopas o ¢g|.
dos.

— Concentrados deshidratados para
salsas.

— Proteinas a base de cereales
— Leguminosas precocidas.
— Meazclas precocidas para sopas,

2. Otra informaci6n (1)
— Numero de trabajadores por esta-
blecimiento 88

— Sueldo promedio de los trabajado-
res (miles $) (2) 530.0

— Sueldo promedio del personal ad-
ministrativo (miles $) (2) 1.460.4

— Produccién bruta por estableci-
miento (millones $) 6.098,4

— Consumo de energla eléctrica por
establecimiento (miles-kwlh)
1.546,6

— Activos por establecimiento (millo-
nes $) 537.9

— Gastos generales por estableci-
miento (millones $) 198.0

(1) Informacién de la encuesta anual
manufacturera, 1990.

(2) Sueldo mensual sin prestacio-
nes.

Ne N2

ANO  cogr  TRAB. TOTAL

DEPR. PMT

SECTOR 3123: ELABORACION DE COMPUESTOS DIETETICOS

V/ir AGDO M.E.G T.B.
PROMEDIO

74.15 15.83 58.08

9 1193 139 118
1984 0 j43 134 151 75.07 8.39  39.96
1985 o, 1029 131 185 86.39 507 2075
1986 & 1080 131 244 10116 6.86 2874
1987 0 1159 138 506 20934 1729 11275
1988 TC 4575 132 334 15037 1066 7147
1989 3 1578 136 497 23768 1291 80.89
}gg? a5 1351 144 1034 39907 1967  100.28
oM
,C\SLT,?LP;‘.SO 286 056 4465 3402  NA. NA.

pERIODO27 1 .251 1.36 3.84

PROMEDIO

166.65 12.09 64.11

En millones de pesos

RESULTADOS DEL ANALISIS
DE REGRESION
Modelo N¢ 1

-2.374,46+1.873,48Xi (0.5497)
(692,23)
Donde: Xi: Productividad total.
Yi: Valor agregado por establecimiento.

Yi=

Modelo N2 2
32,914 + 8,135Xi (0.5429)
(3,047)

Donde: Xi: Productividad media del tra-
bajo (P.M.T.).

Yi: Tasa de beneficios (T.B.).

Yi=

Modelo N2 3
Yi— _ 26,36 + 0,2266Xi (6.5874)
(0.0775)
Donde: Yi: Tasa de beneficio (T.B.).
Xi: Valor agregado por establecimiento.

Modelo N2 4
Yi= _7.4345 + 1,2126Xi (0.4887)
(0.5064)
Margen econémico de ganan-

Donde: vi;
Cia,

Xi: Productividad media del trabajo
(P.M.T).

Modelo N25
6.526 + 0.0333Xi (0.516)
(0.132)

Donde: Yi: Margen econémico de ganan-
cia (M.E.G.).

Xi: Valor agregado por establecimiento.

Yi=

Informacion complementaria

del sector

1. Productos elaborados por los esta-
blecimientos del sector.

— Frutas en conserva envasado.
— Aceitunas en conserva.

— Legumbres en conserva.

— Salsas u hongos en conserva.
— Frutas pasas.

— Jaleas de frutas.

— Salsa y pasta de tomate.

— Frutas, legumbres. hortalizas
deshidratadas.

— Tubérculos deshidratados.
— Concentrados de frutas.




2. Ofra informacién (1)

— Numero de trabajadores por es-
tablecimiento 48

— Sueldo promedio de los trabaja-
dores (miles $) (2) 286,8

— Sueldo promedio del personal
administrativo (miles $) (2) 2.033,5

— Produccién bruta por estableci-
miento (millones §$) 679,7

— Consumo de energfa eléctrica
por establecimiento (miles-kwih) 221,3

— Activos por establecimiento (mi-
llones $) 72,5

— QGastos generales por estableci-
miento (millones $) 121,3

(1) Informacién de la escuela anual
manufacturera, 1990.

(2) Sueldo mensual sin prestacio-
nes. '
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INTRODUCCION

La década de los 80’ fue para algu-
nos paises época buena, pues con to-
das sus preocupaciones y penalidades,
1987 por ejemplo, fue un buen afio para
muchos paises, en especial en Latino-
américa. En los primeros anos de esta
década se eliminaron todas las dictadu-
ras especialmente en Chile y Paraguay;
se fortalecié la democracia en Argenti-
na, Uruguay y Brasil; Pera enfrenté una
situacién dificil con la eleccién de Alan
Garcia, pero, sin embargo, demostré su
voluntad democratica para pasar a una
recuperacién en 1983-1985. '

No obstante todos estos puntos, la
crisis econémica y social en Latinoamé-
fica cada vez fue mas critica, pues no
Solamente en Bolivia y Peru dejaron de
Pagar sus deudas, sino que también
México en 1986 y Brasil en 1987 caye-
fon en crisis econémicas como conse-

Cuencia de su sistema financiero inter-
Naciong|,

Datos de los tiltimos afios son reve-
'adf”es de cémo los paises pobres han
enido que soportar la pérdida de mas
de miles e millones de délares por un
®lerioro creciente de sus precios en el

comercio internacional hacia los paises

‘més desarrollados.

Se ha observado cémo muchos de
los productos de nuestros palses reci-
ben en el mercado internacional precios
por debajo del que observamos, por
ejemplo, en Brasil siendo uno de los pri-
meros exportadores mundiales de ali-
mentos, cada brasilefio come menos,
mucho menos de lo minimo que necesi-
ta.

Todos estos problemas, amigo, son
preambulo resumido del tema que qui-
siera platicarles, 'se quiere dar a co-
nocer la trascendencia que represen-
ta la pequefia empresa como una
perspectiva especial para Latinoamé-
rica, ademas conocer las aportaciones
especiales que se dan a este sector
en organismos como la Agencia Inter-
nacional de Desarrollo, la Organiza-
cion de las Naciones Unidas, la Co-
mision Econdémica de Naciones Uni-
das para Ameérica Latina y el Caribe,
la Organizacion Internacional del Tra-
bajo, las Organizaciones de los Esta-
dos Americanos y, en fin, muchos or-
ganismos internacionales que ven
coémo una solucién en los palses del
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