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1. EL "DER", APOYANDO AL DESARROLLO DE EMPRESAS
RURALES AGROPECUARIAS

Los Gob iernos de Bo liv ia)'D inamarca acordaron una segunda fase del programa APSA el a iio 2005,
cuyo componen te Ill de Apoyo al Sector Privado Agropecua rio abarca tres sub-componentes, s iendo
uno de ellos el Desarrollo de Empresas Rurales y Serv i cios de Desarrollo Empresar ial (DER), que
mvo como objetivo " fo rtalecer las capac idades empresariales y la ca lidad de proveedores de servi cios
en el desarrollo empresar ial". Para su operac i6n y ges t i6n, L iene coma Ent idades Ejecu toras a las
Fu FJdac iones Valles y Al t i plano ( ges tiones 2005 - 2010).

El DER de fin i6 una esLra teg ia de apoyo a e111pre11d i111 ie11 tos rurales en la perspec t iva de promover
el surgi111 ie11 to de peque iias empresas en areas rurales del pa is, con econom ias deprim idas pero con
po tenc ial produc tivo.

Las FDTAs 1uv ieron el re to de generar una cul tura de aporte de los so cios, donde los recursos de
conlrn pane fueron en efec t ivo. Para in fraesLTuc tura y equ ipam iento 50% y 15% para as is tencia
tecn ica y capa ci tac i6n, con un techo m的mo de apone del DER de 30.000 $us
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2. ALCANCE GEOGRAFICO DEL "DER"

La ejecuci6n de acciones <l ei DER en s ie te departamentos <le i pa is (Cochabamba, La Paz, Oruro
Po tos i , San ta Cruz, Chuqu isaca y Tar ija), tuvo como resu ltado el apoyo a 53 m icroempresas

MICROEMPRESAS APOYADAS POR "DER":

芦亚乐西1Total
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• Oruro 11
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• Sanrn Cru 二 4
• Chuqu i.saca 8
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To tal I 53

Los rubros de apoyo m扛so li ci tados por Los socios fueron el agr fcola con 68%, fibra y anesan fas
con 15% y oLros (v id, m iel, leche, charque de llama, e tc.) con 17%
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3. INVERSIONES REALIZADAS POR EL "DER"

L, invers i6n rea lizada por el DER en el per iodo 2005 -2009, para el apoyo a m icroempresas rurales
de! pa is, fue mayor a 2.23 m illones de d6lares

Apo如Socios (Comrnpnne)

F,“'I/c: h,J"""" DER \ 1,// e, y Al1 iplmw, 2009. E/alwmdd" AR

El bene fi cio logrado con el apoyo de! "DER" de forma d irecLa, corresponde a 4.572 Jam il ias (donde
el 42'¾, son 111ujercs) y de forma ind irec ta a mas de 8.000 fam i lias. Cabe resa ltar que cinco
m icroempresas, es tan con formadas solamente por mujeres con 94 so cias (La Vallegrand ina-Sama
Cruz, Qu inua Flor-Oruro, Agro insa, Awashan i y Pronasa en Po tosi)

FIICII tc: I,Jon“cs DEI{ \，，IIlcs y Ah iplmm, 2009. [lnbI)ruc id11 AR



4. SiNTESIS DESCRIPTIVA DE LA EXPERIENCIA DEL "DER"

尸 • Ide, inicial cuando sc d戍M cl progr.im, (DER). supuso la cxis1<nciJ de m icrocmpn:sas
rumlcs

． 扫consta口ci6n en aimpo, mostr6 quc romo m:i.,imo, se podiln cncon.tmcmpn·nd im icnlos
en un 已1,do inc i picn tc de con fomnci6n
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5. LA METODOLOGiA APLICADA POR EL "DER"

A) AMBITO DE ACCIGN DEL DER

• Una de las acciones prin ci pales de! DER, fue el "For talecim ien to de m icroempresas
rurnles agropecua rias", especialmen te en temas rela cionados a ges ti611 proclu ct iva,
eco116m ica, fi11a11 ciera, adm in is tra tiva y clesarrollo de mercaclos.

• El“Mc丿oram ien to de la ofer ta de serv i cios de desarrollo empresa ria l-'' , fue o tro aspeclo
de trabajo importante <l ei DER, a trav妇de la elaboraci6n e implementac i6n de planes
de negocios viables; ejecuc i6n del programa de capac i taci6n en Servi cios de Desarrollo
Empresar ial (CASDER); entre o tras.

，



B) BENEFICIARJOS ELEGIBLES

• Fueron aquellas "Organizaciones econ6m icas campesinas y m icroempresas rurales"
que cumpl ian los requis i tos (consti tuci6n legal, prov飞ion de materia prima, mercados
potenciales para el producto, con trapane en e fec t ivo, e tc.), sean estas asocia t ivas,
fam i liares o con parti cipaci6n accionaria inst i tucional.

"Las microempresas asocialivas, son las que acceden con mayor facil idad a financiamiento;
pero son las que con mayor d iJicuhad logran sosten ibil idad en el tiempo"



C) CRITERIOS DE SELECCION

Entre los cri terios de selecci6n, pr iorizados por el DER, fueron

• Existenda de procesos de 1ra11sfon11aci611 agropecuaria

• Activ idad eco116m ica con potencial de 111ercado y generndora de 9npleo

• Co,IC iCIIci”“'nb ie皿Il y dc gmero

• Ges ti611 adrn in is trnt iva y recursos de con trnpartc

El mejoram iento de acceso a 111ercaclos d1mm te la ejecuci611 cle proyectos, penn i ti6 1111cwr
co11 tactos ba丿o el moclelo B2B (11egocio a 11egocio), adaptaclo a la,,eal idad de las m icr,Oemp1'Csas



D) INVERSIONES ELEGlBLES Y MODALIDAD DE FINANCIAMIENTO

SERVlCIOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL (contrapane en e fec tivo de! 15%)

• Ges t i6n Adm in istra tiva (d iagn6s1 ico, con tab il idad, elaboraci6n del plan de negocio, e tc.)

• Ges ti6n de Calidad y Mercado (d is的o, implemen ta ci6n, envases, pos i cionam iento, ferias, e tc.)

• Producci6n y/o Trans fonnac i6n Indus trial (despejar cuellos de bo tella, mejora de procesos, e1 c. )

• Ges ti6n Logis tica y Acceso a lnformaci6n (provision de ma teria prima, insumos e in fonnac i6n)

INVERSIONES FiSICAS (co111rapane en efec t ivo, no menor al 50%)

• Maqu inar ia y Equ i pos (adqu is i ci6n, renovac i6n)

• ln fraes truc tura (cons trucci6n, re facci6n, am plia ci6n)

F inan ciam iento m的mo de Sus 30.000 por proyec to, con recursos del DER.



E) ETA PAS DEL PROCESO DE APROBACI6N Y E]ECUCI6N DE PROYECTOS "DER"
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• La dec ision de ejecutar los proyectos con apoyo de terceros y exigir contrapartes en
cfcct ivo (no en ma teriales locales o mano de obra), se cons t i tuyeron enfac tores de
釭i to para la ca lidad y cump limien to oponuno de los proyectos

Los tiempos de aprobaci611 de/ proyecto f11ero11 relativamenle largos, afec taron la dispon ibi lidad
oportuna de la contrnparte)'el periodo dee」ecuci6n de los m ismos. Una mejora en es te

aspecto s in el im inar diclws inslancias, es ajus tar su operaci6n bajo el princi pio de
responsabil idacl delegacla a la ins t i tuci6n ejecu tora



Paso 1. Iden tificaci6n y pre-aprobaci6n de demandas

• Rea血do a travcs de talleres pani cipativos con asociaciones, propietatios, insti tuciones;
se priorizaron aquellas que requerian apoyo en consolidaci6n, gesti6n, comercializaci6n
y complementaci6n de Irneas de produce为n.

• Comi tc de D irecci6n ( pre-aprobaci6n), con fonnado por el financiador, ejecu tores y
APSA II, para las demandas pr iorizadas: a) se au torizan recursos para elaborar los
planes de negoc io, b) vis i ta conjunta a los proyectos y c) rechazo de propuestas que
no cumplen requis i tos 令

Pasos 2 y 3. Elaboraci611 de! plan de negoc ios y aprobaci611 definanc iam ien to

• El acceso a mercados " iden t ificados con informaci6n de aparen tes demandas
insa t isfechas", no fueron reales al mome nta de in臣esar al m ismo, la soluci6n fue
generar eslrategias de comercia lizaci6n basadas en identi ficac i6n de mayoris tas o
d isLribu idores ( infonnaci6n real sobre demanda) y acciones para in i ciar con匕ICIOS con
el modelo 13213.
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• El DER y las ernpresas dernandantes con apoyo de personal espec ia lizado, elaboran
el Plan de Negocio en forrna panidpativa.

• Los planes de negocios con demos t rada v iab i . lidad, son presentados, revisados y/o
aprobados por el Com i te de D irecc i6n y pos te rior lic i taci6n publ ica nac ional para
contrataci6n del o ferente de serv i cios.



Pasos 4 y 5. Calificaci611 de propuesta y ejecuci6n del proyecto

• La cal i ficaci6n de propuestas, se rea liza en forma conjunta la ent idad ejecu tora y el
demandan te (FDTA y Socio Empresar io), tomando en cuen ta exper iencia y
especializaci6n <lei o ferente.

• Los comratos de ejecuc i6n, fueron suscri tos por la entidad ejccutora, demandante y
oferente de servi cios (D订ector de la FDTA, representante legal de la empresa rural y
responsable de la ejecuci6n)

• Algunas veces, la imposib i lidad de contar con recursos de conlraparte del demandame
(dep6s ilos en cuenta bancaria), inviabiliz6 cl apoyo de proyec tos con ex i to polencial

J · J ' .
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Pasos 6 y 7. Supervis ion, acompa iiamien to y evaluaci6n

• Las enridadcs ejecmoras (FDTAs) med ian te sus equ i pos 飞cn icos, realizaron las
acc iones de supervis ion, seguimien to y evalua ci6n de las proyectos, en estrecha
coordinaci6n con el demandante

• As im ismo se llev6 a cabo un acompa iiam iento posterior a la implemen taci6n <lei

proyec to (menor a 8 meses), refer idos a la construcci6n de obras civiles, ins1alaci6n
de equ i pos, apoyo en organizaci6n in terna de la empresa y pruebas de mercado



6. EXPERIENCIA DE CAPACITACION EN SERVICIOS DE DESARROLLO
EMPRESARIAL RURAL "CASDER"

El programa "Capaci taci6n en Sen• icios de Desarrollo Empresarial Rural" (CASDER), nace frente
a la neces idad de fonalecer las capacidades de los oferentes de servi cios a empresas rurales. Esta
in icia tiva se materializa a partir de 2007, gracias a las Fundaciones Valles, A lt i plano y la Un ivers idad
Privada Boliviana (UPB), con el financiam iento de la Embajada de D inamarca.

En el d iagn6stico realizado a emprendedores rurales, potenciales demandantes del DER, se detectaron
neces idades comunes de asistencia tecn ica y capaci taci6n en·

Gesl i6n ad111 i11 is1raliva; Gesl i611 de calidad; Mercadeo y comei-cial izaci611; Ges t i6n logfs tica
y aprov is io11am ie11lo; Plan，J比aci611 y co11 trol de la producci611; Ges t i6n definancia111 i ei110.

Duran te las tres vers iones ejecutadas del CASDER (2007-2009), se tuvieron 640 partici pantes en
ocho ciudades cap i tales (Cochabamba, El Al to, La Paz, Oruro, Po tosi , San口Cruz, Sucre y Tarija)
y nueve c iudades i ntermed ias (A iquile, Camargo, Challapa ta, Monteagudo, Pa tacamaya, Tupiza,
Uyun i , Vallegrande y Comarapa).

185

PARTICIPANTES CASDER
(I, II, Ill Vers ion)

•c心abamba
霾 EJAl 力

巴La Paz
• Oruro
口Po tos i

• Santa Cruz
Sucre
•Ta riJa
C iud. lnterrned,a
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7. SOSTENIBILIDAD I VIABILIDAD DE LAS MICROEMPRESAS

Cuando se analiza este aspecto, se enfa t iza en la salud econ6mica de la empresa Y muchas veces
sc postcrga el aspecto soc-ial y amb iental (que deberian exam inarse con la m isma importancia),
siendo que estos trcs aspec tos hacen la sos ten ib i lidad de la m icroempresa.

Sos ten ib il idad I v iab ilidad Soc ial

Algunas debil idades idcn ti ficadas, se rc fiercn a la gest i6n organ iza t iva ( princi palmente empresas
asocia tivas), donde ex isten d ificullades para contratar personal especia lizado ( tema salarial) y se
eli gen a socios capaci tados (hecho que mejora, pero no soluciona el problema); as im ismo tener una
contab山dad permanente (no s iempre ocurre), provoca "d isgus tos" entre los responsables y socios
cuando las cuen tas no son claras, y cuando la microempresa 心de varios socios (puede ser de todos
y de nad ie); estos aspectos influyen d irectamcnte en la viab i lidad/ im~abilidad de las microempresas
(dependiendo del rumbo de las decis iones).



Sos tenib ilidad I viabi lidad Econ6mica y Ambien tal

la 「al ta de cap i tal de operaci6n puede ser fa tal para la microempresa, s iendo que son pequetias
ya veces el producto se en trega en cons ignaci6n, por tanto s i los periodos para recuperar el
efect ivo son muy largos, la m icroempresa t iene problemas. Varias de ellas, han superado estc
aspecto, con apones de cap i tal de los socios, acceso a cred i tos y reinvers i6n de las u t i lidades;
hecho que da mayor con fianza a los socios, proveeclores de materia p rima y consolida la viabil idad
econ6m ica de la m icroempresa.

Con relac为n a los efectos med ioambien臼Jes que pueden causar las m icroempresas, se tomaron
algunos ind icadores y pocos recaudos, aun nose man i fiestan problemas v is ibl c.s al med ioamb iente,
pos iblemen te por la cant idad y frecuencia de productos procesados



8. ESTRATEGIA DE RELACIONAMIENTO MICROEMPRESARIAL

Es importante ana lizar s i la microempresa, ha logrado desarrollar insti tu cionalidad como para considerarse
un ac tor econ6m ico s6 lido en cuanto al n ivel de forma lida必n forma lidad, pol i ticas relac ionadas con el
sec tor, atom ization de los entcs de representation de los microempresa rios, i ntcntos de i nterrclacionarse
y buscar espaciosde bcne fic ios mu tuos con o tras empresas. Esto perm i tir:i conclu订s i la m icroempresa
esta d ispuesta a establecer canales de relacionam ien to, intcrcamb io, apcnura comercial, tecnol6g ica y
mental, para asumir el re to de crecer en la compe tencia, bajo cond i ciones de compet i tividad

Para cons truir una cstrateg ia que pem1 i1a el establecim iento de relac iones de i ntercamb io comercial cntre
empresas, cs importa nte de fin ir algunas e tapas relacionadas a la idcnt i ficaci6n de mercados, produc tos
y cond i ciones de relac ionam icnto cmprcsar ial:

Etapa 1: Establecer 1111 es tado de sit11aci611 de la m icroempresa, descle el p1111 to de vis ta de/ emprende,lor
y con as is te11cia extenw, para efec tos de i11 terca111b io empresarial:

a) Defi11 ir la 11at11raleza de los empre11di111 ie11 tos. Es preciso concretar un proceso
de vinculac i6n de los emprend im ientos apoyados por el DER con o tras emprcsas
de la cadena, ana lizando su permanencia en el mercado, operaciones con tfnuas
en cl a的 ，organ ization intema y el t i po de producto a ofe rtar (para consumo
final o producto in termed io)

b) Clas ifiwr los e11111reml im ie11 tos 11or cade11a productiva, ( perm i te es tablecer
rclaciones y areas de 1111bajo comunes con otras empresas) e iclen tijicar叩ecta tivas
,le los empre11dedores a pos ibles vinculaciones con o tras empresas (a veces las
expecta t ivas de los emprendedores d i fieren de los promo tores de las m ismas)

c) Capaci tar a emprencleclores en t e.rnas como relaciones empresariales o procesos
de negociac i6n, que perm i tan generar una cu ltura de i ntercamb io basada en
concep tos de compc tencia sana (la mayoria de los emprendedores, muestran
una tendencia al a islam ien to).
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Etapa II: Anal izar el entomo (actores), para establecer las condiciones que es ta.nfuera de la competencia de
los emprendedores, pero que pueden injlu ir en las pos ibil idades de intercambio empresa rial

a) El analisis de! entomo inst i tuc ional, s irve para iden ti ficar pos ibles obstaculos
con que los emprendedorcs pueden tropezar

b) El analis is de entomo empresarial, busca iden tHicar a pos ibles con tactos bajo
lres cri terios: vinculaci6n entre iguales (que penn i ta i ntercamb iar experienc.ias
y tecnologia) ; vinculaci6n con posibles clientes (que penni ta a los cmprcndedores,
adop 团r cond iciones para efec t ivizar in tercambios) y una v inculac i6n con
i ntcnned iarios (que penn心conocer y ut ilizar estos servi cios de manera efi ciente)

Eta1,a Ill: Icle11 tificar productos genera.dos po1· los empre11dim ie11 tos apoyaclos por el DER (calidacl,
prese11ta ci611, co11d i cio11es san ita rias, e t c. ) , que pen11 i ta11 clefinir s11s co11cli cio11es clc compe t i t iviclad:

a) lden t i ficar la ofena de los emprendedores apoyados por cl DER, clari ficar el
volumen de produclo, es匕ndar de calidad en relac i6n a similares en cl mercado 、

capacidades de e.xpansi6n y niveles de complementariedad, para el establecimiento
de relaciones de in tercamb io entre cmprendedores.

b) Clari ficar la demanda de los emprendimientos apoyados por cl DER, los puntos
叩s relevantes para e fec tos de in tercamb io, estan cen trados en innovaciones
tecnol6g icas y mejoras en las capacidadcs de relacionam ien to comerc ial.

Etapa IV: La i , ，f叩11aci611 y apren如a丿es acumulaclos, s in1e11 para es tablecer me丿ores prci ct- icas de
los empre,uleclores y acceder a 1m in tercambio en co11cl i cio11es cle igualclacl y con pos ib i liclcul clc
aprovecl,ar las ven tajas co111para t ivas y co111pe t itivas



9. ESTRATEGIA DE INTERCAMBIO EMPRESARIAL Y CAPTURA TECNOLOGICA

La dcrinlC16n“dcl quC“ para el mtcrcambm emprcsanal, es un prmClpIO Includ1ble a cumphr para
mIClar los con tacIOS postcnores Un 画四 pr四皿ucnc que vcr conla 1dentI6cacIOn de mtcrescs
comunes dc las cmpresas emrc las quc se proponc un m1ercamblo El scgundo pnnclpl_(les la
carac1cnzaclOn de los parlIClpan tes, para qucelmICreambIO puedaravorecer fumrosemprendlmIcntos
Un 1erccr prmClplO, es la lransparcncn cn las mlencloncs de mlcrcambIO para CSlablccer un obJClIVO
;~~~<l~"r~l;donam ien to cn tre empresas es la con fidencia lidad, bajo la 16gica
de emprend imientos conjun tos a 「u turo

E tapa I. 压amCII IIIIcnIO (lc c”pacidadcs

a) Iclenr ,Jicacr6Il (lc poICIICIal idadcs y IIIIIIlOCIOIICS (lc 1“1JI,op ia CIII'刀esn, anahzar
posibilidades de ~xpans i6n, mcj;ras en la cal idad del pro~uc t~ Y c~~acidad~s
de innovaci6n, c;ntras tados -con las l imi taciones reales ( problemas de
comercia lizaci6n, restr icciones en el proceso productivo), para conocer el estado
de s i tuaci6n del negocio

b) D i111e11s io11ar el 1amc11io cle la pro11 ia c111presa, cons iderar el volumen de
producc i6n real de la empresa en un proceso comtin, la ca lidad del producto

(durab il idad, inocu idad. etc.) y las carac teris t icas del proceso de producci6n

c) D isc,iar elJonnato de preseuta ci611 cle la propia empresa, porque la imagen de
la empresa cs un producto a vcndcr (consultar con algun cxpcrto que ayude
a d ise flar y va lidar la imagen corporat iva)

d) Defin ir las pr ior iclacles pm飞r cl i11rcrrn111b io con otras empresas, formular la
pregun ta "lPara que?" se desea el i ntercambio,'\Que bene fi cio se ob tendra
del in tercamb io?" y " tSe t ienen las cond i ciones adecuadas m in imas para el
in tercambio?", las respues tas apoyaran una agenda de i ntercamb io 岱 trategica



Etapa II. Andl is is de acrores concurren tes con el proceso de in tercambio y su cos to
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a) Amil is is de! e11 ton10 empresa rial, tomando en cuenta el carac ter ins t i tuc ional, legal}
normativo,~gente en el pa is, as i como las regulaciones amb ien tales ode carac ter soc ial
(herram ien ta FODA).

b) Jde111 ificaci611 de accores coculyuvances, para cl intercamb io em pr岱ar ia! ( fac il i tadores
de las co ntac tos en tre empresas). Estos ac tores pueden ser 凶maras de comercio e
industria, federac iones de m icroempresarios, e tc.

c) lde11 t ificaci611 de la empresa a co11 tac tar, se debe rea lizar bajo algunos criler ios como
I) 扫carac ter is tica de produc ci6n de la empresa, s i es d e! m ismo rubro, de rubro
complemen tario, posible cl ien te o pos ible proveedor. 11) El tama lio de la empresa, s i

se f\' ira para i ntercamb io de experien cias o para incorporar innovaciones. i ii) El contexto

en el que desarrolla sus ac tividades (el in tercamb io entre empresas con d ispa ridades
grandes, probablemente no genere conoc im ien tos n i i nten ciones de negocios)

cl) Ccilc11l0 de coslos para el inlercamb io, cons iderando la logis t ica de i ntercamb io (cos tos
de traslados, permanen cia, al imen tac i6n, mejora de imagen corpora t iva, e tc.)



10. DESARROLLO DE "CULTURA DE NEGOCIOS" CON EXPERlENCIAS "DER"

a) Bases para la imple111e111aci611 y p11es1a en marc/ra de m icroempresas rurales (que produc订

y vara qu i切 ）

• La elecci6n de los emprend im ientos debe ident i ficar claramen te el QUE
PRODUCIR y su correspond iente PARA QU庄N (a que mercado esta des tinado),
independ ientemente al es tado de desarrollo de la empresa. Las m icroempresas,
que identi ficaron en su en torno a muchos compe tidores, concluyeron que se
debe "produ cir lo que se vende" y no "vender lo que se produce"

• El apoyo debe ser INTEGRAL y mantener la inclus ion de se rvi cios de desarrollo
empresa rial, complemen ta riamen te incluir el co financiam iento de infraes truc tura
y equ ipam ien to, para generar el camb io de men talidad y acceder a cono cim ien tos
de ges ti6n, organ iza ci6n y comercia lizaci6n, as im ismo reconocer que la
formaci6n tecn ica y la experiencia, son importa ntes en el desarrollo empresarial

• Mantener la po li tica de "subven ciones" a invers iones y servi cios de desarrollo
empresarial, bajo un ana lis is de porcen tajes en funci6n de sec tores, cadenas
u otros parame tros; es te apoyo mo tiva a invertir en proyec tos con re torno de
med iano y largo plazo, que no ocurre normalmente en el sec tor agrfcola

• Promover la creaci6n de empresas que cmpleen tecnologia modema, apropiada,
de bajo cos to e innovadora, con a ltos n iveles de agrega ci6n de valor y
producci6n lim p ia, para lograr es tandares de ca lidad s im ilares a empresas
grandes
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b) Bases para la gest i6n de m icroempresas rura/es (adm in is tracion, procesos de produccion,
tecnologia necesa百a)

• Los serv i cios de desarrollo empresar ial, des t inados a la capac i taci6n de
m icroempresar ios en ges t i6n, adm in is traci6n. organ izaci6n, producc i6n,
aprovis ionam iento, control de ca lidad y acceso a informaci6n, deben ser parte
del apoyo a empresas rurales. Resultados de acompafiam ien to, mos traron su
importancia en la orga血aci6n y desarrollo de microempresas

• El alcance del apoyo en servi cios de desarrollo empresarial, debe ser estructurado
con nuevas metodologlas y herram ien tas probadas duran te el periodo de
acompafiamiento dcl DER. Esta exp e.riencia companida con profesionales quc
parti ci paron en los cursos de capaci ta ci6n, esta s ienclo mejorada y probada en
d心rentes ins tancias y su ap licaci6n es al tamen te recomendable

• Demro el diseiio del apoyo indi vidual, se debe considerar un periodo no mcnor
a un a iio de acompa iiam ien!O , pos1er ior a la puesla en marcha de los
emprend imiemos e inclu ir los recursos neccsarios, a fin de asesorar en gcs1i611
empresar ial que se cons t irnye un "cuello de bo1ella" y ev i tar
la "mortandad de emprendimiemos" en fases in i ciales.



c)Estrategias de co111ercial izaci6n ( ingreso de produc tos al mercado, segmentos,le mercatlo,
canales de distribuci6n)

• Los serv ic ios de desarrollo empresar ial des t inados a la capa ci tac i6n de
microempresarios en comercia lizaci6n, deben ser pane fundamental del apoyo
a empresas rurales. En la fase de implementac i6n, se debe d ise ilar y probar una
o varias cstratcg ias comerciales an tes de lanzar al"的 to" los nuevos productos,
cump liendo el adag io de "m妇vale la pear plan i ficaci6n que la mejor improvisaci6n"

• El apoyo en comercializaci6n, debe ser cstructurado con b还ea nuev迟metodologf还

y herram ientas probadas en el periodo de acompailamiento; considerando que las
estrateg ias comercialcs son tin icas para cada emprcsa, es pos ible emplear en el
proceso de formulae沁n las "h ilos conduc tores" comunes para ident i ficar
metodolog!as adecuadas a cada m icroemprcsa

• Den iro el d iseilo del apoyo ind ividual, se debe considerar un periodo no menor
a un a ilo de acompa ilam iento poster ior a la pues ta en marcha de las
emprcnd皿 ien tos, a fin de 还csorar en estra teg ias de comercializaci6n, que puedan
abrir o conso lidar nuevos mercados

• Es truc turar una campa fia promocional para bene fi cio transversal de las
emprend imien1os rurales, des t inada a resahar las caracler is t icas naturales y
sectoriales de los produc tos elaborados por microempresas, con lim i1ac iones
tecnol6g icas, d i ficuhades de comun icaci6n, e tc., pero cumpl iendo normas de
inocuidad y cal idad ex i g idas en los mercados formales. Es pos ible "explo1ar"
promocionalmcnte es te hccho y sens ibi lizar a los po tenc iales consum idores

PRODUCTOS DEL CAMPO HASTA SUMESA, CON CALIDAD Y PRECIOJUSTO



d) Es trategias para alianzas comerdales (B2B)

• Las acciones de Negocio a Negocio (B2B) deben inclu ir NECESARIAMENTE
valor agregado a materias primas, se t ienen resul tados de comactos in iciales
entre empresarios, como apoyo a empresas con mere-ados consolidados

• Priori.zar so li ci tudes de apoyo, generadas de a lianzas comerciales prev ias,
preferen temente entre empresas con mercados desarrollados y microempresas
rurales, que puedan realizar la provision de bienes i ntermedios

• Desarrollar mecan ismos y/o me todolog ias para la ca li ficac i6n y poste rior
acred i taci6n de las empresas rurales in teresadas en parti cipar en un B2B

• lmplementar en el acompa liamien to, metodologias, herramien tas desarrolladas
y comprom iso inst i tucional. El DER ha logrado una cultura de negocios en las
empresas rurales, pero que a tin requ iere consolidaci6n

11. IESTIMONIOS DE MICROEMPRESAS APOYADAS POR "DER"

Acontinuaci6n se presenta la sis tematizaci6n y testimon ios, de algunas microempresas representarivas
<le i Valle y Alti plano: La Va!Jegrandina, L1 Rinconada, El l3uen Chef, Haba Foods, EIPEA y Vigi iia



La Vallegranaina s.r.l 雪

(Proauetos artesanates, naturates y frescos)

Sihuu:uf.凡 伍比也t

Ubicada en el Munic i pio de Valle Grande, provincia Valle Grande de f deparlBmenlo de San切Cruz, a una
al tura de 2030 m.s.n.m., precip i tBci6n anual de 656 mm y tempera tura promed io de 17 °C

La Vallegrand ina, es una microempresa creada por 10 socias muje『es en el a iio 2000 y nace por la necesidad
de aprovechar las po tencia lidades del valle, donde se cul tivan frulBles, horlBlizas y granos en abundancia.
ln i cian la producci6n lolBlmente artesanal de mermeladas (400 - 600 frascos anuales de 200 a 350 g) en
el dom icil io de una de las socias (con todo pres比do), aprovechando el conocim iento empfrico de var ias
de ellas. El producto final presen tado en frascos reciclados (pe「o l imp ios), eran comercial izados en fer ias

~ locales y con buena acoglda por los consumidores, ah f su 『geel SU的o magico de Lener una "planlB propia"
Por las cond i ciones de procesamien to, se reun fan pocos meses del a iio cuando la frut;i era abundanle y el
lrabajo lo hacfan por lurnos. En las fer ias, solamenle algunas de el las part i cipaban y al relorno hacfan una
『end i ci6n de cuenlBs (frascos vend idos, mermas, precios, etc.) y las pocas ganancias que oblen fan, las
es t imulaba a segu ir crec iendo y querer lrabajar mas meses del a iio y procesar mas fru ta

坤矶血9颂

Al igual que muchos productores/as, las socias de "La Vallegrand ina" tuvieron referencias sabre el apoyo
del DER y luego de var ies encuenlros, decid ieron apoyar la elaborac i6n del plan de negocios que les
fortalecerfa en infraestructura, equ ipamienlo y capac i taci6n... "el proyecto cay6 como de/ cielo a la
tierra", menciona emocionada dona Lucia,

Una vez aprobado el plan de negoc ios (2006 - 2007), luvieron que jun tar la contraparte "era muy fuerle,
cada socia ten fa que aporlar 1.300 $us, tuvimos que lrabajar duro" y finalmente solamenle siele socias
pud ieron quedarse en la m icroempresa, pero esperan po「mas socias en el future

El presupuesto total del empren小m iento, fue de poco mas de 46.000 $us, donde las socias aportaron el
33,8% ( inversion y capac i taci6n), que Jes permil i6 tener una planta propia con el equ i pam ienlo necesar io
y la capacilac i6nadecuada que les perm i li6 mtjorar la cal idad de su produclo (envases nuevos), eliqueta
prop ia, mayo「d ivers idad de productos (mermeladas, l icores, yogur, etc. ) y la capacidad de enfrentar nuevos
desa ffos coma la provision del desayuno escolar en parte del Mun i cipio
As im ismo, se implemenl6 un s is tema de con tabilidad pract ico, que permile conocer per i6d icamenle su
estado de perd idas y ganancias.



Contacto: rlaritza Catani Oiia
Tel: /591) 76005!1J7
Santa Cruz• Valle Grande

Sitllnri”n nrtllnf
Actualmenle ya se consol idaron como una m icroempresa 5.R. L. (cuentan con Registro San i tar io, NIT),
elaboran d ivers idad de productos (mermeladas, pu『e de frulas, licor de frutas, dulce de leche, yogur, etc.)
yof『ecen servicios para d iversos acontecim ientos (reun iones, an iversarios, etc.) con productos prop ios o
en asociaci6n con otros proveedores, depend iendo del ti po de evento.
Uno de los problemas que presenlan, es que d ism inuy6 el numero de invitadones para participar en ferias
y por lanto la venta de sus productos, es臣n tralando de ingresar a mercados de Sanla cruz y Cochabamba,
pero les Falla el conlacto o la persona "qu ien comerc ial ice" en es tos departamen tos.
La capacidad de acopio, procesamiento y comerclalizaci6n llega de 1.000 a 1.500 frascos de 200 gr/a1io,
logrando un producto final con cal idad y precios compe t i t ivos, cumpliendo los requ is i tos de SENASAG y
acopiando 「rula de los productores de la zona, empleando temporalmente a todas las socias y eventualmente
a I y 2 personas, dependiendo de la actividad..
臣rtici pan en licilaciones del Gob iemo Mun i cipal y aunque a veces nosegana "mucho", insisten en parti cipar,
a pesar de que hay personas e inst i tuciones que no qu ieren que parti cipen, pero ellas insisten y d icen que
"a pesar de todo no nos vamos a dejar y vamos a continuar'' , ind ica la Sra. Lucia con firmeza.
Asimismo mensualmenle, hacen una rend ici6n de cuenlas y tienen el apoyo "muy'exentual de una contadora
que les ayuda a p 『eparar sus documentos de descargo a la 『enla.

L心如心 ap心也比如

• La perseverancia y la firmeza, h izo que podamos 」unlarnos y convertirnos en una asociaci6n de mu」eres
emprendedo「as.

• A vcces, al asociarnos pura mujeres tenemos acceso a algunos recursos inst i tuciona tes que apoyan a ta
muje「, pero al mismo tiempo creo que la "envid ia" de otros, lambien nos perjud ica "d icen que recib imos
mucho apoyo y nos quieren obstru i r'' .

• La neces idad de conlar con d inero para contraparte, h izo que trabajaramos n诅s porque ten iamos "algo
seguro". Tuve que hacer 100 munecas en poco tiempo, n i yo m isma lo pod ia creer (Sra. Lucia)

• Debemos organizarnos para tra忱jar por tumos y asf. lodos tener un ingreso s imilar



La R inconaaa
(Proauetos con sabor a casa y campo)

Sif/1('/ci血 伍比叫

Ub妇da en el Mun i ci p io de Comarapa , prov incia Manuel Marfa Caballero del depar切mento de Santa Cruz,
a una allura de 1815 m.s.n.m., preci p i ta ci6n anual de 537 mm y tempera tura promed io de lB'C.

La Rinconada, es una m icroemp 『esa prop iedad de la fam il ia Garefa. ln ici6 su act ividad por el a iio l 975,
cuando el Ing . Agr. Jose Garcia or iundo de las tierras templadas del valle Cochabamb ino (Tarata ) prueba
var iedades de durazno en la zona, con resul tados "excelentes", 比nto asi que dec ide renunciar a su trabajo
y ded icarse completamen te a la producci6n de fru切(durazno, frulilla) e indica con salisfacci6n "yo naci
en las ramas de las durazneras",
La producci6n de f『u ta era "abundan te· y- tenfa buen mercado, con los a iios aumentaron los productores
de fru切 y consecuen temen te la ofer切 ，sobrepasando la demanda de fru切 fresca. Por la decada del 2000
y para no echar a perder la fruta fresca, deciden procesa『arlesanalmen te y produci 『mermeladas, que se
vend ian localmen te, obviamente s in un con trol de calidad "r iguroso" en los procesos, s in equ i pos adecuados,
no ten fan un programa de producci6n y con d iflcul tades en la conlab il idad (solo se hacfan reg istros de
ven切s).

So,p (JJ心 血9劝

Es ta in i cia liva Fam il iar se v io 「orlalec ida el a iio 2005, cuando parlic i paban en una 「er ia local, donde
menciona 『on que la FDTA Valles len ia un programa de apoyo denom inado DER (Desarrollo de Empresas
Rurales).
耻clivamenle se conlact.aron y s i gu ieron los proced im ienlos necesar ios (que t.ardaron pero llegaron) y
pud ieron concret.ar un plan de negocio para mejorar el procesam ienlo de produclos innovadores (menneladas
de rrut illa con tamale, p i iia con zapallo, durazno con zanahoria, h igo, etc. ) . La invers ion real izada, rue poco
面s de 37.600 $us, donde el 33,5% rue conlraparle de la m icroempresa (en ereclivo para equ i pos y
capaci t.a ci6n),

La invers ion en equ i pos adecuados y la capac ilaci6n tecnica en procesos y comerc ial izac i6n, perm山6 5ll
consol idaci6n corno S.R. L. , mejorar la capacidad de acop io, procesam ienlo y comercializaci6n con el objel ivo
de lograr-un produdo de calidad y precio compeli livos.
知m ismo, se irnplemenl6 un s islema de conlabil idad comput.ar izado, que rnensualmenle es procesada por
una con t.adora.



Contacto: Silvia Garcia
Tel: (591 • 3) 346 6488
Santa Cruz - Comarapa

SitIIncid/t nrfIInf
Actualmenle ya se consolidaion coma una microempresa S.R.L., sees也conc\uyendo el ajuste de procesos
en la microempresa, con las equ i pos yen el cam ino siempre fal扫algo ( par ejm. Neces i tan atro caldera,
m妇 grande), fal ta mayar espacia para almacenar ( frascos y producta), se trabaja en la presen扫ci6n (eliqu啦

ti po expar切 ci6n), parli ci pac i6n en fer ias, elc
La capacidad de acop ia, p iOCesamiento y comercia lizaci6n llega de 3.500 a 7.500 frascos al aiio de d i ferenles
capacidades, lag 「ando un producla nnal con calidad de exporlac i6n, cumpl iendo requ is ilos necesar ios
(reg is甘o san心r io, c6d i ga de barras, elc. ) , acop ianda la fru ta de las productores de la zona y empleando ~
de forrna permanenle a 4 m iembios de la familia, 2 personas exlemas y eventualmenle en tre 5 a 12 personas
par epaca ( ind ican que cuanda la fru扫se salura el mercado y baja el precio, com ienza la producc i6n de
mermelada).
El lrabajo en la promaci6n del producla es d iario, han parli ci pado en mas de 70 ferias locales y nacionales,
dande "de 10 personas que prueban mennelada La Rinconada, 9 compran !/ uno es diabetico"
(menciana S ilv ia Garcia, actual prop ietaria de la m icroempresa), trabajamas 12 a 15 haras par d ia ( parque
es nueslra empresa) y queremas darle al clienle la que p ide, variedad. calidad y productas con ·sabor a
casa !J campo".
Cuentan can una conladara, que mensualmenle hace el lrabaja para cump lir con las exigencias de impueslas
y conacer el estada de la microempresa 础 皿 isma cantinuan el trabajo en procesos de gesli6n empresariaL
para su cansalidac i6n en el mercada ( imagen empresar ia l, e li quelas de los produclos, e tc. )

心心 叩如1竺

• Las oparlun idades, nacen en las d币cul包des (cuanda na sabfan que hacer can la frula Fresca, surgi6 la
pas ibil idad de hacer mermeladas).

• La farmac i6n lecn ica ( independ ienlemenle de ser especinca a na en el rubro), na es ind ispensable, pero
b ien que ayuda en el desarrolla de la microempresa.

• El accesa a cap i tal aporluna (mejar s i es de un programa coma el DER, que requ iere con traparle) perrn ile
un desarrolla'. 『ap ida" de la microempresa.

• Canacer a las clicnles, es imparlante en cualquier rubro, "nasatros conocemas y nos ganamos nueslros'
clien tes una a una y de forma permanenle, menciana la Sra. Garcia).

• Las dincullades legales coma el registro san i taria en SENASAG, lienen muchas requ isi tas (a veces d i ficiles
de cump lir), pero la mas campl icada es el l iempo que lleva el lram i te (demas iada)

• El lrabaja, mucha traba」a y la perseveranc ia, perm ilen consegu ir las metas trazadas (S ilv ia Garcia)
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El Buen Chef
(PAIM S.A. - Planta Agricola Industrial Monteagudo)

Sif/1(lri血 伍比边t
Ubicada en el Mun ic i p io de Monteagudo, provincia Hernando S仆es de f depa八amenlo de Chuquisaca,
a una al tura de ll38 m.s.n.m.. precipi taci6n anual de 794 mm y temperatura promedio de 20°C
Nace como una Asociaci6n de 25 peque iios productores de aj i y man i (APROMAJI Sauces Pedernal)
el a iio 2001, con apoyo de f Proyecto de lnnovaci6n Tecnol6gica agropecuar ia de Fundaci6n Valles
(PITA), qu ienes br indaron as islencia lecn iGJ en producci6n pr imar ia a los socios
En ese en tonces, la producci6n era ind iv idual y GJda uno comercial izaba sus produclos "como pod 「a",
obten iendo muchas -veces precios "muy ba」os", depend iendo de la epoca en que vend ia (Sra. Aranc ibia).
Posleriorrnen te se v iola neces idad de tener un brazo comerclal (para vender el producto, de forrna
legal) y declden conformar una m icroempresa para procesar y cornerclal izar los productos de los socios
y com ienza la busqueda de apoyo financle『o para curnplir ese objelivo.
La Asociaci6n, canal izaba algun apoyo tecn ico, pero cada socio era responsable de llevar su control
de produccl6n, ven切s e ingresos, de acuerdo a sus pos屾dades

Sop呻 血9碑

El deseo de tener una plan ta prop ia y la busqueda incesanle de apoyo para lograr esle prop6s i to,
pe「m山6 con taclarse con DER-Valles el a iio 2006, que les ofrec ieron la pos伽lidad de hacer realidad
ese sueiio y conformar la Plan ta Agricola Industr ial Mon teagudo (PALM S.A.) , tuv ieron que un ir dos
asociaciones (Sauces y Pedernal) a fin de cump lir con la con trapar te, s iendo finalmen te 34 socios.
Uno de los aspectos m的d i ficiles fue consegu ir la con traparle de un to tal de 45.700 $us, que
cor 『espond i6 al 35% y cada socio ten fa que aportar 152 $us en tres cuo tas, pero hab fa 11111cha
descon fianza y por ello era "b ien d i ficil " reun ir el d inero, tardamos un a iio y cuando ya es tuv imos por
des is tir, Transredes nos apoy6 con la ul tima cuota, "asi nos hemos salvado", ind ica emocionada
dofia Ma. Elena. Con ello pud imos tener la in 「raestructura y equ i pos necesar ios para procesar a」 i
(polvo, tr i turado, pastas y salsas) y man i (desh idratado, co,讥tado, turrones, etc.) .

础n ismo, se apoy6 en la implemen taci6n cle un s istema de con tab il idad, para conocer per i6d icamen te
el es tado de perd idas y ganancias.



Con tacto: f'Iaria Elena Arancibia

Tel: (591- If.) 61J i2576

l'Ion.teagudo - Chuquisaca

Sihmrid”“cf(((1f

Actualmen_te la M icroempresa cuenta con un D irectorio y una Gerenc ia, que es responsable del
func ionamiento.

El apoyo recibido de! DER, pe而i ti6 mejorar la cal idad y va 「 iedad de productos, ademas el conlar con
Registro San ilario, ya puede. i_ngresar a d i ferentes puntos de venla (tiendas, mercados, supermercados
y la pos ib il idad de exporlaci6n). Asim ismo aument6 l igeramente el numero de socios a ·36, deb ido a
que Jos precios de ma ter ia prima son preferenciales (mayores a la competencia en el mercado loca l,

son puntuales en el pago y acop ian la can tidad que el socio produce).

Ademas del mercado loca l, donde venden el 95% de su producto (Mon teagudo y Sucre), in ic ian la
apertura de nuevos mercados en Santa Cruz, Cochabamba y realizan un envfo "de prueba" a Espana
(a」 fen pasta) . Nosotros lamb ien compramos materia prima de otros productores, no tenemos pmblemas
en procesar y comercializar nuestros productos (400 kg/mes~」 i molido en promed io, lamb泛n procesamos
a ped ido), mas bien nos Falla produc to para vender y eslamos seguros que los nuevos mercados, nos
van a consolidar como empresa en el fu turo, menciona risue iia doiia Ma. Elena.

Actualmen te trabajan dos personas 旬as, s iete eventuales y · /Yo tenemos problemas de que las socios
qu ieran trabajar en la microempresa, mas bien nadie quiere trabajar· (Sra. Ma. Elena).

Asim ismo la Asociaci6n tiene un conlador, qu ien realiza el infonne econ6m ico al D irectorio. La ges ti6n
2008, se d istribuyeron u ti lidades (Bs 80/acc i6nJsocio, a un total de 156 acciones).

心四 叩切4过叩

• Como Geren te, la responsab i lidad de cumpl ir a los comprom isos, incluso me obl igaron a poner m邸

d inero de m i parte y algunos socios ·malinterpretan" el porque tengo mas acciones, pero s i no cumpl ia,
no habfa proyecto, d ice nos泛lgica la Sra. Arancibia.

• Con el ex i to de la m icroempresa, hubieron varias tentaciones pol iticas ·qu ien no ha ven ido a buscanne勹

pero hemos prefer ido man tenernos al ma 「gen de la pol ftica, porque pensamos que es mejor para la
empresa (Sra. Ma. Elena).

• El traba」o con los soo ios es d ific i l. porque nunca es曲n con formes todos, pero tamb泛n hay genie que
reconoce y eso nos fortalece, hay muchas cri ticas, pero siempre tratamos de segu ir adelan te, ind ica
nos均lgica la Sra. Arancib ia.

• Es ta primera prueba de exportaci6n, nos emociona a todos y ponemos nuestro m知mo esfuerzo para
que sea un ex i to, queremos ser perseverantes.



c

HABA FOODS
(ALIMENTOS NUTRITNOS OE LOS ANDES BOLNIANOS)

Situ.acui/1, "比也t

Ubicada en el Mun i ci p io de (.aracollo, prov incia Cercado del departamen to de Oruro, a una al tura de
3772 m.s.n.m., preci pl ta ci6n anual de 414 mm y tempera tura de J0°C.

Al ser la zona productora de haba ((.a ihuas i, (.aracollo), donde la mayorfa eran peque的s productores,
SU 「g i6 la in i cia tiva de formar una Asoc iaci6n de Productores de Haba (ADEP tlA OR) en el 2006,
in icialmen te con se is socios ( todos enrprendedores y con v is ion de crecim ienlo)
ln i cialnren te, conrenzaron acop iando haba que conrercial izaban en fer ias e lncu 「s ionaron en la
transfornraci6n y come 「cial izaci6n de lrnba seca (grano y sem illa), haba fr i ta, mol ida (lacteado y
chocola teado de haba), aunque de una forma enrp frica. Ah f su 『g i6 la idea de hace「emp 「esa, pe『o no
ten ian n inguna exper iencia para ello. Al m ismo t iempo el deseo de consti tu irse en la organ izac i6n
p ionera en la producc i6n de der ivados de haba en el departamen to de Oruro y llegar a se「el brazo
operativo comercial de ADEPHA OR, les daba fuerzas para segu ir traba」ando.
El control de gastos y ven tas 「ealizaban en cada fer ia, llevaban 「eg istros m fn imos necesar ios que
servfa para hacer cuentas con los socios

S叩(J,心 血9&
Esta in i cia t iva de emprend im ienlo y la neces idad de mejorar sus productos, los llev6 a la neces idad
de busrar oportun idades de apoyo y pud ieron contactarse con el DER a Lraves de la fundaci6n Al ti plano
Al conocer las cond iciones de apoyo del DER (contraparte en e fec t ivo) fue d i 「icil tomar la dec is i6n
como 沁oc iac i6n y al final fueron los socios fam il iares los que pud ieron acceder a este emprend im ien to,
logrando hacer real idad el "sueiio de tener una m icroempresa".
El deseo de con tar con una m icroempresa fam il iar 讥Haba foods", perm i ti6 aunar es fuerzos (esposa,
he「mano, h ijos) para lograr el apoyo del DER y pode「 invertir 51.000 $us, donde el aporte prop io fue
de 42%, logrando la construcci6n y el equ i pamlen to necesarios para procesar haba y produc ir al imen tos
nutr i t ivos. especialmen te para los n i lios en edad escolar (habi tas fr i tas). lacteado y chocolateado de

, haba para proveer parte del desayuno escolar.

Para parti ci par en desayunos escolares, fne necesario obtener el Registro San i tar io, ademas del reg istro
en fundempresa y reg istro de comercio y exportaci6n (con el asesoram ien to del DER)

合i



Contact{): Arma n.do Rosales
Tel: (591) 761 1/3332
Caracollo - oruro

SifIInridn act((nf
Actualmenle sees臣cons~lidando como m icroempresa fam iliar (con todos Jos 芘qu is i tos legales obten idos)
y tratand_o de penetrar mas en el mercado y d i fund iendo que el caso de natulen~ias que produce el haba,
no es mas que una mala combinac i6n de al imen tos y que no se debe solamen te ~I c~nsumo de es te
nu tr i t ivo alimen to.

Los problemas en la implementac i6n de la empresa (fal ta de profes ionales espec ia listas en haba, equ i po
especffico para procesar este producto tuv ieron que ser su perados paso a paso), a pesar de que algunos
pers is ten como el t i po de energfa electr ica (lri fas ica) para el fun cionam ien to de algunos equ ipos

Actualmen te estamos procesando 2 qq por semana, contratamos personal even tual (5 personas por qq,
para el pelado Y selecci6n), no podemos conlratar personal permanente (aunque nos gustarfa) porque ia·s
ul t imas normas del M in isler io de Trabajo son b ien fregadas.

Ahora u li lizamos toda el haba que producen los soc ios y tamb伦n acopiamos de otros producto「es (porque
neces i tamos m的 ，ademas estamos procesando qu inua que comb inamos con el haba y los productos son
呻s nu tr i livos y aunque lenemos el reg istro de exporlaci6n, aun no tenemos c lien tes, pero es tamos
buscando y cuando tengamos mas producc i6n in tensificaremos la busqueda y nos contactaremos con
otras empresas que ya exportan (menciona el Sr, Rosales).

As im ismo real izan al 卤lculo de castes de producci6n y llevan los regis tros necesar ios que les perm i ten
conocer su es tado de ganancias y/o perd idas y pron to instalaran un s is tema de con tab il idad.

心，必ap如“

• La perseverancia y el es fuerzo de consegu ir la conlraparte (que no fue fac il) gracias a la flex仆i il idad del
DER, perm i ti6 hacer nues tro sue fio realidad... ahora todo ya es real idad y ahora todo depende de nosotros
(menclona emoc ionado el Sr. Rosales).

• Una buena planificaci6n de la invers ion ( in fraestructura y equ i pos adecuados al ta1na的de la m icroemp芘sa),
perm i ti6 captar los rernrsos necesar ios y aportar la conlraparte a la med ida de la m icroempresa

• La d iversificac i6n de produc tos de haba y qu inua en d iversas presen taciones, perm i ti6 tene「mayores
pos ib i lidades de ven tas (mayor me 『cado) y tamb ien ha gene「ado mayores gananclas



, J -2

EIPEA s.r.l.
(Empresa Exportatiora e Importatiora tie Protiuctos Eco t6gicos Anainos)

Sit((nci血 伍比叫

Ubicada en el Mun ic i p io Challapata, provincia Avaroa de! departamento de Oruro, a una al tura de
3715 m.s.n.m., prec i pi taci6n anual de 346 mm y temperatura promed io de 8°C

EIPEA. es una microempresa famil iar 『ural legalmenle cons ti tu ida, que inic i6 sus activ idades el 2004
con el nombre de Qu inua Real de! Alti plano de Bol ivia (QUINREALBO), comercial izando principalmente
qu inua real s in procesar o seleccionar y una peque iia parte como qu inua organ ica. mayormente a
ci ientes nacionales.

Anal izando el mercado crec ien te de la qu inua organ ica y por la experienc ia de mas de cinco a iios en
el mercado, deciden a partir de! 2006, real izar un camb io de es tralegia para pr io「 izar mercados
externos, constituyendose legalmente el 2 de ju lio de 2006 con el nombre de EIPEA S.R.L., que !es
perm i te cumplir con los requ is i tos ex i gidos para la exportaci6n de productos agr fcolas, ademas de
beneficiar a proveedores de las zonas de Sevaruyo, Sal inas, Ll ica y poblac iones aleda fias
Este cambio ex i gi6 a la m icroempresa la incorporaci6n de nuevos equ i pos, s istemas de selecci6n,
control de cal idad y contabil idad, pero no contaban con todos los recursos necesar ios, por tan to
comenzaron a buscar opciones de crec im iento.

S叩 矶心 中L9&R
Esta neces idad de modernizaci6n para superar las lim i taciones de procesam iento en infraestructura
y equ i pam ienlo (r四lizados en fonna manual en toda la l fnea de producci6n) y la fal t.1 de capi tal propio,
perm i ti6 el contacto con DER Al ti plano, qu ienes analizando las pas闷lidades y po tencialidades de la
microempresa, decid ieron apoyar la elaboraci6n y posterior financ iam ien to del plan de negocios
Esto perm i ti6 el financiam iento de 59.000 $us, donde el 49.5% fue aporte de contraparte en efectivo
Este apoyo perm i ti 6- habi li tar infraestructura adecuada/exigida para exportaci6n de produclos agrfcolas,
ademas de un mayor conocimiento de instrumentos, term inologfa, proced im ientos, e tc. para~」ecu tar
operaciones de comercio exterior.
As im ismo se mejo「6 la Organ izaci6n del area adm in istra tiva, produc tiva y delegaci6n de funciones y
responsab il idades en el trabajo de la m icroempresa, mejorando sustancialmen te los procesos de
procesam ien to, acortando tiempos, max im izando la mano de obra y min im izando perd idas, que
perrn i tieron enfren tar las demandas crecientes en cantidad y cal idad del grano de oro de "Los Andes"



Conlacto: Angel Ti to Panama
Tel: /591) 71504288
Challapala - Oruro

SihmcidIL (lctII(lf

Actualmen te la m icroempresa, ademas de la producci6n prop ia, acop ia quinua ·organ ica" real bruta ,
de 28 familias productoras en la zona, a las cuales apoyan en gesti6n y cos tos de certificaci6n organica
de los procesos produc t ivos (2 l fam il ias tienen cerli ficaci6n organ ica y 7 fam il ias es臣n en proceso
de trans i ci6n), ademas que debido a la demanda creciente de esta materia prima, mayor numero de
productores se ded ican a esta ac t iv idad.
Debido a la tecn i ficac i6n (censor 6p tico) de 20 seiioras even tuales que hadan el trabajo de sele
actualmenle solo quedan ocho (de forma pe 「manente), pe 「o que perm i te lograr los es tandares de
calidad ex i g idos por los compradores, que cada vez son mayores,
Esta mejora en la cal idad, perm i li6 ingresar a mercados como el de EEUU, Francia y Espana y de 2 a
3 con tenedores (20 tn/con tenedor) que comenzaron exportando en 2006, durante la ges ti6n 2009
lograron exportar cerca de 30 con tenedores.
Este incremenlo verti g inoso, s i b ien fue apoyado por el equ i pam ienlo realizado, lamb泛n es debido a
que la m icroempresa paga mejores precios queen el mercado negro a sus proveedores ce「 t i ficados,
qu ienes aumentaron de 30 (en 2003) a 200 en la gest i6n 2009, s iendo la proyecci6n para los pr6ximos
a ,ios de lener 500 proveedores, qu ienes reciben as is tencia tecn ica permanen te, de esta forma cump lir
la meta de exportar 35 a 40 conlenedores de qu inua organ ica cert i ficada
Es ta mejora suslanc ial en la acl iv idad de la m icroemp 「esa, conllev6 a implemenlar un s islema de
as islencia tecn ica y contabil idad permanen tes

心（也 叩如述如

• La decis ion mas d i ffc il pa『a in i ciar un emprend im ienlo o for 『naci6n de una empresa, es ta decis ion
de "hacer empresa en ser io" y enlregarse por en tero en cumpl ir y hacer realidad es te desa fio (Sr. Ti to)

• La meta es grande y no solo debemos quedarnos ahi. hay mercado para la ma teria prima, pero ahora
nuestro desafio es exportar la qu inua lrans formada (con mayor valor agregado), para eUo es tamos
trabajando 」un tos en equ i po (socios, trabajadores y proveedores de qu inua) yen ben的 cio de todos,
menc iona emocionado el Sr. Ti to.

• Las d ificulrades s iempre ex is ten, especialmen te al in i cio por la poca exper iencia, la fal切de mercados
defin idos, fal ta de equ i pos, desconoc im ien to de procesos de 包 portac i6n, todo eso a veces desan ima,
pero no hay que desmayar porque al final s iempre se puede lograr salir adelanle con esfuerzo, trabajo,
ded icac i6n y busqueda de personas que conocen o ya han pasado por eslos procesos (Sr. Ti to).



～VIGINA
(Hilo ae fibra de llama con identiaaa territorial)

Sif(（（（ri（；，功也比t
Ubicada en el Mun ic i pio Uyun i, prov incia An ton io Qu ijarro del departamen to de l'otos f, a una al tura
de 3660 m.s.n.m., precipi taci6n anual de 182 mm y temperatura promed io de JO气

Vigi iia es una m icroempresa conformada por cinco miembros de la Fam i lia Ayav ir i , fue creada en 2003
con el objet ivo de procesar fibra de camelidos para comercial izar en forma de hilo. Los socios, cuen tan
con exper ienc ia en la crfa de cam的dos, esqu ila, acop io de fibra, selecc i6n, descerdado, clas ificado,
h ilado y ven ta . Cuen tan con ganado camelido (cerca de 700 llamas) y duran te la campa iia 2008
esqu ilaron y acopiaron cerca de 400 kg. de fibra bruta .

A parlir del 2006, realizan la transformaci6n de fibra de llama en hilo ·sem i - indus trial" , con d ive「SOS
n iveles de ca lidad (comercial izado en fe「 ias regionales) con un bajo ma 『gen de rentab il idad. Grac ias a
ges tiones realizadas, han recib ido el apoyo del Cen tro In ti (cooperaci6n tecn ica) y establecieron acuerdos
comerciales sol ida 『 ios con el Consorcio Lipez, que ha man i fes tado in teres en apoyar el desa 『rollo
produclivo de h ilo de llama de V i gi iia. D icho apoyo se refiere al financiam ien to pa 「cial de nuevas
inve 「s iones y la compra de la lota lidad o g「an parte de la producc i6n de h ilo, asegurando el mercado

s叩 凹比 中戊扭

La pa仆i cipaci6n en fer ias y la informaci6n de tecnicos del area, h izo que tomaran contacto con personal
del programa DER-Al t i plano y analizar la pos ib il idad de elaborar un plan de negocio para mrjorar la
transformaci6n y comercia liza ci6n de h ilo de llama.

Estas gest iones tardaron un poco, pero se ll i cieron efec tivas en un proyecto que tuvo un presupues to
superior a 37.800 $us para in fraes tructura, equ i pamien to y capaci tac i6n, s iendo el aporte de con traparle
en efec tivo, equ ivalen te a 34.5% (para el cual tuv ieron apoyo parcial del Celro Int i ) ,

Uno de los lropiezos rue la fal ta de equ ipos especiftcos para el procesamien to de ftbra de llama, hecho
que demand6 la Fabr icaci6n de equ i pos "pro to tipo" que tuv ieron que su fr ir var ios ajus tes, hasta
「uncionar adecuadamen te.

知m ismo la implementaci6n de regis tros (compra de materia prima, procesos, ven tas, e tc.) perm i ten
llevar una contabilidad en la m icroernpresa, acciones que rueron apoyadas por el DER



Contacto: Crisanto Ayaviri

Tel: (591) 720891115
Uyu11 i • Potosi

S山”L('(rt((('(f

Actualmenle la ~icroe rr,i pre.sa cuentarnn_ocho socios yes臣 procesando fibra de llama, aunque algunos
procesos_no so~ lo~_mas adecua_do~ (es泛n esperando una nueva maqu ina ca「dadora) que a~tual~en te
es el cuell~ de bolella_ Y~ que deberia procesar 4 krJld ia y procesa 1 krJ!d ia, este hecho h izo que tengan
mater ia pr ima acumulada, que esperan se procese pron to y puedan tener liqu idez con la ven'ta del hilo.
El trabajo fam i liar, actualm_en te_ no es pagado, porque ·qu ieren capi tal izarse妇 yes均n ahorrando para
el nuevo equ i po que neces i tan incorporar en la microempresa. El rend im iento actual de una fibra de
llama aumen t6 cons id~rablemente (an tes se perd ia mucho, ind ica la Sra. Valencia) y de 1 kg de fibra
ob tienen 0.83 kg de h ilo, as im ismo comenzaron a iden ti ficar y valorar la cal idad cie· la fibrae ind ican
que la fibra de llamas "viejas· no es buena para hacer h ilo.

"Hemos aumentado_nuestra compra de ma teria prima (hasta Ch ile hemos entrado a comprar) porque
no hab fa o ferta de fibra. Elmercado de h ilo de llama se v iene fortalec iendo a n ivel local· (Uyun i ) hay
bas tan tes compradores (h icieron ped idos de 1500 krJ!mes) y todavfa nosotros no podemos produc ir esa
can tidad, pero estamos trabajando para ello yen poco tiempo lograremos esa meta . Asim ismo estamos
comercia lizando a tra诧s del Consorc io Lipez y por ahora no tenemos problemas de mercado" (Sr. Ayav ir i ) .

Es tan ana lizando la pos ib i lidad de produc ir prendas de llama, ya que tienen la mater ia prima (h ilo)
ind ican que podr fan tener un mejor ingreso, para ello conta卤n con el apoyo de algun especia lista en
moda, ya que qu ieren ser una empresa lider de la region en el corto plaza.

心心 叩心血如

• El ingresar a procesar algun produclo (como en esle caso hilo de llama) es rela tivamen te facil, pero
lo "g 「ave" es cuando no hay equ i pos especializados para el lrabajo, entonces se su fre mucho hasta
lograr que el equ i po lrabaje como se requ iere ( practicamenle hay que crear la maqu ina), incluso
los lecn icos se hacen rogar (Sr. Ayavir i )

• Este proyeclo, nos ha un ido mucho mas a la fam il ia a los hermanos, porque ahora lrabajamos lodos
para sacar adelan te a la m icroempresa, porque es trisle ver c6mo algunas fam i lias nose unen o se
d istancian (Sra. Valenc ia).

• Cuando comenzamos no sab famos cas i nada de fibra para hacer h ilo. pero estamos aprend iendo •
(revisar b ibl iogra阻leer, aprender de negocio) y estamos seguros de que lograremos el ex i to que,
buscamos (produc ir mas de 1500 kg de h ilo/mes y prendas de ves tir)



眩砌＿
• El programa Desarrollo de Empresas Rurales, perm i t i6 cons ta tar la ex is tencia
de emprendim ientos y apoyarlos en su transi ci6n a microempresas rurales, dinamiz6
la econom fa local comprome t iendo a Gob iernos Muni cipales (compra de productos,
aportcs de contrapane, etc.), o freci6 produc tos con calidad compet i t iva, logr6 la apertura
de mercados locales, nacionales e internacionales, mejorando la economfa de los socios
micro吓mpresar ios.

• El enfoque de genero en los proyec tos m icro-empresariales apoyados por DER, tuvo
resultados pos i t ivos en organ izaciones product ivas, rcvalorizando su fuerza de trabajo
ye必ndo la au toes t ima como m icro-cmpresarias emprendcdoras.

• Las ac t ividades terc iarizadas y la ex i gencia de contrapartes en dec t ivo, ocas ionaron
dfficu ltades en las m icroempresas demandantes ( par 「al ta de li qu idez), pero al m ismo
t icmpo lograron un mayor comprom iso de las socios 、 “ garan t izando" su viab i lidad

• El mayor mimcro de socios en una m icroempresa no asegura una contraparte efec t iva,
tampoco su gobernab il idad, y muchas veces su v iab ilidad se hace mucho mas d i flci l.

• Los t iempos empleados en las procesos de aprobaci6n de las demandas deberian
s_er _menores y sumameme agiles a fin de no d ism inu ir el "entusiasmos)'deseos de invert ir"
de los dcmandant 巴 y aprovechar las oportunidad巴 presemes. •.



－• La mejora en la presen taci6n ， 小versifica ci6n y ca lidad de los produc tos, ha s ido consecuenaa
de una lec tura adecuada de las exi gen cias de! mercado, generando un mayor comprom iso
de la microempresa para producir con eflc ienc ia y compe tiLividad

• Las decisiones colec tivas ayudan a es tablecer las cond i ciones de nego cia ci6n cuando los
representantes tratan con un comprador, pero no ayudan cuando por consenso se de finen
precios de ma te ria p rima, s iendo que es la d inam ica de! mercado la que rcgula los prccios.

• Se ha demosLrado que la pro fes iona lizaci6n en un emprend im ien to no es necesa ria (hacc
mas la expe riencia), pero al m ismo tiempo se ha comprobado que las m icroempresas con
lideres forrnados, presen tan mejores resulLados empresariales

！一如 ，

• Se ha comprobado que la con formaci6n de ·'un brazo emprcsa rial en una asoc ia ci6n'·,
" perm i te separar las ac t i vidades con y s in fines de lucro", lo que es bene fi cioso para la
v ida y desarrollo de la asoc iaci6n)'la m icroempresa

• Los camb ios consta ntes y d inam icos en las ex i gen cias d e! mercado muchas veces rcqu ieren
sacr ific ios de la m icroem presa como mayor invers ion, nuevos cono cim ien tos, nuevas
formas de uabajo, e tc., y solamen te aquellas que es t.in d ispues tas a ada p tarse a es tos
camb ios pueden sobrev ivir en el tiem po.

• Del es tud io se desprende la nee心dad que tienen las m icroempresas de es tablecer vfnculos
cons is tentes con los agentes econ6m icos que conocen el mercado y pueden nego ciar en
el, de hecho la i ntermed ia cion y la rela ci6n empresari.al de negoc io a nego cio, puede ser
a 佃uro un nuevo espac io de i nterven ci6n para el desarrollo de em presas rurales
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