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La gastronomia peruana estd en
auge y los negocios que se dedican a
este rubro crecen cada dia, pero en
muchos casos presentan dificulta-
des que les impide despegar, como
la inestabilidad del personal o la in-
adecuada seleccion de proveedores,
entre otros problemas relacionados
a la administracion.

El incorrecto o inexistente
control de costos e inventarios,
el tiempo que lleva capacitar a un
nuevo personal para el puesto,
minimizar los asuntos contables,

tributarios y administrativos, por-
que “lo tnico que importa es ven-
der”, son problemas que se suman
a los mencionados anteriormente.
En ese sentido, el mddulo edu-
cativo administracion de restau-
rantes que ofrece el campus vir-
tual Romero de manera gratuita, y
en virtud de la alianza establecida
con Le Cordon Bleu, el gerente del
restaurante Wallgade Le Cordon
Bleu, Arturo Piedra, brinda siete
“tips” que te ayudaran a mejorar la
administracion de tu restaurante.

1. Rodéate de personal comprometido

Mantener motivado al personal hard que el riesgo de que se vayan dis-
minuya considerablemente. Suma a personas que quieran crecer junto
a tu restaurante y que compartan la visiéon que tienes para éL.

2. Involucra a tu personal en el negocio
Es bueno que puedan saber algunos resultados periddicos de las ope-
raciones del restaurante.

3. Tu proveedor: tu socio, tu amigo
Trata con respeto a tu proveedor y vean las debilidades del servicio
para mejorarlo progresivamente.

4. Al cliente sin sorpresas
Nunca trates de sorprender al cliente con informacién falsa y tampoco lo
trates con desdén. Si te equivocas mejor es asumirlo y aprender del error.

5. Normas sanitarias al dia

Asegtrate regularmente que tu negocio cumple con las normas sanita-
rias vigentes, es lo primero que perciben los clientes. Si tu restaurante
no las cumple, ten por seguro que no regresaran.

6. La competencia es una oportunidad

La competencia permite encontrar y analizar mis debilidades para
convertirlas en fortalezas. En determinados casos la competencia pue-
de servir como un referente. Ademas, habrd mas personas interesadas
en comer por la zona y puedes atraerlos.

7. El cliente debe sentir que nuestro

producto vale mas de lo que le cuesta

Un error comun es pensar que el precio debe sentirse como lo que exac-
tamente representa tu producto o servicio. Lo cierto es que el cliente
necesita sentir que estd ganando para que su consumo sea recurrente.

(Fuente: MVM/JJN/Andina)
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En el Peru las MyPE totales
ascenderian a 3,65 millones, de
las cuales el 56% serian informa-
les y el 44% formales (Produce
2015). Sin embargo, las informa-
les ascenderian a alrededor de
65%, pues una proporcion de las
MyPE formales tributariamente
serian informales laborales (Ena-
ho, Sunat, INEI).

Caracteristicas

(MyPE formales)

- Nivel educativo, el 33,4% de los
propietarios de las mype tienen
secundaria completa, el 23,0%
superior universitaria completa,
el 16,2% superior no universitaria
completa, el 8,4% superior uni-
versitaria incompleta (INEI 2014)
- Asociatividad. El 5,4%, de las
MyPE formaban parte de alguna
organizacién o agrupacién con
fines empresariales (INEI 2013).

- Capacitacion. El 56,0% de con-
ductores de las MyPE declararon
que habian accedido o participa-
do en cursos o eventos de capaci-
tacion (INEI 2013) .

- Gestion empresarial. El 19,0%
de conductores de MyPE decla-
raron que habian participado en
cursos o eventos de capacitacion
relacionados con la gestiéon em-
presarial (INEI 2013) .

Los problemas presentes

En general, mas del 60% de las
MyPE dejan de operan entre los
dos y tres afios. Las MyPE for-
males registran evidentes limita-
ciones en su gestion y desarrollo,
como deficiencias en organiza-
cion, en produccion, en finanzas
y mercados, asi como no se evi-
dencia innovacién (produccion,
proceso, marketing, organizacién
y modelo de negocio). En tér-
minos financieros las mype no
hacen planificaciéon financiera,
estan enfocadas en el corto plazo,
ademds que no tienen las herra-
mientas y técnicas del caso. Pen-
semos ahora en las condiciones
de las MyPE informales.

Estudiar el mercado

Resulta importante para las
MyPE de inicio tener claro cual
es su modelo de negocio (es mas
dificil de imitar), y hacer al me-
nos un sondeo de mercado (y/o

un estudio de mercado cuando
sea posible y deseable) antes de
ingresar a operar, asi la oferta se
estructura en funcién de la de-
manda. Hay buen espacio para
una intervencién mas eficiente
y eficaz por parte del gobierno,
que signifique una mejor perfor-
mance de las MyPE formales en
el mercado, asi como para una
adecuada formalizacion de las in-
formales.

1 Es decir, pertenecian a institu-
ciones que se crearon con la fina-
lidad de negociar con proveedo-
res, acceder a nuevos mercados,
acceder a servicios financieros,
obtener informacién y asistencia
técnica, entre otros.

2 Los temas de mayor interés a
los que asistieron los conducto-
res a capacitarse fueron, ofertas
que ofrece el sistema financie-
ro (40,9%), gestion empresarial
(19,0%), nuevas tecnologias para
mejorar productos o procesos
productivos (15,7%), informa-
cién y comunicacion (7,8%) y
nuevas tecnologias para la ges-
tion empresarial (6,5%).

3 Los conductores de las mype
manifestaron que los cursos de ca-
pacitacion preferidos, fueron mar-
keting (19,0%), calidad (10,2%),
exportaciones (10,1%), formaliza-
cion (9,7%) y atencion al cliente
(7,7%), entre los principales.

ENCUENTRO DE LIDERES EMPRESARIALES
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El 12 de mayo, en el Hotel Bolivar, la Gerencia de Desarrollo Econémico de
la Municipalidad Metropolitana de Lima, realiz6 el “Primer Encuentro de
Lideres Empresariales”, en el marco de la Semana de 1a MyPE Lima, 2016.
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