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RESUMEN EJECUTIVO

El presente documento describe las etapas realizadas por el equipo de CIPyME para establecer una
segmentacion de las empresas de menor tamafio.

Este trabajo se inicio en Octubre de 2006, cumpliendo las diversas fases de un estudio de estas caracteristicas.
Los resultados se presentaron y discutieron en varias oportunidades con los dirigentes gremiales de las camaras
de CONUPIA, CONAPYME CPC, CCHC. Se realizaron diversas presentaciones al Ministerio de Economia y
talleres con participacion de profesionales de distintas instituciones; INE, Sll, PNUD, Fundes, Microdatos, Intelis.

El estudio se inicia una vez procesados y analizados estadisticamente los datos de las empresas Pequefas y
Medianas durante los afios 2003 y 2004. El resultado del procesamiento estadistico indica entre otros que:
analisis univariados no permiten establecer sub-poblaciones homogéneas para el conjunto de las 130.000
empresas; denominados actualmente PyME en Chile, es decir estamos ante un sistema relativamente complejo,
no caracterizable por una sola dimension. Este resultado aparentemente obvio si se considera la heterogeneidad
de las EMT, el amplio espectro de la economia que representan, y su inherencia a la realidad geografica y
demografica del pais, no se refleja en el método actual para reconocer a una empresa de menor tamafio que es
en la mayoria de los casos, por sus ventas 6 por el nUmero de trabajadores contratados.

Ya sea por fallas de Estado, por fallas de mercado, por fallas de entorno e institucionalidad o por sus propias
limitaciones; las EMT no se han integrado a la economia nacional, como si ocurre en los paises desarrollados; es
mas, en los ultimos afios las EMT han disminuido casi a la mitad su participacion en el PIB, desde un 33% de
aporte al PIB el afio 2000 a un 15%, en el afio 2006, sin embargo han pero han mantenido su participacion en el
empleo de un 80%. La productividad media en ventas de un trabajador de la gran empresa es 11 veces la de un
trabajador de una EMT. Son cifras que ciertamente justifican politicas publicas e instrumentos de fomento. Pero
¢, COmo hacer una politica Gnica para un conjunto tan heterogéneo de empresas? Ciertamente no es posible, con
el mismo instrumento, influir en la productividad de todas ellas. Es necesario que cada instrumento responda a las
caracteristicas especificas de un determinado grupo de empresas, lo0 que obliga a crear estamentos homogéneos.
Es alli donde el principal criterio de segmentacion, las ventas anuales, es insuficiente y muchas veces
distorsionador.

El objetivo final del trabajo realizado es permitir reconsiderar la actual segmentacion de las empresas en Chile e
introducir una mejora en la calidad del instrumento discriminador.

Al introducir mayor informacion al elemento discriminador se esta eliminando fuentes de distorsion en la aplicacion
de politicas publicas y en la asignacién de recursos.

La nueva segmentacion impedira tener sorpresas como las que se muestran en el punto 3.3.2, en que el rango de
empleo y de activos de algunas pequefias empresas, de acuerdo a ventas, supera con creces los valores
esperados para una gran empresa en Chile.

En el primer capitulo de este documento se detallan las razones que obligan a establecer diferentes tipos de
empresas.

El capitulo siguiente describe los actuales criterios de segmentacion en Chile y en otros paises y los problemas
asociados a la inexistencia de un consenso en los criterios de segmentacion.

El capitulo 3 detalla las fuentes de datos utilizadas, los requerimientos al modelo, las caracteristicas de las
variables y los métodos utilizados. Se agregan gréficos que ilustran las relaciones matematicas y estadisticas del
modelo propuesto.

El capitulo 4 muestra los resultados al aplicar el modelo de segmentacion a las empresas de menor tamafio
utilizando los datos 2003 y 2004. Se realiza un andlisis considerando otras fuentes estadisticas para extender los
resultados tanto a la micro como a la gran empresa.

En el capitulo 5 se compara el modelo propuesto con la segmentacién tradicional por ventas. Uno de los
principales problemas de la clasificacién de las empresas EMT por el monto de ventas anuales, es que se
incluyen bajo el concepto de pequefias empresas un importante porcentaje de aquellas que no lo son; un 26.4%
de las empresas definidas como pequefias en la clasificacion por ventas corresponden realmente a empresas
medianas y grandes. Las medianas empresas que, de acuerdo a las ventas, eran una clase de proporcionalmente
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pocas empresas, solo el 13% del total (PyME), incrementan su porcentaje al 25%. Un 23% de las medianas de
acuerdo a la clasificacion por ventas, pasa a ser pequefia.

Se realiza el ejercicio de excluir empresas de valores extremos (en activos y empleo) y la clasificacion por ventas
sigue entregando los mismos resultados estadisticos.

En el capitulo 6 se realiz6 el un analisis estadistico de las principales variables de interés para especificar el
tamafio econémico de las empresas: sus ventas, activos, empleo, inversion, endeudamiento exportaciones y
capacitacion. Esto para los afios 2003 y 2004. Para el afio 2004 se estiman las utilidades de cada segmento.

El capitulo 7 muestra un resumen del analisis longitudinal del grupo de empresas PyME 2003 y lo que pasa con
ellas el 2004. Este analisis comparativo de las mismas empresas demuestra de mejor manera que ocurrié con el
sector entre un afio y otro, pues se extraen del andlisis las 33.000 nuevas PyME que se registran en el 2004. Se
presenta también, a modo de ilustrar la potencia de la segmentacion, el corte transversal de la PyME 2003 y 2004
y cual es el efecto en cada segmento de las 33.000 empresas que se agregan. Se realiza un analisis estimativo
del origen de estds empresas. Dado que, no hemos tenido acceso los datos de iniciacion de actividades de las
empresas, no se conoce exactamente cual es su procedencia en el segmento PyME.

De acuerdo a la movilidad de la PyME un 3.8% crece pasando de pequefia a mediana 6 grande, y un 21%
decrece pasando de grande a mediana 6 pequefia. Si consideramos estas estimaciones podemos establecer que:
El 67% de las nuevas empresas PyME del 2004 proviene de microempresas del 2003; es decir 22.800 empresas;
el 5% proviene de grandes empresas del 2003: es decir 1.610 empresas; y el 28% corresponden a nuevos
emprendimientos de la economia: es decir 9.415 empresas.

El capitulo 8 presenta estadisticas de la segmentacion por sectores econdémicos y el capitulo 9 presenta los
resultados por regiones. En ambos aspectos (regional y sectorial) la segmentacion permite visualizar las
caracteristicas de los grupos homogéneos sobre la misma escala.
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1. INTRODUCCION: ¢(POR QUE ES NECESARIO SEGMENTAR A LAS EMPRESAS?

Uno de los principales resultados que arrojé el Primer Informe Semestral de la Pequefia Empresa, confirmado por
los resultados de los informes siguientes, fue la comprobacion de una enorme heterogeneidad entre las EMTH
Dicha caracteristica, debida en parte al gran tamafio del sector, hace poco eficiente el funcionamiento de algunos
instrumentos de fomento, especialmente los que han sido definidos de manera horizontal (asumiendo que todas
las EMT son similares y tienen problemas parecidos, independientes de su tamafio, sector y region en que operan
y caracteristicas de los recursos humanos con que cuentan). Comprobar esta realidad ha motivado a CIPyME a
buscar nuevos criterios y métodos para segmentar a las EMT en grupos homogéneos, cuyas caracteristicas
permitan definir politicas de fomento que re Joondan a sus necesidades y demandas reales, creando condiciones
de desarrollo sostenidas para las empresas Otro de los resultados relevantes de los estudios mencionados se
refiere a la enorme movilidad de las empresas . Al respecto, mas del 30% de ellas cambiaron de estrato en
menos de un afio; es decir, se desplazaron hacia arrlba o hacia abajo en su clasificacién de tamafio de acuerdo al
nivel de ventas: micro, pequefia, mediana o gran empresa[ Esta enorme movilidad de empresas, hace muy dificil
la aplicacion de politicas publicas.

Al iniciarse la investigacion sobre la segmentacion se puede constatar la poca efectividad de las ventas como
criterio para diferenciar a la micro empresa de las pequefias, medianas o grandes empresas. De alli que CiPyME
propusiese el uso del concepto Empresa dé Menor Tamafio, EMT, que tiene la virtud de diferenciar a las
empresas que debieran ser sujetos de una politica de fomento de aquellas que relinen requisitos y recursos
suficientes para seguir desarrollandose eficientemente, al margen de los instrumentos de fomento del Estado.
Estas ultimas denominadas Empresas de Gran Tamafio, EGT.

Existen variadas razones para segmentar a las empresas de acuerdo a su tamafio: necesidad de informacion del
mercado de diferentes servicios, para conocer mejor a sus mercados objetivos; comparacion entre empresas
similares, al momento de medir la competencia; pero por sobretodo la necesidad que tiene la autoridad de
establecer politicas publicas para corregir las abundantes fallas de mercado, fallas de estado y problemas
normativos e institucionales, que enfrentan las Empresas de Menor Tamafio. Asimismo para tomar medidas que
provengan de las fallas endégenas que afectan a estas empresas, principalmente relaciones con su capital
humano. Las imperfecciones de mercado sefialadas impiden una correcta asignacion de recursos, y se ha
observado que perjudican en mayor proporcion a las empresas de menor tamafio. La alteracion de mercado
normalmente se corrige con un instrumento que provoca el efecto contrario o compensatorio. Por lo anterior se
deben introducir instrumentos que permitan a las EMT competir e integrarse con las EGT. Las imperfecciones de
mercado detectadas son diversas y afectan aspectos fundamentales de la capacidad productiva de una empresa.
Por ejemplo, el acceso a determinados mercados, o financiamiento e informacion entre otros. La consecuencia
deseable de la eliminacion de estas imperfecciones es que la permanencia y el éxito de una empresa dependera
exclusivamente de su eficiencia.

Resulta fundamental puntualizar que el analisis anterior se refiere particularmente a aquellos programas que
buscan fAnivelar |l a canchao¢o a | as empresas de menor
contrarrestar las fallas de mercado, fallas de Estado y de marco normativo asociadas al tamafio de las empresas,
sin perjuicio de los programas de fomento productivo generales enfocados a mitigar imperfecciones de mercado,
independientes del tamafio de las firmas. Ejemplos de éstos son los programas que fomentan la adquisicion de
tecnologia, la innovacion y la capacitacién del personal.

1.1. Atenuar Fallas de Mercado

Las fallas de mercado se corrigen con instrumentos de politica publica de fomento, la que abarca tres aspectos
fundamentales:

[1] C|PyME Primer Informe Semestral de la Pequefia Empresa, Cap. 3 pag. 66.
% Fyente: Base de datos del Sl 2003-2004. Elaboracion CiPyME.

[3] C|PyME op. cit., Cap. 3 pag. 67.
CleME op. cit., Cap. 3 pag. 36.




I Permitir y facilitar el emprendimiento, es decir facilitar el surgimiento de nuevas empresas. Actualmente
existen restricciones de distinta indole, como trabas burocréaticas, inadecuado acceso a financiamiento,
asimetrias de poder en la negociacion con los canales de distribucién, etc.

I Permitir que las empresas alcancen su tamafio 6ptimo. Especialmente aquellas EMT, que, dado su rubro,
necesitan crecer para alcanzar la maxima eficiencia productiva. En este sentido se requiere atenuar las
restricciones a factores productivos como tecnologia, capital humano y especialmente financiamiento;
particularmente el acceso a créditos de largo plazo, lo cual dificulta la inversion debido al mayor costo que
se produce al financiar proyectos de largo plazo (retornos esperados en el futuro) con créditos de corto
plazo.

I Por otro lado, aquellas empresas cuyo tamafio 6ptimo es reducido, y que se desempefian en rubros
donde la demanda valora productos diferenciados y donde los costos fijos de produccién no son altos,
deben tener la posibilidad de llevar a cabo su actividad.

Adicionalmente, las EMT cumplen un rol fundamental en la economia generando empleo, canalizando las
capacidades empresariales y de emprendimiento; desarrollando a las comunidades locales, apoyando la
regionalizacion del pais y de manera mas global, significan que un sector de estas EMT mas fortalecido permite
reducir la concentracion econdmica mejorando los indices de distribucion del ingreso y el poder en la sociedad.

A base de los argumentos anteriormente presentados se puede afirmar que la intervencion estatal no sélo se
justifica sino que resulta necesaria. Por ello un primer paso es segmentar eficientemente a las empresas de
acuerdo a su tamafio para determinar, a priori, qué tipo de empresas deberia ser sujeto de qué tipo de politicas
publicas de fomento.

1.2. Mejorar la asignacion y el control eficiente de los recursos publicos
Seguimiento y control de los recursos utilizados en la implantacién de instrumentos de politica publica de fomento.

Los recursos del Estado resultan siempre escasos para cubrir los diferentes requerimientos de la sociedad. Por
ello una segmentacion eficiente de las empresas permitiria obtener evaluaciones periddicas de los resultados y
reasignar los recursos en forma dindmica. Asi tendriamos informacién directa acerca de las empresas que
recibieron y utilizaron cada instrumento, pudiendo realizarse un seguimiento efectivo. Estos instrumentos estarian
disefiados para ser utilizados por segmentos homogéneos de empresas.

Un buen modelo de segmentacion debiera ser capaz de discriminar eficazmente a las empresas en funcién de su
tamafo econdmico y por consiguiente de sus necesidades.

1.3. Disponer de mayor informacion hacia las empresas, sectores econémicos y sector publico

Una adecuada informacién acerca del segmento de la economia al que pertenece su empresa le permitird saber
al empresario a qué instrumento de fomento acogerse y también compararse con otras empresas de su sector. El
Sl ademas de entregar los resultados tributarios podria entregar las estadisticas sectoriales y comunales de las
empresas, de tal modo de informar a empresarios, gremios y sector puablico en general de la operacion anual de la
economia nacional y cada empresa ver su la ubicacion respecto de su sector y region.
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2. SEGMENTACION ACTUAL

2.1. Criterios de segmentacién en Chile

En la actualidad existen distintos criterios de segmentacién monovariable de empresas en Chile. Ministerio de
Economia (CORFO), segmenta por ventas anuales. Empresas con un volumen de ventas anuales en el rango de
0.1 UF a 2399 UF corresponden a microempresas, de 2400 a 25000 UF a pequefias empresas y de 25001 a
100.000 UF a medianas empresas. Aquellas con ventas anuales superiores a 100.000 UF son grandes empresas.
Mideplan y SOFOFA definen el tamafio en funcion del nUmero de empleados. Empresas que tienen de 1 a 4
empleados son microempresas, de 5 a 49 trabajadores son pequefias empresas, de 50 a 199 son medianas
empresas Yy sobre los 200 empleados corresponden a empresas grandes El Ministerio del Trabajo en su encuesta
bianual ENCLA utiliza otro criterio de segmentacién microempresa desde 5 a 9 trabajadores; pequefia empresa
10 a 49 trabajadores; mediana empresa de 50 a 200 trabajadores, mas de 200 trabajadores gran empresa, los
resultados de esta encuesta no se ajustan a los instrumentos de fomento.

La definicion normalmente utilizada por la Red de Fomento es la basada en ventas. Si bien esta segmentacion
tiene utilidad operativa, como se vera mas adelante al revisar los datos, no permite discriminar adecuadamente a
las empresas.

2.2. Segmentacion en otros paises

Como argumento adicional es posible comprobar que a nivel internacional se utiliza normalmente mas de un
criterio para segmentar a las empresas. Las variables consideradas son: ventas, activos y empleo, incluso hay
paises donde existen variaciones sectoriales y por productos en relacion a estas variables. A continuacion se
presenta una revision de esta informacién para algunos paises.

En Japon se definen como PyME:

I Las Empresas cuyo capital o0 monto de inversiones no supera los 300 millones de yenes o no poseen mas de
300 trabajadores, excepto las pertenecientes a los sub-sectores de comercio mayorista y minorista.

I Capital o monto total de inversiones no supera los 100 millones de yenes o0 no poseen mas de 100
trabajadores. Su principal actividad es el comercio mayorista.

I  Capital o monto total de inversiones no supera los 50 millones de yenes o no poseen mas de 50 trabajadores.
Su principal actividad es el comercio detallista.

I  Capital o monto total de inversiones no supera los 50 millones de yenes, no poseen mas de 50 trabajadores.
Su principal actividad es la de servicios. Referencia yen= US 4,5

La Union Europea recomienda a sus paises miembros adoptar la definicion PyME segln la cual, una empresa lo

es cuando:

I Es auténoma (no esté participada en mas de 25% del capital ni participa en mas del 25% del capital de otra
empresa), posee entre 10 y 249 trabajadores y sus ventas fluctian entre 2 y 50 millones de euros anuales o
cuyo balance general anual esta comprendido entre los 2 y los 43 millones de euros.

I Una empresa puede aun clasificarse como auténoma, a pesar de que alcance o supere el umbral del 25%
pero no sobrepase el 50% alguno de los siguientes inversionistas: sociedades publicas de participacion,
sociedades de capital riesgo, inversionistas providenciales, universidades, centros de investigacion sin fines
de lucro o inversionistas institucionales. Con lo cual seria PyME, bajo los mismos requisitos que el punto
anterior.

I  Empresas asociadas (posee al menos el 25%, pero no supera el 50% de otra empresa y/u otra tiene al menos
el 25% pero no supera el 50% de dicha empresa). En este caso, la empresa debe afiadir a sus propios datos
la proporcién correspondiente de la participacion de la empresa asociada, sobre ese resultado se mantienen
los rangos de clasificacién del primer punto.

I  Empresas vinculadas (posee mas del 50% de los derechos de voto de los accionistas 0 socios de otra
empresa y/u otra empresa tiene mas del 50% de dicha empresa). En este caso, la empresa debe afadir a sus




datos el 100% de los datos de la empresa vinculada, sobre este resultado se mantienen los rangos de
clasificacion del primer punto.

En Estados Unidos la Small Business Administration define la PyME dependiendo del sector al que pertenece,
teniendo en cuenta el nimero promedio de trabajadores de los ultimos doce meses y el volumen de ventas
promedio en el mismo periodo. Incluso, se usan diferentes pardmetros en nimero de empleados o ventas
dependiendo del tipo de producto que se fabrique o servicio que se provea.

En Costa Rica la Ley para el Fortalecimiento a la Pequefia y Mediana Empresa y su Reglamento (Ley 8262),
define a una PyME en funcién del valor de las siguientes variables:

I Personal promedio empleado por la empresa durante el Gltimo periodo fiscal

Valor de las ventas anuales netas de la empresa en el Ultimo periodo fiscal.

Valor de los activos fijos de la empresa en el tltimo periodo fiscal (para el sector Industrial.

Valor de los activos totales de la empresa en el Ultimo periodo fiscal (para actividades de comercio y
servicios).

—(—(—(—

Anualmente se informa al empresario de su categoria dentro de su sector productivo y las posibilidades que tiene
de acceder a los diferentes programas de apoyo existentes.

2.3. Problemas asociados a la segmentacidn utilizada actualmente en Chile

La MIPYME corresponde practicamente al 99% de las empresas que existen actualmente en Chile, cifra que se ha
mantenido constante a lo largo de los afios, por lo tanto dicha definicion pierde utilidad para la aplicacion de
politicas publicas ya que no es discriminar positivamente aquellas que necesitan instrumentos de fomento de las
gue no lo necesitan.

La multiplicidad de organismos que ofrecen o disponen de instrumentos de fomento, induce a preguntar: ¢ Cémo
sabe el empresario a dénde ir? ¢ Como sabe el empresario si es considerado por las entidades que disponen de
informacion y recursos? ¢ Como saben las instituciones, cuales y donde este el empresario que deben privilegiar?

Incluso al utilizar la definicion mas desglosada, distinguiendo micro, pequefas y medianas empresas de acuerdo a
sus ventas la clasificacion genera grupos sumamente heterogéneos en términos de capital, niumero de
trabajadores, calidad del recurso humano, tipo de los mercados que atiende, nivel tecnoldgico, etc.

El criterio ventas es altamente inestable, registrandose una elevada movilidad por tramos, como vemos en la
matriz de transicion Tabla N°5. Comprobamos que el 24% de la pequefia empresa y el 29% de la mediana
empresa cambian de categoria en un afo. El 76% de la pequefia 'y el 71% de la mediana mantienen su condicion
en un afio. Los resultados de la encuesta semestral de CIPyME, indican que esta movilidad en el periodo de 6
meses es aun mas inestable marcando una variabilidad de 35% y 44% para la pequefia y mediana empresa
respectivamente. No parece ldgico, por ejemplo, que el 10% de las medianas empresas que el afio 2004
calificaban para el programa de CORFO, seis meses después hayan perdido una de las condiciones basicas para
acceder a ese instrumento. ¢Cuando estuvieron en el segmento erréneo, en el primer semestre o en el segundo
semestre del 2004?

Del andlisis de la base de datos del Sl que se aprecia en la Tabla N°1, se pudo detectar que la segmentacion
basada sdlo en las ventas integra en un mismo concepto a:
1. Empresas reales con entidades nominales.
2. Empresas que no otorgan empleo, ni participan en el desarrollo de la economia, pero, por ejemplo, tienen
grandes volimenes de activos.
Empresas con minimo 6 nulo empleo y ventas significativas.
Empresas con ventas inferiores a su empleo multiplicado por el salario minimo anual
Empresas que son filiales de una EGT o parte de una cadena o una marca internacional.
Empresas con muy distintos niveles de Activos y Empleo

ook w
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Estadistica de empresas excluidas
afio 2003

%

| acumulado

de

| empresas
excluidas

N° de

empresas

Tabla N°1: Caracteristicas empresas excluidas Afio 2003

Promedio
activos

MM$

Promedio

Ventas
MM$

Promedio
empleo

Sin empleo y ventas superiores a

M$ 500 al afio 0,05% 56 0 783 0 0
Sin empleo y activos superiores a M$

500 al afio 1,14% 1.293 1.057 186 0 0
Con empleo mayor a

500 empleos anuales 1,40% 309 1.587 887 1.158 357.929
Activos superiores a M$ 2.000 5,58% 4.962 7.609 595 43 215.013
Total 6.620 572.942

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

Por lo tanto podemos concluir que el actual criterio de segmentacién, no permite determinar del modo mas
eficiente a las empresas que efectivamente requieren apoyo estatal. Asi las cosas no es posible focalizar
adecuadamente las politicas publicas de fomento productivo, lo cual genera resultados no deseados por la
autoridad. Por un lado, no todas las empresas que deberian beneficiarse de determinados programas se estan
beneficiando y, por el otro, existen empresas que no requieren ayuda estatal y sin embargo la estan recibiendo.
En otras palabras el mecanismo de disefio y focalizacion actual de los instrumentos de fomento permite incurrir en
elevados niveles de error de inclusion y de exclusion.

Vemos el caso de la asignacidon de franquicia Tributaria del SENCE para los afios comerciales 2003 y 2004.

Se extrae de la base a aquellas empresas que solicitan devolucién de crédito de capacitacion, segun su planilla
de remuneraciones pagadas.

2.3.1. Método de seleccién de objetos de capacitacion

Franquicia tributaria pueden hacer uso de ella las empresas con:
1. Planilla de remuneracion anual : menos de 1.104.985 Sin acceso
2. Planilla de remuneracién anual : (1.104.985 y 1.420.695) 7 UTM
3. Planilla de remuneracion anual : (1.420.695 a 28.413.900) 9 UTM
4. Planilla de remuneracion anual : ( mas de 28.413.900) 1% planilla anual

Tabla N°2: Mercado potencial del instrumento Franquicia Tributaria Afio 2003

N° de empresas
2003 que cumplen
criterio

Aporte UTM | Aporte por
por empresa
empresa (*) | ($) ()

Criterios de segmentacion para % PyME

capacitacion

1. Planilla de remuneracién anual:

menos de 1.104.985 Sin acceso 23% 27.168 0 0
2. Planilla de remuneracion anual:

(1.104.985y 1.420.695) 7 UTM 2% 2.220 7UTM 220.997
3. Planilla de remuneracién anual:

(1.420.695 a 28.413.900) 9 UTM 49% 58.624 9UTM 284.139
4. Planilla de remuneracion anual: ( 1% planilla

mas de 28.413.900) 26% 30.588 anual 1.223.347
Total 100% 118.600

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

La tabla anterior muestra la distribucién de empresas segln la segmentacidn elegida para el instrumento SENCE,
vemos que solo el 26% de la PyME puede acceder a la franquicia tributaria, el resto de las EMT queda fuera.
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2.3.2. Demanda efectiva del instrumento
En las siguientes tablas se aprecia lo que ocurri6 con las empresas PyME 2003 y 2004.

Tabla N°3: Demanda efectiva 2003

NC de % de
o empresas Gasto -
[\ empresa ) Crédito
que potencial ($) .
o Empresas | s 2003 - : ; : efectivamente
Criterio ! solicitan FT | disponible de | Potencia .
Solicitand que solicitado
o del total que | acuerdo a
o Crédito | cumplen o (%)
- cumple el | cada criterio
criterio A
criterio
1 4.363 27.168 16% 0%
2 324 2.220 15% 490.613.340 1% 2.912.213.834 25%
3 4.301 58.624 7% 6.657.364.736 31%
4 7.911 30.588 26% 17.419.733.718 69%  8.781.375.042 75%
Total 16.899 118.600 4.567.711.794 11.693.588.876

(Fuente: Datos del SlI afios tributarios 2004-2005. Elaboracion CiPyME.)

Tabla N°4: Demanda efectiva 2004

NC de % de
Ne empresas | €mpresas Gasto potencial % del Crédito
T Empresas b que solicitan | ($) disponible Gasto :
Criterio L 2004 que . efectivamente
Solicitand cumplen FT del total de acuerdo a | Potencial solicitado
o Crédito P gue cumple | cada criterio (%)
criterio . (%)
el criterio
1 1.779 41.785 4% 0 0%
2 146 2.979 5% 32.265.562 0% 10%
3 784.112.530
2.358 72.627 3% 669.999.762 9%
4 90%
5.594 34512 16% ; 6.843.402.328 91% | 6.895.798.490
Total
9.877 151.903 7.545.667.652 7.679.911.020

(Fuente: Datos del SllI afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

Como se puede apreciar del andlisis de los datos anteriores, las empresas que acceden al 1% de su planilla de
remuneraciones se llevan el afio 2003 el 75% del aporte fiscal y el afio 2004 el 90%. Consideremos aqui que solo
se tienen datos de las empresas PyME, falta incluir la gran empresa que acentla mas esta poco equitativa
distribucién de los ingresos publicos para capacitacion.

En s2ntesis, al usar exclusivamente |l a variable Aven
empresas y segmentarlas se conduce a acciones indeseadas, pues se intenta resolver un problema relativamente
complejo con elementos de discriminacion insuficientes, apelando a la facilidad y simplicidad del método.

Los resultados logrados al utilizar poca informacién en procesos de discriminacién son:

I Atender con recursos fiscales a empresas que no lo requieren y con ello incrementar la brecha de inequidad
existente en el pais

| Catalogar como EMT a empresas con alto capital, pero con bajas ventas; las cuales son empresas con
elevados recursos, pero de baja actividad. Sabiendo, por ejemplo, que los bancos otorgan crédito en funcién




de la capacidad de recuperacion de las colocaciones no tendria sentido que empresas de estas
caracteristicas calificaran a programas de apoyo para acceder a fondos.

Producto de la dificultad de diagnosticar las necesidades prioritarias de un grupo tan heterogéneo, de
empresas deja a la autoridad desamparada frente a demandas especificas de los sectores con mas
capacidad de posesion y sin poder establecer politicas de largo plazo para el sector.. Como consecuencia, ha
proliferado un gran nuamero de iniciativas especificas de fomento productivo, dependientes de distintos
ministerios e instituciones, donde adicionalmente cada una tiene objetivos y procedimientos particulares. La
existencia de tal cuadro de dispersion de programas, impide que un empresario pueda conocer cada uno de
ellos y determinar cual es el que mejor se ajusta a sus necesidades. Existe ademas el riesgo de abuso y
riesgo de captura de los instrumentos formulados de esta manera, con la consiguiente mala asignacion de los
recursos publicos.
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3. PASOS PARA DEFINIR UNA NUEVA SEGMENTACION
El siguiente capitulo entrega los registros y antecedentes necesarios para establecer un modelo de segmentacion.

3.1 Requerimientos a un modelo de segmentacién para ser utilizada en la formulacién de politicas
publicas.

La mayor parte de la literatura relacionada con el establecimiento de segmentos para fines de politica publica
sefiala que un buen modelo de segmentacién debe cumplir a lo menos con los siguientes requisitos:

I Simple

Fé&cil de aplicar

Facil de implantar

Universal para todas las empresas formales

Generar grupos homogéneos de empresas, disminuir varianza al interior de cada segmento e incrementar la
varianza entre segmentos.

Controlar la movilidad de las empresas entre periodos

Permita el seguimiento de empresa y grupos de empresas a través del tiempo.

—(—(—( —(—

—_—( —(

3.2. Fuentes de datos

Para el presente estudio se han utilizado diferentes fuentes de datos, pero la fundamental es la del SllI, que
consiste en una fuente de datos nacional, que siempre se esta actualizando y el mejoramiento de las EMT, sino
es el foco de atencion actual del Sll lo sera en los proximos afios para asegurar el crecimiento de la economia
chilena.
Las encuestas semestrales de CIPyME son una importante fuente de datos que nos ha permitido validar
tendencias y verificar en terreno resultados que nos indican los datos duros obtenidos del Sll. Otras fuentes de
datos fundamentales son Censo 2002, ENE del INE, SAFP, PROCHILE y BANCO CENTRAL
I Sl
El andlisis siguiente se basa en los datos reales obtenidos de una base innominada de todas las
empresas PyME de los afios 2003 y 2004 del Servicio de Impuestos Internos (SlI).
Se utilizan datos parciales para los afios comerciales 2003-2004 de los formularios de Renta Anual (F22),
y los formularios de venta mensual IVA (F29), ademas para el tema de capacitacion y empleo se utilizan
datos acumulados por empresa de los informes anuales de la fuerza de trabajo (F1879, F1887, F1827).
I CIPyME
Datos de 12y 22 encuesta Semestral
Informe Semestral de la Pequefia Empresa 2° Semestre 2006 y ler Semestre 2007
I Datos publicados INE, SAFP, PROCHILE

3.3. Resultados del analisis estadistico de los datos
3.3.1. Movilidad de la PyME

Tabla N°5: Movilidad de la PyME

2.003 2.004 Millones $ |
N° Emp % N° Emp % Ventas Rango Minimo [Rango Maximo
5.075 4,9%| Sin Ventas: 5.075 0 0
16.265 15,7% Micro: 16.265 0 41
Pequefias 103.643 87% 78.835 76,1% Pequefia: 78.835 41 426
3.299 3,2% Mediana: 3.299 426 1.700)
169 0,2% Grande:169 1.700]sin cota
571 3,8% Sin Ventas: 571 0 0
Medianas 14.948 13% 436 2,9% Micro: 436 0 41
2.298 15,4% Pequena: 2.298 41 426
10.621 71,1% Mediana: 10.621 426 1.700
1.022 6,8% Grande: 1.022 1.700]sin cota

(Fuente: Datos del SllI afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)
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La matriz de transicion anterior se puede observar graficamente en el esquema siguiente:

Figura N°1: Movilidad de la PyME entre el afio 2003 y 2004
2298 3% 1022 0.8%

(2.7%)
(0.019%)

169
3296

21.340 (18%) 3%
(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracion CiPyME.)

3.3.2. Superposiciéon de segmentos

Los disefiadores de los instrumentos de fomento o politicas publicas esperan que la definicion de pequeiia,
mediana y gran empresa lo lleve a atender empresas cuyos principales pardmetros se encuentren en rangos
determinados, por ejemplo como se muestra en la tabla 5.

Idealmente las caracteristicas esperables para el conjunto de las pequefias, medianas y grandes empresas del
pais se deberian encontrar en rangos, medios con pequefios traslapos.

Tabla N°6: Valores esperados para pequefia, mediana y gran empresa (MM$ Millones de pesos)

] _ Pequefia Empresa . Mediana Empresa | Gran Empresa

| Valoresde | Minimo | Maximo | Minimo | Maximo Minimo | Maximo
Empleo 0 9 0 59 60 Sin cota
Ventas MM$ 40 425 425 1.700 1.700 Sin cota
Activos MM$ 0 50 0 1.500 1.500 Sin cota

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

Para mostrar cuan distante esta la realidad de lo esperable, se seleccionar los valores maximos y minimos del
sector comercio para la pequefia y mediana empresa, desde la base de datos del afio 2003. Los valores
esperados con la segmentacion por ventas no se logran, esto es claro y son superados en varios 6rdenes de
magnitud.

Tabla N°7: Valores de empleo, activos y ventas de pequefias y medianas empresas segln segmentacion

actual
Valores de
Empleo 0 4128 | 0 2.221
Ventas MM$ 41 425 425 1.700
Activos MM$ 0 62.176 0 142.362

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

Las ventas cumplen las expectativas pues es la variable seleccionadora; pero existen empresas pequefas que
presentan empleos y activos de gran empresa. La tabla 6 muestra los rangos en que se mueve empleo y activos
en la segmentacién por ventas para el sector comercio. La misma relacion ocurre en todos los sectores
econoémicos.
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Mas alla de las razones conceptuales que puedan existir para desconfiar de las ventas como Unico criterio de
segmentacién, las tablas y los graficos siguientes muestran la superposicién de tipos de empresas entre una
categoria y otra. En ellos, se observa claramente que segmentar a las empresas solamente de acuerdo a su
volumen de ventas entrega una vision muy parcializada de su tamafio relativo.

Se obtuvo estadisticas de la base Sl para empresas formales 2003, que tributan en 12 Categoria, con el criterio
de distribuirlas en tres categorias de manera uniforme. No se utilizé la separacién estandar para las ventas y se
realizd un corte inferior para la pequefia empresa igualmente para la mediana empresa a fin de obtener clases
aproximadamente equidistribuidas.

3.3.3. Distribucion del Nomero de empresas PyME Afio 2003

Tabla N°8: Distribucion del nimero de empresas PyME Afio 2003

Ventas Millones $
Mﬁf;'r‘]’g& Empleo 412138 |138a630 | o)) EmTpOrteaslas %
sin activos sin empleo 825 31 5.013
18522 1 a9 empleos 1.350 45 9.768
16% 10 a 59 empleos 1.264 94 3.243
60 empleos y 16%
mas 260 115 498
3.699 285 18.522
3% 0%
>0y <50
Millones sin empleo 394 19 3.616
1 a9 empleos 2.643 73 24.945
10 a 59 empleos 1.511 44 7.978 31%
60 empleos y
mas 302 15 684
32.222 4.850 151 37.223
27% 4% 0%
50y 200
Millones sin empleo 1.198 365 34 1.597
31356 1 a9 empleos 10.201 4.526 253 14.980
26% 10 a 59 empleos 5.552 7.073 482 13.107
26%
60 empleos y
mas 180 1.307 185 1.672
17.131 13.271 954 31.356
14% 11% 1%
200 Millones y
mas sin empleo 1.699 1.106 291 3.096
31499 1 a9 empleos 4.841 3.800 978 9.619
27% 10 a 59 empleos 2.000 8.042 3.239 13.281
27%
60 empleos y
mas 114 2.252 3.137 5.503
118600 8.654 15.200 7.645 31.499
7% 13% 6% 0
Total 72.545 37.020 9.035
% 61% 31% 8%

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)
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La tabla anterior sefiala que por ejemplo hay 5.013 empresas sin activos y sin empleo, que hay 3.096 empresas
con mas de 200 millones de activos, pero sin empleo, en total hay mas de 13.000 PyME sin empleo. ¢ Son estas
empresas sujetos de politicas de fomento?

Figura N°1: Distribucién del namero de empresas en % 2003

20%

18%

16%

14% O Ventas de 41 a 138/millones
ctivos < MM$ B Ventas de 138 a 63D Millones
O Ventas de 630 Millones y mas

12%

Sin activos .
10% AAN AL A A - alan ac
IVIIVIDOU =< ACUVUSX NITIVID

8% Activos=>=MM$

||||||

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

Las Figuras 3 y 4 muestran la realidad a la que se enfrentan los planificadores y las diversas instituciones de
fomento cuando su objetivo es potenciar el desarrollo y crecimiento de las EMT, en el eje X, tenemos las
clasificaciones de activos y empleo, en el eje Y en tonos de grises tenemos el nimero de empresas y empleo
respectivamente, clasifica por tramo de venta como lo explica la leyenda de las figuras.

El nimero de empresas con activos superiores a 200 Millones, es el 27% del total e incluye un 26% de la
catalogada como pequefia empresa. Cabe notar también que es en este tramo de activos donde se presenta la
mayor parte del empleo de la PyME

El corte en 200 millones para activos resulta de la division estadistica en grupos equidistribuidos, dado que entre 0
y 50 millones $ tenemos el 31% de las empresas entre 50 y 200 millones de $ tenemos al 26 % y con mas de 200
millones de $ se encuentra el 27% de las PyME del afio 2003.

¢, Como puede distinguir la autoridad la pertinencia del otorgamiento de subsidios y garantias especiales si se
encuentra con esa realidad tan heterogénea?
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Figura N°2: Distribucién del empleo en % afio 2003, considerando todas las empresas PyME

25%

E Ventas de 41 a138 millones

B Ventas de 138 a 630 Millones Activos >= MMM$

@ Ventas de 630 Millones y mas

20%

MMM$50 =< Activos<

15%
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10%
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5%

0% -

Sin empleos 1 empleos empleos Sin empleos 1 empleos empleos Sin empleos 1 empleos empleos Sin empleos 1 empleos empleos
empleo a9 10 a 59 60y méas empleo a9 10 a 59 60ymas empleo a9 10 a 59 60y mas empleo a9 10 a 59 60y méas

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracion CiPyME.)

3.4. Determinacién del conjunto minimo de variables de significacion econémica para estimar el
tamafo de una empresa.

Del andlisis anterior surge la necesidad de incorporar otras variables significativas para definir el tamafio de
empresa.
3.4.1. Seleccion de variables

Como la literatura y la experiencia internacional lo indica, las variables que definen las caracteristicas
microeconodmicas de las empresas estan en relacion a su producto, sus costos y capital.

Las ventas de las empresas miden su productividad, los datos de ventas de la base del Sll, son cercanos a la
realidad y productividad de cada empresa, los sesgos por evasion en algunos sectores son controlados por el Sll
en multiples formas, la confiabilidad de esta variable es alta.

El empleo de recursos humanos es la variable de costos mas significativa en términos sociales y es
complementaria al capital, la base del Sll tiene un registro del empleo para cada empresa que es actualizado
anualmente pero es de periodicidad mensual, con ciertos ajustes se podria conocer exactamente el empleo mes a
mes. Se elige la variable empleo por su incidencia en los costos de la empresa y su impacto social. Se considera
empleo en el modelo al nUmero de empleo honorarios y planta que registra cada empresa en un afo, no significa
exactamente el nimero de trabajadores que la empresa mantiene anualmente.
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El capital de la empresa es el otro aspecto representativo se prueban distintas variables como patrimonio de la
empresa, pasivos, capital efectivo, compras de activo fijo etc. Finalmente se utiliza el concepto de activos
registrado en los balances anuales.

— —( —( —

3.4.2.

En términos macroeconémicos:
Las ventas de las empresas estan asociadas al PIB
El empleo a la tasa de desempleo
Los activos a la inversiéon

Distribuciones exponenciales para ventas, activos y empleo

Las ventas, empleo y activos en la PyME tienen el mismo comportamiento estadistico, las tres se comportan
como variables exponenciales como se aprecia en los graficos siguientes.

Figura 3: Distribucion de empresas PyME en ventas, activos y empleos en base afio 2003

A

Las distribuciones
estadisticas de las
variables para la
PYME son
exponenciales
I su media es
igual a su
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I la funcién de
distribucion es
del tipo
I px)= *e*
Por analisis
estadistico de las
funciones de
distribucion este
resultado es

igualmente valido al
incorporar al estudio
las microempresas y
las grandes
empresas.
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(Fuente: Datos del SlI afios tributarios 2004-2005. Elaboracion CiPyME.)
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Figura 4: Distribuciéon del empleo de acuerdo a los activos de las PyME (2003)
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M illones$

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

Al comportarse las tres variables de manera similar, (cada una de ellas presenta una distribucion exponencial, con
distintos parametros), y no siendo ninguna suficientemente representativa de las caracteristicas de los distintos
tamafos de empresa, es necesario buscar un modelo que permita interrelacionar estas tres variables al momento
de definir el tamafio de una empresa.

La siguiente figura muestra un ejemplo al respecto.

Figura 5: Relacion entre ventas promedio, N° de empresas y N° de empleos. Afio 2003

En este grafico se
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(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)
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Figura 6: Relacion de activos medios de las empresas
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(Fuente: Datos del SlI afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

3.5. Criterios para definir las empresas que participan del concepto de empresas de menor tamafio
(EMT)

Aungue el modelo de segmentacion espera ser universal siempre presenta casos especiales que deben ser
estudiados en otra instancia, por lo tanto definimos por inclusion y exclusién que se entiende por empresa EMT.

Inclusidn: Se requiere que la nueva segmentacion incluya a las EMT de todas las regiones y de todas las ramas
0 sectores econdmicos.

Exclusion: Se extraen secuencialmente las empresas con las siguientes caracteristicas:

I Sin empleo y ventas superiores a MM$ 500 al afio. Se separan del conjunto de EMT estas
empresas porque para vender MM$ 500 o mas se necesitaria al menos una persona a cargo,
pudiendo tener 6 no activos. Si una empresa MM$500 y no tiene empleo, se supone vinculada a otras
empresas.

I Sin empleo y activos superiores a MM$ 500. Posteriormente se marcan las empresas que no tienen
empleo y tienen activos superiores a MM$ 500 cualquiera sean sus ventas. Por la misma razén
anterior cabe preguntarse cémo se administran estos activos sin al menos 1 empleo al afio.

I  Con las dos restricciones anteriores se marcan aquellas empresas que podrian ser las llamadas

nominales o que no son una unidad econémica productiva sino una entelequia juridica.

I  Con empleo mayor a 500 empleos anuales. Marcamos todas las empresas que tienen empleos Mas
de 500 anuales cualquiera sean sus ventas y activos. Pues este tamafio de empleo esta muy lejos de
la media PyME.

I Ventas superiores a MM$ 1.700. Esta restriccion es modificable y depende del crecimiento econdmico
del pais.
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I Activos superiores a MM$ 2.000. Como se explicardA mas adelante todos esas restricciones son
modificables y dependeran del crecimiento econémico del pais.
El total de empresas excluidas son el 5.4% de PyME segun ventas de acuerdo a la base del Sll del afio 2004.

Tabla N°9: Caracteristicas de las empresas excluidas afio 2004

%

Estadistica de empresas acurg:lado N° de Promedio Promedio Promedio Empleo

excluidas afio 2004 empresas activos Ventas empleo total
empresas

excluidas

Sin empleo y ventas

superiores a 500 MM$ al afio  0,08% 126 0 846.849.011 0 0
Sin empleo y activos

superiores a 500 MM$ al afio  1,21% 1.711  1.039.763.325 158.803.258 0 0
Con empleo mayor a 500

empleos anuales 1,58% 564 1.438.973.721 1.217.519.750 1.101 621.217
Ventas superiores a MM$

1.700 2,31% 1.102 8.077.804.171 3.207.621.582 88 96.955
Activos superiores a MM$

000 5,40% 4706  8.104.045.203 534.963.891 33 154.699
Total 5.40% 8.209 872.872

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

Figura N°7: Distribucién por actividad econdmica de las empresas NO PyME de acuerdo a nueva
segmentacion

Distribucién por actividad ec6nomica de las empresas NO Pymes de acuerdo ala
nueva segmentacion

Minas y Canteras 1%
1%

Industria
Servicios a las personas Agricultura 6%

5% 12%

Energia y agud
1%

Construccion
6%

Comercio
Servicios a Empresas 12%

54%
Transporte y Tel

3%

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

3.6. Construccién del modelo de segmentacion

Una vez identificadas las variables relevantes para definir el tamafio de una empresa, a ser sujeto de politicas
publicas se realiza:
I Andlisis bivariados de las variables previamente identificadas
Los resultados de la correlacion bivariada son:
A La correlacion entre activos y ventas es muy baja (r=0.03)
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A La correlacion entre ventas y empleo es mayor, igualmente baja (r=0.05)

A Al analizarse empiricamente los datos 2003 y 2004 se obtuvo resultados como:ficuando b aj
|l as ventas, no necesariamente disminuye el emp

Analisis estadistico multidimensional donde se aprecia que las variables Ventas, Activos y Empleo
forman un sistema de variables independientes que explican, con una correlacion de 0.9 la
variabilidad de las empresas

El sistema de tres variables permite establecer un ordenamiento de puntajes asociados al tamafio de

las empresas.

Se establece la formula que ordena las empresas por tamafio como una ecuacién lineal de las tres
variabl es. Se denomin- APunt ajeo al n%mero resul
ponderadas por su factor

Se realizaron pruebas de andlisis de sensibilidad para determinar los factores de la ecuacién que
cumplan los siguientes requisitos:

A Se precisa el conjunto de factores tal que minimizan la varianza entre empresas del mismo
puntaje y maximizan la varianza entre empresas de distinto puntaje. Minimice la variabilidad
del valor del puntaje para cada empresa entre un afio y otro, menor movilidad de la empresa.
Ademéas minimizan la variabilidad entre sectores econdmicos, esto Ultimo para obtener un
Gnico modelo sin diferencias sectoriales.

Para lograr los puntos anteriores con andlisis de sensibilidad, se exploraron diversos factores y asi se
logré integrar a todas las empresas con una misma ecuacion. Los resultados del método de
sensibilizacion se describen en el ANEXO 1

El andlisis de sensibilidad determind los factores que discriminaban eficientemente los grupos de
empresas, pero dejaban con puntajes extremos a las empresas cuyas caracteristicas estan fuera del
foco de la politica publica, identificadas en el punto 3.5. Por lo tanto se marco a aquellas empresas
que cuyos parametros eran varias veces superiores al promedio en érdenes de magnitud
(identificandolas como excluidas).

Cada factor se construye dividiendo el ponderador de la variable por el valor minimo de ella que
incluye al menos el 90% de la poblacién de empresas

Final mente | a ecuaci-n gque mejor representaba
para las ventas 50% para el empleo y 20% para los activos.

t a
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4. PROPUESTA DE UN NUEVO MODELO DE SEGMENTACION

Considerando lo descrito en el punto anterior, al utilizar la ecuacién de tres variables, ya no es necesario
establecer criterios estaticos para definir micro, pequefia, media o gran empresa. Basta determinar un cierto
puntaje de corte al cual se le exigiran normas diferenciadas o se les dara acceso a determinados instrumentos de
fomento

Este resultado permite determinar el comportamiento de las EMT en las dimensiones mas importantes para el
disefio de la politica publica (impacto en el empleo, participacién en el PIB, desempefio econdmico). Variables que
han sido utilizadas por décadas en otros paises para la segmentacion de las empresas, al momento de establecer
tratamientos juridicos diferenciados o segmentos especificos que sean beneficiarios de los instrumentos de
fomento.

Este criterio de segmentacion podria ser complementado con un criterio cualitativo referido al RUT de las
personas que son propietarias de dos 0 mas empresas, que en su conjunto constituyan una EGT. Aunque este
criterio deber ser recogido en el marco legislativo de la Segmentacion se consigna igualmente en este capitulo. Se
propone que cada empresario (RUT) que controle mas del 50% de mas de una empresa esta obligado a formar
un consorcio simple entre ellas. Para los consorcios se podrian aplicar limites equivalentes a dos EMT operando
aisladamente.

4.1. Descripcion de la ecuacion del modelo de segmentacion

a) Cada variable se Ventas Activos y Empleo se multiplica por un factor

b) Los tres factores seleccionados son: FV (Factor de Ventas), FA (Factor de Activos) y FE (Factor de
Empleo).

c) Cada factor se determina como: Un ponderador de importancia de la variable dividido por Valor Maximo
estimado para la variable.

d) El Valor Maximo estimado es tal que contenga al menos el percentil 90 de la distribucion.

e) Se denomind puntaje al nUmero resultante de la ecuacién lineal de las tres variables multiplicadas cada
una por su ponderador.
La funcién del puntaje para cada empresa es:

Puntaje = Entero ( FV * Ventas + FA *Activos + FE*Empleo)
Puntaje = Entero (0.3/ 1700 * Ventas+ 0.2/ 2000 * Activos+ 0.5/500 Empleo) (1)

Donde: Ventas corresponde a las ventas anuales de cada empresa en Millones $
Activos corresponde alos activos anuales de cada empresa en Millones $
Empleo corresponde al empleo anual expresado en nimero total de empleos
anuales de la empresa tanto a honorarios como con contrato
FV 0.3/ 1700
FA 0.2/2000
FE 0.5/500

La funcién entero trunca el valor, al mayor entero contenido.
Los factores que ponderan cada puntaje de las empresas corresponden a los valores del vector principal de
un andlisis en componentes principales. Este vector es el eje en tres variables que define la direccion de
maxima variabilidad de la nube de observaciones.

El andlisis de sensibilidad del modelo se presenta en el ANEXO 1, los parametros que mejor se ajustan a los
requerimientos del modelo son los de la ecuacién (1).
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Figura N°8: Modelo gréafico de la segmentacion

= Ventas

El puntaje 4
corresponde a
Puntaje 3 todas las

Puntaje 4 empresas que
estan acotadas
por las lineas
que forman los
triangulos azul y
rojo

[/~

/T
[/ /

El puntaje 3
corresponde a
todas las

7 x empresas que
Vi 7/ mpleo estan acotadas
por las lineas

P que forman los
triangulos rojo y
verde, y asi
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Los limites son
los maximos de
las variables

Ventas, Activos

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CIPyME))

NG Activos

4.2 Propiedades de la segmentacién propuesta

I Estable: Proporciona estabilidad con respecto al movimiento de las empresas de un afio a otro. La movilidad
de empresas entre segmentos de 34% de acuerdo a la segmentacién actual baja a un 15%.

I Eficiente: Crea segmentos mas homogéneos de empresas que facilitan la focalizacion de la politica publica.
Menor varianza al interior del segmento y mayor varianza entre segmentos

I Discriminante: Posee poder de discriminacion. Existen diferencias en tres variables entre un segmento y otro
de empresas.

I Flexible: Amplia la forma de mirar a las empresas, desde 4 segmento clasificados por ventas Micro,
Pequefa, Mediana y Grande a multiples segmentos. Se puede ver tantos segmentos como se requiera para
los efecto de politicas especificos

I Dinamica: Permite modificar segmentos sélo reemplazando algunos parametros del modelo.

I De féacil implantacion: Los datos que la definen existen en una sola institucion pablica. Permite realizar
seguimiento al desarrollo de sectores de la economia y a zonas geograficas.

4.3. Resultados de aplicar la segmentacion a las empresas PyME 2003 y 2004

Al aplicar el modelo propuesto a la base de datos 2003 se obtienen los siguientes resultados medios para cada
variable:

En la tabla siguiente se muestran caracteristicas de los segmentos de empresas de cada puntaje. Se incluyen los
puntajes hasta el percentil 90.
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Tabla N°10: Puntajes y caracteristicas de las empresas se incluye hasta el percentil 90 de la distribucion

N° de Preigzalie ) Premsdle Promedio % Frecuencia

Puntaje Activos Ventas
Empresas MMS MM$ empleo | Empresas | Acumulada

1 8.059 7 48 1 7% 7%

2 13.781 18 60 2 12% 20%
3 12.034 32 71 4 11% 30%
4 9.825 47 84 5 9% 39%
5 7.877 61 96 7 7% 46%
6 6.382 79 107 9 6% 52%
7 5.370 96 120 10 5% 57%
8 4.376 114 132 12 4% 60%
9 3.720 126 145 14 3% 64%
10 3.245 146 157 15 3% 67%
11 2.784 171 169 17 2% 69%
12 2.454 186 180 18 2% 71%
13 2.176 205 193 20 2% 73%
14 1.872 213 208 22 2% 75%
15 1.719 249 216 23 2% 77%
16 1.565 269 231 24 1% 78%
17 1.404 294 240 26 1% 79%
18 1.317 288 256 28 1% 80%
19 1.222 319 269 29 1% 81%
20 1.100 337 283 30 1% 82%
21 977 374 286 32 1% 83%
22 961 380 311 32 1% 84%
23 916 418 314 34 1% 85%
24 874 417 333 36 1% 86%
25 797 450 333 38 1% 86%
26 738 467 351 39 1% 87%
27 742 493 376 39 1% 88%
28 686 491 389 41 1% 88%
29 610 476 413 43 1% 89%
30 590 496 407 47 1% 89%
31 537 550 444 43 0% 90%
32 511 537 458 46 0% 90%

(Fuente: Datos del SlI afios tributarios 2004-2005. Elaboracion CiPyME.)
Estos resultados nos aseguran que los segmentos son homogéneos en las tres variables seleccionadas. Con la
separacion de 31 clases tenemos el 90% de las empresas.
Con las empresas segmentadas por las tres variables obtenemos grupos homogéneos sobre los cuales definir
politicas de fomento. Con esta segmentacion sabemos exactamente el tamafio econdémico de los grupos de
empresas que tienen un mismo puntaje asociado.

Por ejemplo, podemos ver la distribucién de empresas de acuerdo a sus ventas totales para el afio 2003. Estas
empresas caen en el primer tramo de puntaje para las pequefias empresas entre 3 y 6 puntos.
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Figura N°9: Distribucion ventas para empresas con puntajes 37 6

Distrib. Wentas para empresas con purtsje entre 3 -6
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(Fuente: Datos del SllI afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

Las empresas pequefias del segundo tramo cuyo puntaje esta entre 7 y 12 puntos tienen la siguiente distribucion
de ventas y empleo, lo mismo ocurre con los activos.

Figura N°10: Distribucién ventas para empresas con puntajes 71 12

Distrib. Vertas para empresss con purtaje entre 7-12
E%
2%
@ 4%
-
T oy R
¢ I I
= 2% o I ILa
1% + I
A A .
Ventas anuales en 10Millones §

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracion CiPyME.)
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Figura N°11: Distribucién de empresas con puntaje 71 12
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(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracion CiPyME.)

Utilizando el lenguaje tradicional el nuevo modelo de segmentacion se puede utilizar con los mismos conceptos
anteriores acerca de Micro, Pequefia, Mediana y Grande, pero contendra a grupos de empresas con sus valores
de empleo y activos acotados y previamente conocidos.

Para aproximar los puntajes de segmentacion al lenguaje tradicional se pueden definir tramos contiguos de
puntajes, con sus valores promedios y maximos para cada variable, extendiendo los resultados a la
Microempresa, y Gran empresa. Esto se describe en la tabla N°11.

Tabla N°11: Extensién del modelo a la micro y gran empresa

Ventas | Activos

Tramode | o o0 | Node

segmentacion Empresas g X
9 P . Millones $ | Millones $

[ iy e o0 5 : i
Micro 2 2 123.000 30 30 2
Pequefia 1 3-6 36.118 90 60 6

25




Cl.pyme

Pequeia 2 7-12 21.949 150 126 18
Mediana 1 13-30 20.260 403 496 47
Mediana 2 31-55 7.765 1.112 676 91
Grande 1 55 -100 4,042 >1700 >1000 153
Grande 2 >100 7.326 -- -- --

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracion CiPyME.)

Tabla N°12: Caracteristicas de las empresas por tramo de segmentacion

Tramos de puntajes, valores maximos
Empleo
Méaximo

Venta Activo

Tramo de . % de Maxima | Maximo
Puntaje

segmentacion| SIIEEERY Millones | .. |
$ Millones $
Micro 1 0-1 65% 10 25 3
Micro 2 2 20% 60 60 10
Pequefia 1 3-6 6% 233 420 22
Pequefia2 | 7-12 4% 432 862 45
Medianal | 13- 30 3% 1.012 2.000 112
Mediana2 ; 31-55 1% 1.630 2.000 215
Grande1l 55-100 1% el e s
Grande 2 >100 1% e e

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

Los valores definidos en las tablas anteriores corresponden a la extension del modelo hacia la Microempresa y
hacia la gran empresa a partir de la informacidn disponible en las diferentes fuentes de datos, no sélo las
utilizadas directamente en el modelo. Pueden ser ajustados los valores, si fuera necesario, cuando se procesen
los datos para la Microempresa 2003 y 2004.

Los nombre de Micro, Pequefia, Mediana y Grande utilizados en la definicién anterior y posteriormente en todo el
documento no corresponden a las definiciones de la segmentacion por ventas, coincide el nombre pero las
empresas incluidas en cada segmento son distintas. Por ejemplo el promedio del empleo de la Micro 2 siempre
va ha ser superior al promedio del empleo de la Microl. Al estar caracterizado los segmento por tres variables y
una relacion estricta entre ellas no permite traslapos simultaneos de las tres variables.

Las Micro , Pequefa y Medianas empresas se parecen a las de la segmentacion por ventas pero no tienen las
mismas caracteristicas.
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5. COMPARACION DE LA SEGMENTACION POR TAMANO ECONOMICO DE LAS
EMPRESAS Y LA CLASIFICACION POR VENTAS.

Uno de los principales problemas de la clasificacion de las empresas EMT por el monto de ventas anuales, es que
se incluyen bajo el concepto de pequefias empresas un importante porcentaje de aquellas que no lo son, un
26.4% de empresas definidas como pequefias empresas en la clasificacién por ventas corresponden a empresas
medianas y grandes.

Las medianas empresas que eran una clase de pocas empresas, so6lo el 13% del total (PyME), incrementan su
porcentaje al 25%. Cambian su clasificacion y un 23% de medianas de acuerdo a la clasificacion por ventas, pasa
a ser pequefa.

5.1. Redistribucion de las empresas

5.1.1. Segmentacién por ventas
La clasificacion por ventas nos entrega la siguiente distribucién del nUmero de empresas, sabiendo que las ventas
de la pequefia estan entre UF 2.400 y UF 25.000 y las ventas de la mediana entre UF 25.000 y UF 100.000

y % de empresas 2003

Tabla N°13: Clasificacion por ventas, N°
N°ede
Empresas
Pequefia 103.647 87%
[Mediana 14.953 13%
Total 118.600 100%

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

Bajo este esquema la mediana y pequefia empresa son mercados objetivos que no conversan entre si, en cuanto
a namero de empresas ni a volumen de ventas. Si queremos mostrar sus ventas necesitamos cambiar de escala.
En los siguientes histogramas vemos las ventas de la pequefia empresa cuya escala varia de 40 a 400 millones
de pesos y el de la mediana que varia entre 400 y 1700 millones de pesos.

Los porcentajes estan calculados respecto al total de empresas en cada clase. Ambas distribuciones son parte de
una distribucion exponencial.
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Figura N°12: Histograma de ventas pequefia empresa

(Fuente: Datos del Sl afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

Figura N°13: Histograma de venta para mediana empresa

(Fuente: Datos del SlI afios tributarios 2004-2005. Elaboracién CiPyME.)

5.1.2. Nueva Segmentacion

La nueva segmentacién produce una revolucién conceptual, podemos encontrar empresas que poseen ventas de
pequefa y se encuentren con puntajes de mediana o gran empresa pues su nivel de empleo y/o su nivel de
activos son de mediana y/o gran empresa. Esta segmentacion reemplaza los antiguos conceptos de Pequefa y
Mediana por una serie de puntajes que reflejan el tamafio. Estos puntajes se pueden agrupar a su vez en los 4
grupos Micro, Pequefia, Mediana y Gran empresa, asi tenemos que la PyME 2003 se reagrupa un 20% en Micro,
52% en Pequefia, 25% en Mediana y 4% Gran empresa, como lo describe la Tabla 14.
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