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Paraquelas pymescrezcan necesitan algo mas que ganas. Eldinero esesquivo pero cadavez
masinversionistasven potencialenellas. ; Qué esperan unos de otros? Aquiun acercamiento

EL COMERCIO DOMINGO 3 DE AGOSTO DEL 2008

49%

delasacciones de Sunshine fue adquirido
por el Fondo Trasandino (FTP)
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Enpromedio, el valor delasempresas se ha
incrementadoenmasde 25% cadaano

deasvydinero: ladupla perfecta

BLOOMBERG

MAYRA CASTILLO

El panorama de la agroex-
portadora Sunshine Ex-
port, en el 2005, no era tan
brillante como sunombre.
Era una empresa familiar
que llevaba més de 15 afios
cultivando frutas y citricos
en Tambogrande (Piura)
perosuverdaderoéxitoeran
los mangos frescos. No obs-
tante, depender de un solo
producto obligd a pensar
en cultivar nuevas frutas,
en congelar el mango... y
también en dinero. Aqui
esdondela pregunta caede
madura: ¢cdmo conseguir
US$2 millones para reali-
zar estos cambios? “Con
el Fondo Trasandino Pert1
(FTP) ingresamos a Suns-
hine con US$2 millones
porque teniamos proyectos
y objetivos claros, con gran-
des perspectivas de creci-
miento en el mercado. De
lo contrario, no se hubiese
despertado el interés”, dice
Gelio Ocampo, gerente de
Sunshinequeel FTP colocd
eneldirectorio.

Son este tipo de peque-
flas y medianas empre-
sas —con potencial de cre-
cimiento, con elaborados
planes de expansién y con
experiencia en el mercado—
enlasque, cadavezmas, los
inversionistas buscan colo-
car su dinero. Precisamen-
te, hace unas semanas el
Instituto Invertir realizé el
Venture Férum 2008 para
reuniraambosbandos. “Sa-
bemos que muchas empre-
sas dindmicas del pais no
suelen tener acceso facil a
capital y queremos ayudar

enese proceso”, dice Jessica
Soto, directora ejecutiva de
Invertir. El resultado de es-
ta rueda de exposiciones y
reuniones todavia no puede
medirse, pero fue una opor-
tunidad para conocer qué
sectores son los més apete-
cibles, quiénes requieren
inversiény qué caracteristi-
casdebe tener una mediana
empresa que desea acceder
aesoscapitales.

SE SIENTE, CRECIENTE
A unritmo de crecimiento
de 10% anual en la tltima
década, las medianas em-
presas que han facturado
por encima de los US$5
millonesy, masatn,lasque
sobrepasan el millén de d6-
lares, siguen siendo el ob-
jetivo de la administradora
de fondos de capital Access
SaefSafi.

“Seguimos encontran-
do muchisimo potencial
en ellas. En este segmen-
to se nota un afin por ser
cada vez mas ordenadas y
formales, y estin buscan-
do la competitividad agre-
sivamente”, asegura José
Garcia Herz, gerente gene-
ral de Access. En concre-
to, el universo de empre-
sas para invertir casi se ha
duplicado desde que ellos
empezaron a operar en el
2004. Tan optimista es el
panorama, que este afio ya
colocaron US$2,5 millones
en una empresa de logisti-
ca (Outsourcing) y en una
de turismo (Andean Expe-
rience). “Pensamos colo-
carentre US$15millonesy
US$20 millones en lo que
resta del 2008, en empre-
sas de los rubros de infra-

estructura y servicios”, afiade.
Asimismo, han contactado a
cuatro empresas de los secto-
resdeagroindustria, serviciosy
manufacturaluegodel Venture
Férum 2008.

¢Dentro de estas empre-
sas con posibilidades de crecer
existe un sector que destaque
sobre el resto? Para Marta del
Rio, directorade Inversionesde
AC Capitales, uno de los pocos
que podria destacar es el sector

inmobiliario. “Sin embargo, la
verdad es que las inversiones
son multisectoriales, ya que la
estrategia es diversificar, bus-
car varias oportunidades por-
que el mercado es muy peque-
fo”, agrega. AC Capitales pro-
yecta invertir en los proximos
12mesesun minimode US$50
millones, monto que podriare-
partirse entre 5y 7 compafiias.
¢Pero qué necesitan las pe-
queas y medianas empresas

para ser atractivas a los ojos de
los inversionistas? Para Jessica
Soto, —que, por ser organiza-
doradel Venture Férum 2008,
brindé ‘coaching’ a19 delas 34
empresas participantes—se re-
quiere una abierta disposiciéon
al cambio. “Esto incluye desde
recibir asesoria para sus planes
deexpansion hastalasreformas
de las practicas de gobierno y
gestién, que pueden intensifi-
carse con la presencia de gente

Los participantes y sus requerimientos

En el Venture Férum participaron 34 medianas y pequefias empresas, todas con requerimientos de distinta indole.

us$

Alignet SAC *n.d.

Global Mapping 1’800.000

Voice & Solutions 87.800

Halion Internacional 600.000
Comercio y servicios Uss
La Viga *n.d.

Rosatel *n.d.

Eske Group 10'000.000

Iza Motors 1'000.000

Textil, confecciones y calzado Uss
El Ayni 336.000

Caddin 142.000

Neluba 540.000

Calzado Modatec 530.000

Uss
Pardos Chicken *n.d.

Chinawok *n.d.

Industrias Surco 1'230.000

Viajes Pacifico 500.000

Aqui estan divididos por sectores: el méas numeroso fue el de manufactura.

Agroindustria y pesca

del grupoinversionista en el di-
rectorio”, explica.

En este tltimo punto coin-
ciden todos los consultados:
quien entrega dinero no pre-
tendesentarseaesperarlasren-
tas. Para que esta presencia sea
bienrecibida, sus funciones no
deben relacionarse con “pedir
reportesy duplicar laslabores”,
acotaDel Rio. Tienequeirporel
ladodelacriticaconstructiva, de
ofrecernuevasviasy contactos.

Us$

Superfish SAC *n.d.
Peru Pez 2'475.000
Transformadora Agricola 4'000.000
Cultivos Tecnificados del Pacifico 350.000
Copeinca n.d.
us$
Braedt 2'800.000
Conductores y cables 750.000
M & H Group 1'500.000
Ingenieria de sistemas y fluidos 605.000
Helados Artika 500.000
Produ Export 5'000.000
Us$

Norsemont Pert SAC *n.d.
Vena Resourcers *n.d.
Minera Titan 27°100.000
U5
Los Portales 18'000.000
Rodrigo & Asociados 15"000.000
IMSA 500.000

B.y L. Constratistas Generales 605.000

*n.d. (no lo dice)

Permitir el ingreso al accio-
nariado suele ser muyapropia-
do porque se gana unamirada
fresca y supone que, al fina-
lizar el periodo de recupera-
cién y rentabilidad, la compa-
fia pueda comprar el 100%
de las acciones (respetando
el valor pactado en un inicio).
Esmis, este ingreso puede su-
poner la desaparicién gradual
de miembros de una familia
en el directorio de la empre-

Ellas facturan

sa como ocurrié con Sunshi-
ne. “El cambio generacional
en las empresas es un aliado,
pues existe mayor flexibili-
dad de acuerdos ymuchamas
apertura que antes. Definitiva-
mente, el perfil del empresario
ha cambiado”, comenta Gar-
claHerz.

LA PALANCA
Tres afios después de la in-
yeccion de US$2 millones de

asi

Estos son los montos de facturacion anual de las participantes.
Mas del 50% llega y sobrepasa los 2 millones de ddlares.

Hasta US$345.000
(3 empresas)

Entre US$1'000.000
y US$2'000.000

Mas de US$2'000.000
(19 empresas)

(5 empresas) 9%
Entre US$345.001 _11 5%

y US$1'000.000

(7 empresas)
21%

x

Fuente: Instituto Invertir 2008

EL COMERCI(

CONVERSION A GAS. Empresa lider en el rubro automotriz
en Lima busca crear un megataller de conversion a gas natural.

délares, Sunshine Export
muestra cifras y datos que
pueden dar envidia. Cons-
truyeron una planta de
congelado de fruta y otra
de deshidratacién, incre-
mentaron su capacidad
de procesamiento en un
50%. Desde entonces, los
colores de Sunshine se de-
janver en el mercado esta-
dounidense (su principal
comprador) asi como en
Canad4, Gran Bretafia, Ita-
lia, Francia, Espafia, Pai-
ses Bajosy Hong Kong. Su
facturacién pas6 de US$8
millones al afio a US$12
millones.

Similares expectativas
abrigan cuatro interesan-
tes empresas, que atravie-
san un momento clave pa-
radar el impulso haciaun
nuevoestatus. Unadeellas
esArtika, empresafamiliar
que se ha convertido en la
tercera productoradehela-
dos del pais. Sibien el 70%
de sus ventas se concentra
en las paletas de crema, lo

cierto es quelas cubetas de
crema batida (que solo su-
man 7% del total) reportan
un margen mucho mayor
de ganancia (45%).

“Con US$500.000 po-
driamos impulsar lalinea
de helados extruidos (mas
elaborados), ampliarla flo-
ta de vehiculos frigorificos
para distribuir a mas pun-
tosydarlefuerzaaltemade
marketing y publicidad”,
comenta el gerente gene-
ral Enrique Mejia.

Un monto cinco veces
mayor es el que requiere
Peri Pez, empresa pes-
quera que se diferencia
del resto por vender an-
guila a Asia (China, Corea
yJapén), asi como todos los
derivados dela pota (desde
tentaculos hasta huevos),
calamar, anchoveta y con-
chadeabanico. “Queremos
ampliar la producciéna 50
toneladas diarias, para eso
necesitamos implementar
la nueva planta que tene-
mos en Sechura, de 14.000

SEPA MAS

+ Capital deriesgo (Ven-
tura Capital). Suele ser el
dinero que se entrega para
ideas de negocio, para con-
vertir a los emprendedores
enempresarios.

+ El private equity. Propor-
ciona capital de expansion
aempresas con importante
potencial de desarrollo.

+ Enfoca Safi. Invirtio, en
agosto del 2007, US$12

metros cuadrados”, dice
Daniel Alvites, ingeniero
pesquero y gerente de Pe-
ri1 Pez. La idea es dejar de
alquilar equipos ajenos
para adquirir los propios y
garantizar el volumen que
cubralacreciente demanda
demariscos.

Distinto ocurre con el
plan presentado por Iza
Motors, empresa que co-
menz6 hace 11 afios como
mecanica automotrizydis-
tribuidora de repuestos pa-
ravehiculos. Alafecha, son
también los pionerosenla
conversién a gas natural
pero,ensus12localesde Li-
ma, tienen laslabores frag-
mentadas.

“Laideaescrearunsolo
megataller dedicado Uini-
camente a la conversién
de gas: desdelareparacion
del motor hasta la instala-
cién del equipo a gas e in-
cluir la parte electrénica,
que no suele incluirse en
un solo lugar”, explica el
gerente general Antonio

millonesen AceHome Center.
El propdsito fue acelerar la
expansionde Maestroenpro-
vinciasy desarrollareltemade
lastarjetas de crédito.

+ Proximamente, Invertir
representara al Pert en
una nueva edicion del
BID Challenge (paraplanes
de negocio). Para mayor
informacion, escribir ainfor
macion@invertirperu.como
llamaral221-8181.

Camayo. Para ello, ha so-
licitado un millén de déla-
res que le permitirian au-
mentar los ingresos netos
en un 30% (atienden 600
autos por dia en todas las
sucursales). Por un tema
que combina la ecologia
conlosnegocios, suschan-
ces de conseguir financia-
miento son muy altas. Si
bien los tres empresarios
todavia escuchan y bara-
jan propuestas de diversa
indole, lo cierto es que na-
da seria posible sin haber
tenido la actitud y el profe-
sionalismo para presentar
sus proyectos de manera
articulada.

“Creo que mads alld de
los nuevos contactos que
hagan, verse en compe-
tencia es positivo y necesa-
rio aun si no consiguen el
financiamiento deseado”,
dice Jessica Soto, de Inver-
tir. Tener un socio a veces
no suena tan descabellado,
solo es cuestién de saber
hastadénde deseallegar.



