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Research Article

Efectos del Uso del Móvil en la
Productividad de las MYPE:
Estudio Exploratorio del Sector
Carpintería y Ebanistería en Villa
El Salvador
Resumen

Cuando la telefonía móvil está a punto de alcanzar la universalización en los
países en desarrollo, sus diferentes impactos en general han sido documenta-
dos en la literatura, tales como el uso para la microcoordinación, o ser el me-
dio para que las personas estén permanentemente conectadas. Sin embargo,
existen importantes interrogantes cuyas respuestas aún no conocemos. A par-
tir de la revisión de Donner y Escobari (2010), quienes afirman que en estos
países no hay suficientes estudios sobre las micro y pequeñas empresas
(MYPE), esta investigación exploratoria busca contribuir a llenar el vacío ofre-
ciendo un estudio de caso cualitativo sobre el impacto del móvil en un tipo de
microempresa, el sector carpintería, en un barrio marginal de Lima. Inspirado
en la teoría de clústers, el estudio muestra que 1) el sector carpintería de Villa
El Salvador (VES) constituye una concentración de microempresarios, y no una
aglomeración; 2) los beneficios de usar móvil se observan en la comercializa-
ción, en las relaciones con los clientes, y no en la producción; y 3) el uso del
móvil se inscribe en una realidad social y los beneficios percibidos están aso-
ciados a las relaciones socioeconómicas establecidas, antes que a un efecto
transformador.

Introducción
La revisión de Donner y Escobari (2010) de la literatura sobre el uso de los
móviles en las MYPE encuentra que las tecnologías de la información y
comunicación (TIC) son beneficiosas porque reducen los costos e incre-
mentan la productividad, la confianza y el desarrollo de redes de contac-
tos. Estos efectos son encontrados en estudios que no distinguen por tipo
de MYPE según se dediquen a la producción, comercialización u oferta de
servicios; según el sector de producción en el que se ubiquen y la cadena
de valor en la que se inscriban, según pertenezcan o no a economías de
aglomeración, según su producción y productividad, su nivel de tecnifica-
ción, etcétera. Establecer estas distinciones resulta valioso para conocer
qué clase de MYPE está beneficiándose más o menos por usar TIC, o en
qué sector específico de las MYPE se podría generar nuevo valor por este
uso.

Considerando este vacío, buscamos contribuir analizando un sector en
particular: las microempresas que producen muebles en una zona urbana
de Lima. Nos enfocamos en los teléfonos móviles, el medio de comunica-
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ción preferido por la población.1 Para ello, empren-
dimos un estudio exploratorio con un número
limitado de entrevistas en profundidad sobre el uso
del móvil por los microempresarios de muebles del
Parque Industrial de Villa El Salvador (PIVES), en el
cono sur de Lima (anexo 1). En esta zona se pueden
encontrar todo tipo de insumos y servicios para pro-
ducir y vender muebles, cuya demanda se ha incre-
mentado por el boom de la construcción.2 Tanto la
zona como el sector elegidos cumplen con condicio-
nes de relativa homogeneidad, concentran a un
número significativo de empresarios y representan
un sector importante del total de MYPE en el país.3

En el Perú es clara la importancia de las MYPE:
datos del 2007 muestran que entre 5,8 y 6,1 millo-
nes de microempresas brindan trabajo a 10,4 millo-
nes de personas, cerca del 72% de la población
económicamente activa (PEA) ocupada del país,
aunque solo producen el 45% del producto bruto
interno (PBI) nacional (Villarán, 2007). A simple
vista, al considerar la productividad por trabajador
se observa una enorme diferencia entre la producti-
vidad de las microempresas y la de las empresas
medianas y grandes.4

Las microempresas peruanas
funcionan en un contexto de
apertura de mercados y desregu-
lación, que implica el casi nulo
apoyo del Estado. El PIVES es
paradigmático en ese sentido,
pues habiendo sido concebido
como uno de los proyectos
más ambiciosos de parques indus-
triales en la década de 1980,
para mediados de la de 1990
carecía de un horizonte claro de
consolidación (Távara, 1994).
Esperamos aportar al debate
sobre el efecto del móvil en estos

contextos empresariales.
En la literatura revisada no existe una definición

clara de microempresa y sus diferencias conceptua-
les con otros tipos de empresas. Solamente se indica
la simple agregación de subgrupos de empresas en
MYPE; pequeña y mediana empresa (PYME); micro,
pequeña y mediana empresa (MIPYME); y microem-
presa de subsistencia. Se utilizan definiciones diver-
sas y generales sobre las unidades de análisis,5

dificultando el reconocimiento específico de qué
empresas se benefician particularmente con el móvil
y en qué partes de la cadena de valor estudiada este
juega un papel importante. Observaremos el efecto
del móvil en las diferentes etapas de la cadena de
valor de nuestra unidad de análisis, que ha sido
escogida según una definición más acotada y que
remite a un sector de las empresas que suele enfren-
tar mayores dificultades para sostenerse: las
microempresas.6

Primeramente, revisaremos la literatura relevante
sobre el vínculo entre las MYPE y las TIC en Latino-
américa, lo que permitirá postular algunas hipótesis
sobre los efectos de las TIC en un contexto de aglo-
meración de microempresas y los efectos esperados
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1. En diciembre de 2010, la Teledensidad (i.e., número de teléfonos por cada 100 habitantes) nacional de la telefonía
móvil ascendía a 101, comparada con 10,3 de la telefonía ªja.
2. Cavero, Agüero, y Huaroto (2012) desarrollan una rica etnografía especíªca para este estudio.
3. El anexo 2 explica el proceso de selección del sector industrial estudiado.
4. En el gráªco 1 se distingue entre empleados en microempresas y trabajadores independientes o autoempleados; en
cambio, en este trabajo se los considera como un solo grupo: el de microempresas.
5. Dentro de una misma deªnición, se abre un amplio margen para contener a empresas muy distintas entre sí. Por
ejemplo, la Ley 28015, Ley de Promoción y Formalización de la Micro y Pequeña Empresa, del 2003, considera MYPE a
cualquier empresa (no agrícola) con menos de 50 trabajadores y/o cuyos ingresos por venta fueran menores de
US$92,000 mensuales.
6. Las que tienen menos de 10 trabajadores y/o menos de 150 UIT como ingresos por venta al año, equivalente a ven-
der menos de US$16,000 al mes. En esta deªnición se incluye a los trabajadores autoempleados.

Gráªco 1. Productividad por tipo de empresas (2006).

Fuente: Villarán (2007). Elaboración: Chacaltana (2008).



del uso del móvil para el sector carpintería y ebanis-
tería. Posteriormente, se detallará el contexto del
estudio. La metodología y los resultados cualitativos
constituirán las secciones cuatro y cinco, respectiva-
mente. Por último, se presentarán las reflexiones
finales y la agenda de investigación.

1. Revisión de la Literatura y Marco
Analítico
Reflejando la heterogeneidad de las MYPE, la litera-
tura sobre el impacto de las TIC es variada y se
enfoca en distintos entornos.7 Bar, Pisani y Seabra
(2010)8 encuentran que los usos y beneficios del
móvil difieren entre grupos de autoempleados o
pequeños empresarios de São Paulo, Brasil, pero
comparten aspectos comunes como la “necesidad”
de tener un móvil—aunque signifique un gasto ele-
vado—la importancia de ser “localizables,” que
incrementa el número de clientes; y la necesidad de
garantizar la logística de los servicios, características
que también encuentran Barrantes et ál. (2011) en
Puno, Perú; Kuramoto (2007) en el Perú; y Zegarra
(2008) en El Alto, Bolivia. Dada la inseguridad en
São Paulo, destaca la importancia del celular para
reducir riesgos.

La utilidad de las TIC crece a medida que
aumenta la asociatividad entre empresarios, pues
estas satisfacen las necesidades de mayor comunica-
ción y coordinación; además, brindan oportunidades
comerciales en la medida en que permiten acceder a
mayor información (Agüero, 2009;9 Barrantes et ál.,
2011;10 Bustamante, 2011;11 Kuramoto, 2007) y
Zegarra (2008) encuentra resultados similares para el
ámbito rural. Barrantes et ál. (2011) hallan que el
efecto positivo se incrementa para los productores
agropecuarios de mayor tamaño.

Entre los microcomerciantes, Boateng (2010)
señala que, condicionadamente a las características

de la actividad, el móvil ayuda sobre todo a tomar
mejores decisiones; este efecto es mayor al inicio y
al final del ciclo de negocio, cuando la necesidad de
información y comunicación es crítica.

En las PYME italianas agrupadas en distritos
industriales, Chiarvesio, Di Maria y Micelli (2004)
encuentran que las TIC mejoran la eficiencia y com-
petitividad mediante innovaciones, fruto del mayor
acceso a información en la web o de mejores vías de
comunicación con proveedores y clientes. Chiarvesio
y Micelli (2001) señalan que las PYME no solo tienen
potencial para beneficiarse de las TIC como las gran-
des empresas sino que, al aglomerarse, son mucho
más flexibles para responder a las variaciones del
mercado.

Botehlo y Da Silva (2007)12 destacan la necesidad
de investigar la relación entre aglomeraciones de
empresas latinoamericanas y el uso del móvil como
facilitador de información para reducir costos de
transacción y mejorar la toma de decisiones. Pese a
que las MIPYME representan la “base de la pirá-
mide” de ingresos de la sociedad, ningún estudio de
ningún país en vías de desarrollo ha analizado dicha
relación.

Adoptando el enfoque de De Silva y Ratnadiwa-
kara (2008), partimos por identificar los efectos teó-
ricos del móvil sobre la productividad en cada parte
de la cadena de valor del sector carpintería y ebanis-
tería, compuesto por microempresas postuladas
como pertenecientes a una aglomeración. Así, a
partir de Cavero et ál. (2012) y CITE-Madera (2009),
identificamos qué pasos seguir en el proceso pro-
ductivo de las MYPE seleccionadas para esta investi-
gación (gráfico 2).

Observando los clústers productivos en el Perú,
Távara (1994), Visser (1999), y Visser y Távara
(1995) encontraron economías de aglomeración, de
escala externa y de diversificación,13 que podrían
beneficiarse con el uso del móvil.
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7. La extensa revisión bibliográªca de Huaroto y Agüero (2012) inspira esta sección.
8. Estudian el efecto del uso del móvil en el ámbito urbano de São Paulo analizando a tres grupos sociales relativa-
mente marginales: jóvenes de clase baja, profesionales del sexo y actores de teatro callejero.
9. La autora evalúa el efecto del celular en las decisiones de producción de pequeños agricultores de Puno.
10. El estudio utiliza métodos cuantitativos y cualitativos para evaluar el efecto socioeconómico del uso de celulares en-
tre los pequeños comerciantes de las ferias de Asillo y Taraco, zonas rurales de Puno, Perú.
11. Dicha investigación consistió en entregar smartphones y capacitar para usarlos a agricultores de dos comunidades
del mismo valle en el distrito de riego Chancay-Huaral, Lima.
12. Los autores revisan los datos existentes respecto a la difusión del móvil y las MIPYME para resumir los resultados
obtenidos hasta ahora y plantear una agenda de investigación para Latinoamérica.
13. Este trabajo no profundiza en estos efectos ni en la teoría de los clústers en general. El lector puede acceder a un
análisis exhaustivo en Huaroto y Agüero (2012).



Para la decisión de producción, primera parte de
la cadena, el empresario necesita información acerca
de la demanda de sus clientes; el móvil resulta fun-
damental para comunicarse con ellos, pues el con-
tacto se establece con rapidez, facilitando concertar
reuniones o recibir pedidos (en línea con Bar et ál,
2010; Boateng, 2010; Zegarra, 2008). En las empre-
sas aglomeradas, como existen relaciones de con-
fianza entre los empresarios, se lograría un mayor y
mejor flujo de información, que permitiría tomar
decisiones de manera más rápida y eficiente14 (Visser
y Távara, 1995).

La segunda y tercera etapas son la compra de
insumos y la preparación del mueble. En ambas, los
efectos del móvil son cualitativamente similares: per-
mite una comunicación más fluida y eficiente dentro
de la empresa, pues ya no hay necesidad de movili-
zarse físicamente. Asimismo, la mayor comunicación
posibilita una mayor especialización de la mano de
obra, pues la reducción de los costos de transacción
y coordinación permite a los trabajadores especiali-
zarse en alguna parte de la producción en el tiempo
extra obtenido al coordinar por móvil. Boateng
(2010) denomina a esto un “efecto incremental,”
pues acelera los procesos productivos y especializa la

mano de obra, mejorando la productividad al incre-
mentar la velocidad y eficiencia de los procesos.

Adicionalmente, el móvil reforzaría lo señalado
por Visser (1999), quien observa que la aglomera-
ción permite que las menores distancias reduzcan
costos de transporte, comunicación y transacción en
el proceso productivo. Esto, esencialmente, es lo que
permiten las economías de escala externa del clús-
ter: que la corta distancia entre los productores
genere externalidades positivas para el resto.

El almacenamiento y la venta del producto cons-
tituyen las últimas etapas. En el almacenamiento, no
identificamos un claro impacto del uso del móvil,
porque no se necesitan elevados niveles de informa-
ción.15 En la venta, los impactos del uso del móvil se
refuerzan con los de la aglomeración: el celular per-
mite a los productores posicionar mejor sus produc-
tos al obtener mejor información sobre los precios
del mercado (Aker, 2008; Jensen, 2007; Muto y
Yamano, 2009). La aglomeración también reduce los
costos de información, pero lo hace al facilitar al
consumidor el acceso a una oferta más especializada
y competitiva localizada en un mismo lugar (Távara,
1994;Visser, 1999).

Finalmente, Távara (1994), Visser (1999), y Visser
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14. El supuesto de las relaciones de conªanza es fundamental. Según Távara (1994), la teoría original de las clústers se
origina en las ciudades italianas, donde existía una tradición de familias dedicadas a la producción de forma aglomer-
ada. En el contexto peruano (y latinoamericano) esto podría no darse, debido a que la población de MYPE esta for-
mada principalmente por migrantes que no son empresarios por vocación sino por necesidad.
15. Como las microempresas producen poco, sus costos de almacenamiento son suªcientemente bajos como para que
no requieran contratar espacios.

Gráªco 2. Cadena de valor de la producción de carpintería y ebanistería.

Fuente: CITE–Madera (2009). Elaboración propia.



y Távara (1995) postulan que las aglomeraciones
permiten dos efectos para las microempresas, inde-
pendientemente de las etapas de producción: la
creación de valor—capacidad de mejorar el posicio-
namiento conjunto del producto, mayor asociativi-
dad entre los miembros del clúster, capacidad de
invertir conjuntamente—y la posibilidad de innovar
en productos y procesos. Compartir una ubicación

geográfica e intereses comunes les da ventajas com-
parativas frente a otras empresas. El móvil refuerza
estos efectos porque, como señalan Chiarvesio et ál.
(2004) y Chiarvesio y Micelli (2001), facilita un
mayor y más rápido flujo de información, que incen-
tiva las acciones conjuntas y la innovación en las
MYPE (véase el cuadro 1).
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Cuadro 1. Hipótesis de Efectos Esperados del uso del Móvil en el Sector Carpintería y
Ebanistería, en el Contexto de Empresas Aglomeradas.

Paso-efecto
Contexto de empresas
aglomeradas

Uso del móvil
(hipótesis del estudio)

Respaldo teórico y
empírico

Reducción de los costos de transacción en la cadena de valor

Decisión Menores costos de
búsqueda de información.

Mayor comunicación
con los clientes, menor
incertidumbre en la
decisión, mayor
demanda de muebles.

Boateng (2010), Zegarra
(2008), Barrantes et ál.
(2011), Kuramoto (2007),
Bar et ál. (2010), Visser y
Távara (1995)

Compra de insumos Economías de escala
externa. Economías de
diversiªcación.

Reducción de costos de
transporte y
coordinación. Refuerzo
de las economías de
diversiªcación y de
escala externa.

Boateng (2010), Chiarvesio
et ál. (2004), Chiarvesio y
Micelli (2001), Visser (1999)

Elaboración

Acabados

Almacén y/o transporte Ventajas por proximidad
geográªca. Reducción de
costos de búsqueda.

Mejora de información,
que permite al
empresario decidir mejor
dónde vender. Mayor
acceso a precios de
mercado.

Boateng (2010), Zegarra
(2008), Barrantes et ál.
(2011), Kuramoto (2007),
Visser y Távara (1995),
Távara (1994), Aker (2008),
Jensen (2007)

Venta

Creación de valor

Asociatividad,
compartición de costos
y experiencia

Acciones conjuntas
(inversiones, costos,
etcétera) y compartición
del conocimiento y la
experiencia.

Mayor ºujo de
información y
comunicaciones, que
refuerza los efectos del
clúster.

Chiarvesio et al. (2004),
Chiarvesio y Micelli (2001),
Bar et ál. (2010), Kuramoto
(2007), Visser y Távara
(1995)

Posicionamiento de
productos

Ganancia reputacional de
la calidad de los bienes
producidos en el clúster.

Mayor ºujo de
información y
comunicaciones, que
refuerza los efectos del
clúster.

Chiarvesio et ál. (2004),
Chiarvesio y Micelli (2001),
Visser y Távara (1995),
Távara (1994)

Innovación

Innovación Dada la continua
competencia, necesidad
de innovar para sobresalir
en el clúster.

Mayor ºujo de
información y
comunicaciones, que
refuerza los efectos del
clúster.

Chiarvesio et ál. (2004),
Chiarvesio y Micelli (2001),
Visser y Távara (1995),
Távara (1994)

Fuente: Huaroto y Agüero (2012). Elaboración propia.



2. Zona de Estudio16

VES, distrito densamente poblado, forma parte de
Lima Sur.17 La PEA alcanza 172 000 personas, ocu-
padas principalmente en el comercio (22%), las
industrias manufactureras (16.5%) y la provisión de
servicios de transporte, almacenamiento y comuni-
caciones (11%) (INEI, 2007).

Fundada en 1971, VES exhibe una rica historia
de organización social y concepciones sobre el desa-
rrollo local. Un hito inicial fue el acuerdo entre el
gobierno central y la principal organización social, la
Comunidad Urbana Autogestionaria de VES
(CUAVES), para establecer el Parque Industrial Villa
El Salvador (PIVES), zona exclusivamente industrial
que ofreciera empleo a los migrantes establecidos
en VES. Al crearse el distrito, su primer alcalde lideró
un proceso de consolidación que orientó el PIVES
hacia el establecimiento de pequeñas empresas de
calzado, confecciones, carpintería, metal-mecánica y
fundición. En 1988 existían 887 empresas, de las
cuales 247 eran de carpintería.

Pese a que VES fue uno de los barrios más gol-
peados por el conflicto armado interno (1986–
1993),18 para fines de 1991,

habían concluido las obras civiles de los centros
de servicios para cinco ramas de actividad
(confecciones, calzado y productos de cuero,
carpintería de madera, metal mecánica y
fundición). Asimismo se inauguró el Centro de
Desarrollo Productivo, diseñado para operar como
centro de capacitación y de servicio para la
actividad metal-mecánica, y el centro de ventas y
exhibiciones. (CEPAL-GTZ, 2000, p. 6)

Hacia 1995, el PIVES se reactivó con el liderazgo
de quien fuera el primer alcalde de VES. Se creó un
Centro de Desarrollo Empresarial encargado de
“procesar información especializada sobre mercados
y tecnología, así como la provisión de servicios
empresariales en diversas áreas (mercadeo, forma-

ción técnica, comunicación, asesoría legal,
contabilidad, etc.)” (ibid., p. 7).

Complementariamente, se incentivó la mejora de
la producción de los pequeños empresarios
mediante premios “a la excelencia” y al mejor
exportador, y con las ferias empresariales se posibi-
litó el acceso a un mercado mayor. Para 1998, exis-
tían 901 empresas, 278 de las cuales eran de
carpintería.

Según nuestro estudio de campo, el PIVES mues-
tra hoy estas características: 1) la carpintería, espe-
cialmente la producción de muebles, continúa
siendo la rama con mayor número de empresarios;
2) el apoyo estatal se plasma, desde 2000, en el
Centro de Innovación Tecnológica de la Madera
(CITE–Madera), que promueve la innovación y la
mejora de la calidad en todas las etapas de transfor-
mación e industrialización de la madera y productos
afines, como muebles; y 3) un significativo número
de locales de la zona clásica de carpintería se han
transformado en galerías comerciales; los talleres de
carpintería se han trasladado a zonas aledañas—
compartiendo espacio en la zona que antes estaba
exclusivamente dedicada a calzado y metal-
mecánica—o, incluso, fuera del PIVES.

Jessica Moscoso, directora de CITE–Madera, rea-
firma la importancia del sector: “[Existen en VES]
alrededor de 1880 empresas; 43% dedicadas a la
fabricación y venta de muebles y 57% sólo a la
comercialización de muebles” (DESCO, 2010).

3. Metodología
Nuestra investigación es exploratoria: pretende ilus-
trar la problemática y promover nuevos estudios en
profundidad.19 Toma como base nueve estudios de
caso de microempresas productoras de muebles de
madera en la zona industrial de VES. Para seleccio-
nar los casos, utilizamos los siguientes criterios:
1) microempresas que no sobrepasaran los 10 traba-
jadores;20 2) entre estas, se recogieron como mínimo
cuatro casos de microempresarios que produjeran
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16. Cavero et ál. (2012) describen detalladamente la zona de estudio y su historia.
17. En una superªcie de 35 km2 habitan 381 mil personas.
18. Muchos empresarios se desplazaron a otros distritos escapando de la violencia; esto debilitó la apuesta por con-
solidar el PIVES.
19. Esta elección consideró los límites de tiempo y acceso a los microempresarios. Su desconªanza frente a personas
externas diªcultó mucho que nos atendieran; muchas entrevistas pactadas no se realizaron.
20. Salvo un empresario que tenía 12 trabajadores estables. Este caso sirvió como referente de una empresa que co-
menzaba a asentarse, con mayor capital y sostenibilidad económica en relación con las microempresas estudiadas.



básicamente para subsistir;21 y 3) de los casos res-
tantes, se obtuvo un perfil relativamente variado.

Se aplicaron entrevistas en profundidad y semies-
tructuradas a nueve microempresarios, a quienes se
les preguntó por: 1) sus características básicas y las
de su negocio: tipo de productos, número de traba-
jadores, ritmo de producción, clientes y proveedores;
2) qué uso le dan al móvil (o a otro tipo de TIC) a lo
largo de la cadena de producción y cuán importante
es este uso. El trabajo de campo duró aproximada-
mente tres semanas de junio de 2011. La descrip-
ción detallada de los nueve casos seleccionados está
en Cavero, Agüero y Huaroto (2012).

Se identificó a los microempresarios mediante
entrevistas a representantes de dos instituciones que
trabajan en la zona: CITE–Madera y la ONG
DESCO–Programa Urbano. Ellos nos contactaron
con dos asociaciones emblemáticas de producción
de muebles: la Asociación de Industriales en la
Transformación de la Madera de Villa El Salvador
(ASIMVES), fundada en 1991; y la Asociación Villa
2000 (AV2000), fundada en 2000.

4. Resultados
Los resultados del estudio exploratorio pueden resu-
mirse en dos: 1) las microempresas están concentra-
das y no aglomeradas, y por eso no se encuentran
los beneficios esperados de la aglomeración; 2) los
efectos positivos del uso del móvil ocurren por rela-
ciones verticales (productor-cliente o productor-pro-
veedor de insumos) y no por relaciones horizontales
entre microempresarios.

4.1. PIVES: Aglomeración versus
concentración
Nuestra aproximación partió de la premisa, respal-
dada por la planificación original de VES, de que
encontraríamos una aglomeración y las economías a
ella asociadas—de secuencia, de diversificación, de
experiencia y de escala interna y externa. El estudio
mostró que el único componente de aglomeración
en VES es la concentración territorial, referida princi-
palmente a la reducción de los costos de transac-
ción; no se cumplen los otros efectos esperados de

la economía de aglomeración expuestos en el cua-
dro 1.

En la zona existen casi todos los insumos y servi-
cios requeridos para la cadena de producción de
muebles. Las microempresas de transformación de la
madera no establecen necesariamente vínculos fuer-
tes con sus pares o sus proveedores. Se reconocen
beneficios por la concentración territorial—como la
facilidad de ser ubicados por los clientes—pero
entre los microempresarios no hay un flujo rápido y
horizontal de información sino más bien una fuerte
competencia. La mayoría trabaja “a pedido,” y cual-
quier información que se traspase puede ser
“copiada,” perjudicando a quien tuvo la idea origi-
nal porque las innovaciones se refieren al producto,
no a los procesos productivos. La mayoría de
microempresas estudiadas manejan un capital insufi-
ciente para invertir en innovación productiva, sea en
máquinas u otros insumos.

Considerando esto, se comprende la dificultad de
que los microempresarios actúen conjuntamente. No
solo tienen muy poco capital—y, por tanto, menor
capacidad de resistir pérdidas—para arriesgarse a
invertir conjuntamente, sino también desconfían
entre ellos. Es difícil romper esta desconfianza en un
ámbito de competencia, en el que apostar por
acciones conjuntas o generar algún nivel de institu-
cionalización resulta muy costoso, pese a recono-
cerse el valor de una posible asociatividad.

Esto también explica que el flujo de información
entre pares sea reducido, pues si hay desconfianza y
mucha competencia, la cooperación sustantiva
resulta costosa. Algunos mencionan que sí han coo-
perado con sus pares en emergencias, por ejemplo,
prestándose herramientas cuando se han producido
desperfectos (casos 1 y 5). Pero la desconfianza y el
riesgo les impiden aventurarse en cambios sustanti-
vos como alquilar una tienda entre varios, compartir
costos y establecer su clientela sin intermediarios.

De las diferentes dinámicas esperadas en una
economía de aglomeración, la única presente es la
reducción de los costos de transacción por la con-
centración territorial. Los demás efectos no se pro-
ducen por el insuficiente capital, la dependencia de
trabajar a pedido y la competencia que de esta se
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21. Deªnida como aquella que es conducida por su propietario, quien tiene como máximo cuatro colaboradores—de
los cuales por lo menos dos son familiares no asalariados—y cuyas ventas anuales no sobrepasan 50 UIT (aunque no
pudimos constatar esto último). Basado en MTPE (2008)



desprende, los bajos recursos de capital humano,22

la condición inicial de ser migrantes con insuficientes
lazos previos como para consolidar una asociativi-
dad, el tipo de industria manufacturera y relativa-
mente artesanal23 y el escaso apoyo del Estado.
Además, las microempresas exitosas, en lugar de
innovar, prefirieron transformar sus talleres en gale-
rías, obtener rentas y mantener el método artesanal
de fabricación caracterizado por el uso de maquina-
ria poco moderna y el pago a destajo a los trabaja-
dores, entre otros rasgos.

Queda claro que estas microempresas difieren
bastante de los distritos industriales italianos ante-
riormente mencionados. No encontramos el lide-
razgo ni de una clase política y/o económica ni del
Estado que destaca Távara (1994). La presencia de
asociaciones—ASIMVES y VILLA 2000—podría con-
ducir a este proceso, pero estas no manejan una
visión de largo plazo sobre el PIVES: funcionan solo
como una suerte de garantes de lo conseguido o
con la meta de conseguir nuevos lotes.

4.2. Uso de los móviles según fase de
producción

4.2.1. Decisión de producción (a pedido o por
stock)
Todos los entrevistados producen según pedidos,
pero hay que diferenciar entre quienes venden a
clientes directos (casos 1, 3, y 4) y quienes lo hacen
indirectamente (los restantes).

En el primer grupo, el uso del celular es funda-
mental: permite que antiguos o nuevos clientes,
recomendados por los primeros, llamen el microem-
presario para preguntarle si puede realizar un
pedido específico. Si bien cuando el móvil no fun-
ciona se utiliza el teléfono fijo para recibir estas lla-
madas, todos concuerdan en que el celular es más
práctico porque se ubica a la persona en cualquier
lugar y el contacto es más rápido. Esto es muy
importante, pues estos contactos iniciales son los
que les brindan trabajo, efecto similar al encontrado

por Bar et ál. (2010), Boateng (2010), y Zegarra
(2008) para otros sectores o contextos.

Una vez acordado el producto requerido y la can-
tidad, en los casos 1 y 4 llega el momento de buscar
personalmente al cliente. Este encuentro sirve, sobre
todo, para acordar el precio y definir al detalle las
especificidades del producto demandado.24 Así, el
microempresario del caso 1 indica: “Normalmente
es a pedido. La gente siempre no le gusta lo que tú
tienes, sino que él mismo te dice que cambies algo,
que modifiques una parte.”

El microempresario del caso 4, quien tiene una
mayor especialización, indica que con los clientes
recurrentes—como los arquitectos que remodelan
casas—estos contactos pueden establecerse sin
necesidad de concertar una reunión: el pedido se
hace por celular, el presupuesto y el modelo del
mueble se envían por correo electrónico, y la apro-
bación también discurre por estas vías. Sin embargo,
estos clientes aún representan una minoría. Como
se esperaba (Bar et ál., 2010; Barrantes et ál., 2011;
Boateng, 2010; Bustamante, 2011; Molony, 2006;
Myhr y Nordström, 2006), las relaciones de largo
plazo son las que más se benefician con el uso del
móvil: se supera la incertidumbre previa y se reducen
los costos de transacción, pues, debido a la con-
fianza, ya no es necesario monitorear ni buscar
mejores precios.

En el caso 3, el cliente se adscribe a un modelo
predefinido: el microempresario consulta a su maes-
tro de carpintería cuánto costaría el producto y le
envía el presupuesto al cliente por correo electró-
nico. El celular adquiere importancia para el
microempresario porque le permite coordinar rápi-
damente con el maestro y mandar el presupuesto de
inmediato, asegurando el contrato:

Yo de acá lo llamo [al encargado], él va a una
computadora allá y ahí se le tiene que hacer un
contrato. O sea, le llamo a la oficina y le digo:
“Hay un pedido de 10 camas, este modelo,” y
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22. La mayoría no tienen estudios superiores y algunos no terminaron los básicos; además, la capacitación que algunos
recibieron se reduce a aspectos elementales de la producción más que a la gestión empresarial y el manejo tecnoló-
gico.
23. Distinta de industrias modernas, con procesos productivos complejos que permiten mayor especialización en cada
rama y etapa de producción.
24. A veces, el carpintero comprende que el pedido del cliente no es factible: por ejemplo, las medidas y ángulos pue-
den generar problemas en el ensamblado, o se requiere un arreglo metálico que no concuerda con la oferta de tal pro-
ducto en el mercado, etcétera.



que lo haga el contrato de una vez con el maes-
tro. Ya el maestro dice en qué tiempo acabará.

Para aquellos que venden a intermediarios, la pri-
mera comunicación también suele ser vía celular. En
ese momento se define qué productos se requieren
y en qué cantidad, y después, ya personalmente, se
revisa el presupuesto.

El contacto personal también se produce cuando
el intermediario tiene una tienda en el PIVES, o si
vende en otras tiendas fuera del área y hace un
recorrido por esta porque es un referente de compe-
tencia. En estos casos, el celular es usado para coor-
dinar la hora de encuentro en el taller—porque
algunos días el microempresario sale de compras—y
conversar directamente sobre los nuevos pedidos,
salvo que estos sean modelos prediseñados y no
requieran mayor diálogo, lo que es excepcional. El
microempresario del caso 8 explica la importancia de
este primer contacto vía celular para reunirse y defi-
nir un pedido y contrato, y así no perder la oportu-
nidad de trabajo:

Mi cliente me llama y quedamos en una hora.
Entonces a veces yo salgo porque me olvido. Yo
estoy en el parque y el cliente vino acá, entonces
me llama: “Señor, su taller está cerrado, ¿dónde
está?” A veces, el cliente te tiene un adelanto, te
quiere comprar algún mueble; entonces, al no
estar, tú pierdes. Hay que decir: “Espéreme un
ratito, ahorita bajo.” A veces, el cliente te dice:
“Ya regreso.” Ese “ya regreso” es que ya perdiste.

Los revendedores realizan pedidos muy específi-
cos, así que el trato personal todavía conserva su
importancia. El caso 5 es ejemplar:

Si no se puede explicar por celular, personalmente
ya, porque si le dices no voy a hacer esto y voy a
modificar esto, los clientes de mi área quieren un
diseño que se pueda hacer así y así, y no ven la
realidad de cómo se puede hacer, porque a veces
no se puede hacer.

El primer contacto es importante para confirmar
cuanto antes una posibilidad de trabajo, mientras
que la aprobación final del modelo y el presupuesto
suele ser personalizada. En ese momento se brinda
un adelanto de dinero para que el empresario pueda
comprar los materiales. El caso 9 es ejemplar:

El cliente llama y dice: “Maestro, necesito tal
mueble para tal día y yo paso ahora o mañana

para dar el adelanto.” Para eso yo saco mi presu-
puesto de cuánta madera voy a comprar y cuando
viene [decimos] “¿Cuánto le voy a dejar?,” “Me
deja tanto.” Y entonces compro la madera.

Este empresario enfatiza la importancia del celular
para incrementar la posibilidad de obtener pedidos:

Llamaban algunos clientes a otras personas que
conocían y se comunicaron conmigo y tuve que
comprar celular, y ya con eso me llaman directa-
mente y a veces el negocio sale en cualquier mo-
mento. A veces estoy en mi cama a las 9 de la
noche y me llaman por celular: “Necesitamos un
juego de muebles para tal día y venga mañana
para darle el adelanto.” El celular de algo me está
sirviendo.

Resumiendo, el celular es fundamental para el
“primer contacto.” Cuando el pedido implica un
modelo prediseñado, las coordinaciones se pueden
realizar por celular, ahorrando tiempo. Con los
modelos especiales, el contacto suele darse perso-
nalmente, previa coordinación vía celular, redu-
ciendo costos de transporte y espera. La hipótesis
del cuadro 1 se corrobora: el principal efecto del
móvil es la reducción de los costos de búsqueda y
obtención de información.

4.2.2. Provisión de insumos
En esta etapa, el uso del celular es infrecuente: la
mayor parte de los microempresarios van personal-
mente a averiguar los precios y la calidad del mate-
rial que comprarán. Esto se debe a 1) la cercanía de
las tiendas, aunada al conocimiento previo de sus
especialidades y 2) la profunda desconfianza. Res-
pecto a la cercanía, la concentración territorial de
por sí reduce los costos de transacción. Respecto a
la desconfianza, el móvil por sí mismo no permite
superarla (Bar et ál.,2010; Boateng, 2010; Molony,
2006; Zegarra, 2008).

El celular no se usa prioritariamente para el trans-
porte de carga. Los microempresarios recurren a los
taxicargas que circulan por las avenidas del PIVES y
establecen el precio personalmente. Si el material
comprado es pequeño, ellos mismos lo transportan
en taxis o mototaxis.

Solo el microempresario del caso 3 indicó que
utiliza el celular para preguntarle a algún proveedor
de madera si tiene tal material y en qué cantidad,
para luego indicarle que su maestro de carpintería
irá a verlo y le comprará. Esta comunicación sola-
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mente evita el viaje para buscar el material, pero no
para verificar su calidad.

El efecto es mínimo respecto a los costos de tran-
sacción y se refutan los efectos esperados por el
cuadro 1 referidos a economías externas y de diver-
sificación (esto último porque las microempresas
siguen manejando un capital muy bajo y su produc-
ción es mayormente artesanal-manufacturera).

4.2.3. Producción carpintera con madera
El móvil puede cumplir dos papeles: en el control de
la producción y en la relación con el cliente, sea final
o intermediario.

En el control de la producción el celular se usa
mínimamente, pues la mayoría de empresarios son
también operarios: supervisan directamente el
trabajo y la comunicación es personal. Solo para
aquellos que no (casos 3 y 4) el celular contribuye
reduciendo la incertidumbre sobre la marcha de los
pedidos. El microempresario se comunica constante-
mente con el encargado, quien le señala que todo
anda bien o le consulta sobre cambios que él debe-
ría resolver.

En lo que se refiere a la contratación de nuevos
trabajadores—por ejemplo, en los meses de mayor
demanda—el celular permite ubicar rápidamente a
personas conocidas, y así el microempresario se ase-
gura de que podrá atender los pedidos.

En la relación con los clientes, el celular permite
coordinar ajustes durante el proceso de producción,
evitando los costos por un producto rechazado o
defectuoso y contribuyendo a que el microempresa-
rio ofrezca un trato personalizado. La mayoría con-
firma que el celular es importante para informarle al
cliente el estado del pedido, consultar detalles y
confirmar la fecha de entrega.

A veces, el cliente pide cambios en el modelo,
interrumpiendo el proceso productivo e incremen-
tando el trabajo. La flexibilidad del microempresario
para aceptar estos cambios es importante, pues el
servicio atento y considerado abre las puertas para
que se concreten nuevas recomendaciones.

El uso del celular es extensivo entre microempre-
sarios que venden a intermediarios. Los empresarios
de los casos 5, 7, y 9 indican que el celular es vital
para coordinar rápidamente y resolver dudas sobre
las medidas, el modelo y su factibilidad de fabrica-
ción, etcétera:

Los clientes dicen una cosa y uno tiene que ha-
cerlo o decirle que no se puede hacer, y hay que
darle criterios o ideas. Por ejemplo, para poner
una repisa las medidas te dan, pero también tie-
nes que consultar porque tienes que ver cómo irá
en la pared, más el peso de la cosa que [se] va a
poner, todo eso tienes que ver (caso 5).

El celular permite resolver los impasses de mode-
los originales irrealizables o cuya realización implica
mayor costo. Estas dudas pueden surgir durante el
maquinado, el ensamble o los acabados, y gracias al
celular se resuelven rápidamente, evitando que la
producción se paralice por mucho tiempo. Al permi-
tir ubicar al cliente en cualquier lugar y hora, el celu-
lar ahorra costos de coordinación, cosa que no
lograría un teléfono fijo. El empresario del caso 7
explica la posible razón de estos contratiempos
cuando se trabaja con revendedores:

A veces el cliente quiere algo definido y la vende-
dora dice sí, sí. Con tal de atraparlo, agarra traba-
jos que no funcionan, que no son viables.
Yo como carpintero sé: “Esto está mal, está de-
masiado grande o más chico.” A veces te traen
pedidos raros, que la verdad hay que decir:
“Vuelve a llamar a tu cliente, que no va a funcio-
nar.”

Este ahorro de tiempo gracias al celular es vital
para todos los involucrados, porque cada hora per-
dida es “capital muerto, inmóvil,” y la inmovilidad
no solo afecta al empresario sino también a los tra-
bajadores, pues cobran por destajo.

En cuanto al comprador, el celular le evita, por
ejemplo, el riesgo de ir a recoger un producto
cuando todavía no está listo:

¿Qué importancia tiene el celular para tu nego-
cio?

Ah, bastante. Por decir, yo antes tenía clientes
que venían desde Los Olivos y un día hacíamos un
contrato y el miércoles estoy entregando, y a ve-
ces, por cosas X, no lo voy a poder terminar.
Entonces agarro y digo: “Por favor, venga el jue-
ves, que se lo tengo tempranito en la mañana”
(caso 8).

Evitar malentendidos o resolver impasses forta-
lece la relación entre el cliente y el fabricante o, al
menos, evita su deterioro.25
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25. Si bien los microempresarios trabajan gracias al pedido de los intermediarios, son conscientes de que esta relación
de dependencia no es deseable: lo ideal es vender directamente al cliente y así ganar más.



Nuevamente, tenemos indicios de que los efectos
del móvil en esta etapa son básicamente incremen-
tales,26 enfocados en la reducción de costos de bús-
queda y obtención de información.

4.2.4. “El pedido ya está listo”:
Almacenamiento, transporte, venta y
posventa
Los intermediarios que compran a microempresarios
suelen llamarlos vía celular para saber si el pedido
está listo. Al obtener la confirmación, acuden al
taller para llevarse los productos, asumiendo los cos-
tos de transporte. Cuando les piden a los microem-
presarios que lleven los productos a su tienda, estos
últimos los transportan en taxicargas. Únicamente el
microempresario del caso 5, cuyo taller está fuera
del PIVES, suele llamar por celular a transportistas
conocidos y acuerda el precio, ahorrando tiempo.

Respecto al almacenamiento, por ser trabajos a
pedido y en pocas cantidades, el taller funciona
como un pequeño almacén (caso 1). Solo excepcio-
nalmente los microempresarios alquilan un pequeño
local cercano (caso 5).

Aquellos que venden “directamente,” llaman o
envían un correo electrónico para avisar que el pro-
ducto está listo. En los casos 1 y 4, el trabajo a
pedido incluye el transporte. Mediante el celular se
coordina la hora y el día en que se dejarán los pro-
ductos en casa del cliente, donde se pagará el costo
total del pedido. En el caso 1, el cliente paga un
taxicarga, y en el caso 4, el microempresario maneja
su propia movilidad, que se costea por el buen pre-
cio que paga el cliente, satisfecho con el “mueble
bajo diseño.”27

El celular también sirve para recibir consultas o
pedidos de cambio posteriores a la entrega. Algunos
clientes llaman porque se sienten insatisfechos con
el producto, y el microempresario tiene que volver a
recibir el material para transformarlo. Esto implica
un incremento en costo y tiempo, pero el fabricante
lo asume por no correr el riesgo de quedar mal y
perder futuras recomendaciones.

Los microempresarios manifiestan insatisfacción
con el uso del celular en esta etapa, porque los

intermediarios pueden utilizar excusas para no
pagarles a tiempo. Algunos señalan que es habitual
que se demoren dos semanas en pagarles, por lo
que optan por ir a sus tiendas. Molony (2006) y
Zegarra (2008) encontraron que es muy fácil enga-
ñar por el móvil. Por ello, los empresarios prefieren
cobrar o comprar insumos clave personalmente.

4.2.5. Estrategias para conseguir nuevos
clientes
Para los microempresarios es crítico asegurar clien-
tes. Lo más efectivo es la recomendación, que solo
se logra si el trabajo está bien hecho y es entregado
a tiempo, y si el microempresario mostró flexibilidad
para adaptarse al pedido del cliente. Pero esto fun-
ciona únicamente en aquellos que tienen contactos
con familias de niveles socioeconómicos A, B, o C
(casos 4 y 1, y en menor medida 3). Ellos organizan
la producción a pedido de clientes directos y el móvil
es fundamental para lograr el contacto generado
por la recomendación.

Cuando estas redes no se constituyen como
punto fundacional, los microempresarios deben ven-
der a intermediarios. Es difícil que obtengan clientes
directos porque carecen de contactos y de una ven-
tana para mostrarse, como las tiendas-galería de la
zona clásica y más comercial del PIVES. La estrategia
de alquilar una tienda barata,28 como en los casos 5
y 6, les permitió obtener clientes directos.

El caso 7 muestra los desafíos de empezar a ven-
der directamente. Este microempresario explica
cómo, al volverse competidores de quienes eran
todavía sus clientes—los intermediarios—ellos pue-
den dejar de comprarles:

Si yo me quiero mandar a hacer una tienda di-
recta, debo tener un buen capital para ya no vol-
ver de nuevo, porque una vez que salga a la
competencia, los que me dan el trabajo, esos ya
no me van a dar.29

En los casos 1 y 4, la creación de una página web
para promocionarse logró captar clientes. Esta estra-
tegia requiere conocimientos avanzados, y debe arti-
cularse con un uso constante del correo electrónico,
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26. Es decir, aceleran procesos productivos ya existentes. Sus efectos no llegan a ser transformacionales, deªnidos
como aquellos que cambian los propios procesos productivos (Boateng, 2010).
27. Muebles con diseños especializados y modernos, solicitados por diseñadores que siguen tendencias internacionales.
28. Como la feria de muebles, pues el alquiler en galerías suele ser caro (500 dólares mensuales por 20 m2).
29. Este salto es más difícil para quienes no fabrican el producto completo; es decir, no realizan los acabados sino solo
el ensamblado y laminado. Quien no ofrezca un producto completo no puede captar a clientes directos (casos 7 y 9).



para relacionarse con futuros clientes y ofrecerles
modelos bajados de Internet.

5. Reflexiones Finales y Agenda de
Investigación
Nuestro estudio arroja pistas sobre el efecto positivo,
de carácter incremental, del uso del móvil para los
microempresarios de transformación de la madera.
El móvil, a diferencia de otras TIC, facilita rápidos
flujos de información en los procesos verticales de
negociación y permite responder mejor a las emer-
gencias o impasses en la producción de muebles con
diseños particulares. Como señala Overa (2006), el
móvil incrementa la eficiencia de relaciones de con-
fianza ya establecidas.

Verificamos estos efectos en las diferentes etapas
de la cadena de valor. En la primera, el celular per-
mite al microempresario establecer rápidamente los
términos del trabajo y concertar una reunión para
recibir el adelanto y realizar ajustes al diseño del
mueble. Durante la producción, el celular permite
resolver dudas o emergencias, evitando que los tra-
bajadores pierdan tiempo. Esto es crítico cuando se
producen muebles con diseños específicos, o
cuando las exigencias técnicas requieren coordinar
cambios con los clientes. En la etapa de venta, el
celular posibilita comunicar rápidamente que el pro-
ducto está listo y confirmar el momento preciso de
entrega, reduciendo la incertidumbre y permitiendo
manejar contratiempos.

Todos los microempresarios indicaron que el celu-
lar es una herramienta de trabajo imprescindible,
especialmente porque los clientes lo prefieren. No
contar con este podría afectar seriamente la relación
con el cliente, inmerso en la cultura de la comunica-
ción ubicua, útil para ambas partes.

Pero los efectos adicionales sobre la productivi-
dad, resultado de efectos transformacionales (Boa-
teng 2010), dependen de características asociadas a
las economías de aglomeración, que no se verifican
en la zona estudiada. Nuestros hallazgos cuestionan
el supuesto de que la concentración territorial equi-
vale automáticamente a la existencia de redes fuer-
tes de confianza, intenso flujo de información y
economías de escala características de las economías
de aglomeración: no se producen acciones conjun-
tas de inversión ni procesos de innovación ni econo-
mías de escala externa e interna, mostradas como
hipótesis en el cuadro 1. Esto no ocurre en el PIVES

porque (1) la organización de los productores es
débil; (2) el capital financiero disponible es reducido
y eleva los costos de asumir riesgos en innovaciones;
(3) la formación de los empresarios es de baja cali-
dad; y (4) la industria tiene carácter artesanal.

Estamos frente a microempresas concentradas
que se benefician del acceso rápido a insumos, pero
no interactúan con sus pares y proveedores
mediante relaciones de cooperación y confianza,
sino de competencia. Esta concentración presenta
una organicidad precaria, donde los microempresa-
rios trabajan directamente con sus clientes sin inte-
rrelacionarse con sus pares en términos de
emprendimiento. Los procesos de subcontratación
no muestran ningún nivel de especialización: quie-
nes subcontratan solo ponen el mueble en una gale-
ría, asumiendo el rol de revendedores y ocasionando
que el microempresario productor obtenga menores
ganancias.

La ausencia de economías de aglomeración, o de
relaciones horizontales entre microempresarios, evita
que se concreten los beneficios identificados por el
uso de móviles en las aglomeraciones. Los casos pre-
sentados muestran claramente el apoyo incremental
que genera el uso del móvil, pero no hay efectos
transformacionales ni tampoco en las relaciones
sociales. Las mejoras de productividad se limitan al
intercambio o la comercialización, y a las relaciones
verticales entre el productor y el cliente o el provee-
dor de insumos.

¿En qué medida el uso del móvil puede contri-
buir a transformar sustantivamente estos procesos
sociales, políticos y económicos, mejorando la pro-
ductividad de las microempresas más vulnerables?
¿Cuán competitivas las hace si sus efectos se limitan
a reducir los costos de transacción—que son efectos
universales de la expansión mundial del móvil—? ¿El
medio que tendría mayores efectos transformacio-
nales es el celular o son otro tipo de TIC, como el
acceso fijo a Internet?

Es inevitable retomar una problemática planteada
en la introducción: la heterogeneidad de las MYPE y
la necesidad de realizar estudios específicos. No solo
es necesario contextualizar el sector y la dinámica
económica en que se enmarca la empresa estudiada,
sino también especificar qué tipo de empresa es: si
es o no microempresa, si es comerciante o produc-
tora, cuán rentable es y si presenta o no algún nivel
de acumulación, cuánto capital maneja, etcétera.
Nuestro estudio muestra que aun restringiendo
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el sector, la zona y el tipo de microempresa, es posi-
ble encontrar grandes diferencias en el uso del móvil
y, con ello, en su impacto en el bienestar de las
personas.
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Mapa 1. Departamento de Lima con la ubicación del distrito Villa El Salvador (VES).
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Mapa 2. VES con la ubicación de las microempresas entrevistadas.



Anexo 2. Selección del sector
manufactura y del subsector carpintería y
ebanistería.
La selección del sector estudiado consideró la defini-
ción de microempresa presentada en la introduc-
ción, las características de aglomeración expuestas
en la revisión de la literatura y el marco analítico, y
la información estadística de las microempresas de
Lima Metropolitana proveniente de la Encuesta
Nacional de Hogares (ENAHO) para 2009.

Debido a la heterogeneidad entre las unidades
productivas clasificadas como microempresa y al
carácter exploratorio y cualitativo del estudio, dimos
preferencia a aquellos sectores que representaran
una parte importante del total de empresas. Se pre-
seleccionaron únicamente los sectores que represen-
taran como mínimo al 5% del total de empresas en
Lima Metropolitana. Solamente 6 de los 16 “gran-
des grupos productivos”30 superan el 5% del total
de la muestra: manufactura (11%), construcción
(5%), comercio al por mayor y menor (33%), trans-
porte y almacenamiento (16%), servicio de comida y
bebida (12%) y otros servicios (9%). Estos 6 sectores
reúnen el 87% de la muestra total de microempre-
sas en Lima Metropolitana.

En segundo lugar, elegimos sectores con casos de
aglomeraciones en Lima. El objetivo era obtener evi-
dencia sobre la posible combinación entre econo-
mías externas y uso de TIC que lograría un mayor
efecto del uso de estas últimas. La Tabla A-1 mues-
tra el análisis de los sectores según este criterio.

Descartamos el comercio al por mayor y por menor
debido a su amplitud y heterogeneidad. Así, nos
quedamos con dos posibles sectores:

• Manufactura: Representa el 11% del total de
MYPE en Lima Metropolitana. Existen ejemplos
de aparentes aglomeraciones que buscan
aprovechar las economías externas, como la
manufactura textil de Gamarra y la industria de
muebles de VES. De entre las cinco posibles
industrias, esta es la que muestra un menor
nivel de informalidad, empresas de subsistencia
y ambulatoriedad.

• Transporte y almacenamiento: Representa el
16% del total de MYPE en Lima Metropolitana.
Los ejemplos de aparentes aglomeraciones no
son tan conocidos ni alcanzan la escala del sec-
tor manufactura. Además, es un sector con un
alto grado de informalidad, empresas de
subsistencia y ambulatoriedad.

Se eligió trabajar con las empresas manufactureras
porque son más accesibles que las de transporte: es
menos complicado encontrarlas, suelen estar organi-
zadas y las concentraciones son más importantes en
tamaño. Luego se descompuso al sector manufac-
tura en 15 subgrupos, y entre ellos se eligió al sub-
sector carpintería y ebanistería porque representaba
una parte importante (11%) del total de empresas
manufactureras y su concentración en VES es
ampliamente conocida.
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Tabla A-1. Concentraciones-aglomeraciones en Lima.

Sector Cumple Ejemplos

Manufactura Sí Gamarra, VES.

Construcción No No existen aglomeraciones conocidas y no son claras las
ventajas que obtendrían las empresas aglomerándose.

Comercio al por mayor y menor Sí Polvos Azules, Wilson.

Transporte y almacenamiento Sí Hay aglomeraciones de transportistas de mudanza, pero no son
muy conocidas.

Servicio de comida y bebida No No existen entre las microempresas, pero sí entre las empresas
medianas.

Otros servicios No Existen aglomeraciones de peluquerías y lavanderías, pero no
son importantes ni quedan claras las ventajas del móvil.

30. Para agrupar a las microempresas dentro de estos “grandes grupos” se utilizó la clasiªcación CIIU de United Na-
tions (2008).



<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.3
  /CompressObjects /Off
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.1000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams true
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize false
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Remove
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 150
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages false
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth 8
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /FlateEncode
  /AutoFilterColorImages false
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 150
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages false
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth 8
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /FlateEncode
  /AutoFilterGrayImages false
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages false
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError false
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    9.36000
    9.36000
    9.36000
    9.36000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox false
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    9.36000
    9.36000
    9.36000
    9.36000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /PDFXOutputConditionIdentifier (CGATS TR 001)
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName (http://www.color.org)
  /PDFXTrapped /Unknown

  /CreateJDFFile false
  /SyntheticBoldness 1.000000
  /Description <<
    /FRA <>
    /JPN <FEFF3053306e8a2d5b9a306f30019ad889e350cf5ea6753b50cf3092542b308000200050004400460020658766f830924f5c62103059308b3068304d306b4f7f75283057307e30593002537052376642306e753b8cea3092670059279650306b4fdd306430533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103057305f00200050004400460020658766f8306f0020004100630072006f0062006100740020304a30883073002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d30678868793a3067304d307e30593002>
    /DEU <>
    /PTB <>
    /DAN <>
    /NLD <>
    /ESP <>
    /SUO <>
    /ITA <>
    /NOR <>
    /SVE <>
    /ENU (Use these settings for creating PDF files for submission to The Sheridan Press. These settings configured for Acrobat v6.0 08/06/03.)
  >>
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice


