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Resumen ejecutivo

El presente trabajo “Estrategia de asociatividad para las MyPE’s de la ciudad de
La Paz, Caso RICA FRUT”, tiene por objetivo identificar las caracteristicas de la
microempresa a partir de la aplicacion de técnicas de investigacion que permitan
definir el estado de situacion actual de la microempresa para en base a ello
construir un conjunto de estrategias que le permitan el crecimiento y desarrollo

econdémico.

El trabajo desarrollado, esta ordenado de la siguiente manera y por capitulos:
“Planteamiento del problema” se describen los objetivos del trabajo que pretende
fundamentalmente construir un conjunto de estrategias para la Microempresa
RICA FRUT.

En el Capitulo I, Marco teodrico; se describe conceptos acerca de la micro

empresa, estrategias, etc., pero fundamentalmente el concepto de “asociatividad”.

A continuacion en el capitulo Il, Estrategias Metodologicas; se describe las
herramientas utilizadas en el desarrollo de la investigacion, puntuaciones de lo

fundamentalmente necesario para el estudio del presente caso.

Continuando en el capitulo Ill, Analisis e Interpretacion de resultados; se describe
las caracteristicas de la microempresa, dedicada al rubro de acopio y

transformacion de materia prima.

En base al analisis de la informacion, en el capitulo IV la “Propuesta”, se propone
alternativas que le permitan mejorar su situacién actual; bajo esta perspectiva se

definié aplicar herramientas “asociativas”, que permitan lograr este cometido.



Finalmente las conclusiones; se infiere de que la aplicacién de las estrategias de
asociatividad pueden permitir generar un mayor crecimiento de la microempresa;
debido a un incremento en la cantidad vendida y un ahorro en los costos de
produccion; lo que permitira generar un incremento en la capacidad productiva de
la microempresa y en la generaciéon de mayores fuentes de trabajo.
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Introduccién

Las transformaciones estructurales acontecidas en Bolivia desde la década del 90
indica se han producido modificaciones en las condiciones que opera la economia,
por lo que, las MyPE’s se han visto obligadas a cambios estratégicos para

adaptarse a las nuevas exigencias competitivas.

La globalizacion econdmica, si bien por un lado, brinda oportunidades de acceso a
nuevos mercados como consecuencia de los avances en los flujos de informacion,
tecnologia y capital. Por el otro lado, para el sector de las MyPE's, en patrticular,
trae aparejado amenazas que exigen a las microempresas el desarrollo de
capacidades y estrategias innovadoras a fin de lograr una mayor eficiencia para

afrontar la competencia.

Al mismo tiempo se esperaria contar con un contexto econémico, social y politico
gue contribuya a ese fin y a las expectativas micro empresarial. Es decir, la
transformacion de las MyPE's requiere nuevas condiciones de la economia, aun
cuando esta ha canalizado la apertura de mercado para diferentes sectores, no
son suficientes para superar las deficiencias individuales que enfrentan las
MyPE’s, se hace necesario orientar e incentivar una serie de estrategias que les
permitan hacer frente a las nuevas exigencias que plantea el contexto, uno de
ellas pueden ser los procesos asociativos entre Micros y pequefias empresas
(MyPE’s), o entre Pequefias y Medianas Empresas (PyMES). La realidad en la que
se desarrollan actualmente las MyPE’s, exigen el planteamiento de herramientas

para lograr su crecimiento y desarrollo en el tiempo.

Ante lo expuesto, el presente trabajo propone el objetivo de presentar una
propuesta estratégica de asociatividad para la microempresa, con el propdsito de
promover su crecimiento y desarrollo de tal forma que pueda dar respuestas a las

cambiantes exigencias del contexto.



Antecedentes

En Bolivia existe una gran cantidad de microempresas, se estima que las MyPE's
formales llegan a ser aproximadamente el 82% de las 648.147, segun datos
extractado del Instituto Nacional Estadistica (INE) 2001 en Bolivia.

A partir del afio 2000, el Producto Interno Bruto (PIB) del departamento de La Paz,
ha tenido un crecimiento sostenido, tal que, en el afio 2007, la regién generd un
PIB, medido en términos reales, que ascendi6 a 6.669 millones de bolivianos, cifra
gue presentd un 24,57% del total nacional, ver anexo N° 1.

Segun datos de la Oficialia Mayor de Produccion Economica (OMPE), el 2007, la
actividad productiva departamental presenté un crecimiento de 4,79%. En lo que
va del aflo 2008 el departamento de La Paz se encontro en el 4to lugar en el
crecimiento del PIB con 4,7% después de Potosi, Chuquisaca y Tarija. Segun esta
informacion el 30% de contribucion al PIB, proviene de este sector econémico,
pero puede ser aun mayor, si las Pequefias y Medianas Empresas ~ (PyME’s)
recibieran mayor apoyo del Estado y asumieran estrategias destinadas al cambio
de su situacion porque probablemente muchas de esas iniciativas micro
empresariales presentan poca innovacion y competitividad pero son una fuente

importante de empleo y eventual movilidad social.” (www.fundes.org)

Segun Allan Wagner Tizén, Secretario General de la Comunidad Andina de
Naciones (CAN), es innegable la importancia que han alcanzado las MyPE’s como
impulsoras del crecimiento econdmico en los paises en desarrollo, no sélo por su
capacidad de generacion de empleo productivo sino también por su capacidad
innovadora, valor agregado en sus productos y contribucion a la generacion de

riqgueza.



En Bolivia el segmento de la MyPE y la PyME genera mas del 90% del empleo
total del pais, aportando solamente el 30% al PIB. Este desequilibrio responde a
los obstaculos que enfrenta el sector: problemas de acceso a los mercados locales
e internacionales, una deficiente gestion empresarial, barreras tecnoldgicas y una

serie de dificultades para acceder a recursos financieros, con costos razonables.

El surgimiento y desarrollo de las MyPE’s en Bolivia enfrenta numerosas
dificultades: Una de las principales tiene que ver con la falta de vision empresarial
estratégica por parte de quienes dirigen estas organizaciones y la ausencia de
practicas gerenciales modernas, acordes al desarrollo, que se observan en el
mundo de la gerencia contemporanea, ambas de gran influencia sobre la
productividad de los factores de produccion y competitividad existentes en las

MyPE’s bolivianas.

En sintesis, se puede afirmar que, a pesar, de los fundamentos destacados que
denotan la importancia de las MyPE's, en la actualidad, estas unidades
productivas! en Bolivia adolecen de las dificultades destacadas en el parrafo
precedente que inciden en el mantenimiento de un status quo que perjudica

gravemente a su crecimiento y desarrollo.

Es el caso de la microempresa RICA FRUT, organizacion cuya actividad
fundamental esta dirigida al acopio y transformacion de frutas, cereales, y
hortalizas. Fundada el 2002 a iniciativas por el propietario, organizacion que
mantiene su actividad principal intacta desde su nacimiento, cuyas actividades se
realizan de forma artesanal sin progreso ni mucho menos de crecimiento y

desarrollo.

1Segl]n el Vice Ministerio de Microempresa y Pequefia Empresa, PRO - BOLIVIA lo denomina las MyPE’s
como unidades productivas.



1. Planteamiento del problema

La entrada en vigencia de Tratados de Libre Comercio (TLC), ha causado una
revolucién econdmica la que manifiesto, por ejemplo, en el libre arancel del 97%
de las exportaciones Mexicanas a Bolivia, mientras que México liberd el 99% de
las exportaciones provenientes de Bolivia a México. El resto de los productos se
desgravara en un plazo maximo de 12 afios, partiendo de un arancel maximo de
10%. Ademas del petréleo y sus derivados, se excluyeron del Tratado carne de
bovino, porcino en canal y productos avicolas, leche en polvo, azlcar y otros

derivados.

Bolivia cuenta con una economia focalizada principalmente en la extraccion y
exportacion de materias primas, de esta forma se observa que Bolivia es uno de
los paises con mayor desarrollo de micro finanzas del mundo la que ocupa el 2°

puesto a nivel global.

El hecho de que gran parte de su economia sea informal y que existan pocas
industrias grandes, ha permitido el surgimiento, de crecimiento y desarrollo de
microempresas comerciales y de servicios que reciben el apoyo financiero de

distintas entidades de microcrédito altamente especializadas.

Se observa que representa a la vez una oportunidad y una amenaza para las
empresas bolivianas. Oportunidad, porque se mantiene aun la posibilidad de
vender en otros mercados y acceder a materia prima y a tecnologia. Amenaza,
porque se exponen a la competencia con los sectores productivos de esos paises

y pueden terminar cerradas.

Para transformar una amenaza en oportunidad, es necesario ser competitivos y
esto se puede lograr recurriendo a una serie de estrategias, una de ellas es la
creacion de proyectos asociativos, redes empresariales, y/o fortalecimiento de

clusters.


http://es.wikipedia.org/wiki/Materias_primas
http://es.wikipedia.org/wiki/Microfinanzas
http://es.wikipedia.org/wiki/Microempresa
http://es.wikipedia.org/wiki/Microcr%C3%A9dito

La asociatividad desarrolla mecanismos de accidon conjunta y cooperacion
empresarial, que contribuye a que las empresas mejoren su posicion en el

mercado, lo cual les permite tener una estructura mas soélida y competitiva.

Las empresas que trabajan de manera conjunta cuentan con el acceso a servicios
especializados de tecnologia, compra de insumos, comercializacién, disefio,
procesos industriales, financiamiento, etc. De igual modo, facilitan el surgimiento
de economias de escala que permiten tener acceso a mercados globales con
productos diferenciados y acceder a aquellos insumos estratégicos a los cuales no
tienen acceso de manera individual debido a las limitaciones de tamafio y

capacidad econdémica.

Ser MyPE y PyME no es ni sera facil. Las caracteristicas particulares de este tipo
de organizacion hacen que les sea muy dificil sobrevivir en un contexto de alta

competencia, tanto a nivel interno como externo.

Es decir, en el caso de las MyPe’s no logran desarrollar estrategias que les

permitan crecer y constituirse en empresas de mayor formalidad.

En este escenario, se presenta a continuacion la situacion actual del caso de

investigacion de la microempresa RICA FRUT.

Situaciéon actual

La microempresa agroindustrial RICA FRUT queda ubicada en la ciudad de La
Paz, cuenta con siete afios de vida en el mercado, desarrollando actividades de;
acopio y transformacion de: fruta (frutilla, maracuyd, frambuesa y cereza), cereales
(Quinua, maiz “blanco y morado”), tubérculos (papa y chufio) y verduras

(zanahoria y arveja), con las mismas caracteristicas de cuando fue creada.



La actual configuracion y estructura de la microempresa RICA FRUT, como, su
insuficiente tamafio y sus dificultades operativas, las dificultades para la
incorporacion de tecnologias, la penetracion a nuevos mercados, insuficiente
capacidad en la creacidn de nuevas estrategias y el acceso a la informacion, entre
otros, no le permiten alcanzar resultados exitosos en una realidad cada vez més

exigente y competitiva.

De continuar esta situacion, la microempresa agroindustrial RICA FRUT, puede
mostrar tendencias decrecientes en su productividad, hecho que puede ocasionar

su desintegracion.

Por esto, se hace imprescindible asumir acciones obligadas, en muchos casos, no
s6lo a encarar un proceso de introspeccion, sino ademas a interactuar con el
medio a través de la conformacion de una estrategia de asociatividad; y lograr una
fortaleza que la ubique en posiciones mas solidas para afrontar las amenazas y

aprovechar las oportunidades.

1.1 Formulacion del problema

¢, Qué estrategia de asociatividad permitiria a la microempresa agroindustrial RICA
FRUT, promover su crecimiento y desarrollo de tal forma que pueda dar

respuestas a las cambiantes exigencias del contexto?

1.2 Formulacion de objetivos

Para efectuar una comprension clara del desarrollo del trabajo, a continuacién se

observa el objetivo general, a su vez, los objetivos especificos.



1.2.1 Objetivo General

Presentar una propuesta de estrategia asociativa para la microempresa
agroindustrial RICA FRUT, con el propésito de promover su crecimiento y
desarrollo de tal forma que pueda dar respuestas a las cambiantes exigencias del

contexto.

1.2.2 Objetivos especificos

= Analizar el comportamiento de la demanda de los productos elaborados por
la microempresa y las condiciones internas como el comportamiento de los

proveedores y comercializadores de la microempresa.

= Determinar algunas caracteristicas necesarias y/o basicas para aplicar las

estrategias de asociatividad en una microempresa.

= Diseflar y describir la estructura de la alternativa de estrategia de

asociatividad adecuada a la microempresa.

1.3 Formulacion de hipétesis e identificacion de variables

La formulacion de la hipétesis se la platea de la siguiente forma:

1.3.1 Hipotesis

Una estrategia de asociatividad vertical hacia atras y adelante en la microempresa
agroindustrial RICA FRUT, promovera su crecimiento y desarrollo de tal forma que

pueda dar respuestas a las cambiantes exigencias del contexto



1.3.2 Identificacién de variables

Las variables identificas en la hipotesis se traducen en las siguientes:

1.3.2.1 Variable independiente

La estrategia de asociatividad vertical hacia atras y adelante en la microempresa
RICA FRUT

1.3.2.2 Variable dependiente

Promovera su crecimiento y desarrollo

1.3.3 Operacionalizacion de las variables

Para operacionalizar las variables se utilizé cuadros, a la que, se encuentran: la

variable independiente y la variable dependiente, de la siguiente forma:

1.3.3.1 Operacionalizacion de la variable independiente

La variable independiente se ha operacionalizado de la siguiente manera:

Variable Conceptualizacion Dimensiones | Indicadores Pregunta
La estrategia | Es un mecanismo de Informaciény | Conocimiento E.BI, Bll, Blll
de relacion y accion entrenamiento | Heterogeneidad | E;. B
asociatividad | conjunta y organizada, Mecanismos E..l, Es.l
hacia atrasy | y con cierto grado de ) Confianza E.BIV
_ Capacidades E—
adelante en permanencia entre Participacion E..l, E4.3
la distintos actores, Unir fuerzas E,.1
microempres | empresas — personas Permanencia E..3
. Control
a RICA u organizaciones, Evaluacion E.BL.6
FRUT interesados en unir Desempefio | Eficiencia E.BI.3, E4




comunes y obtener
beneficios que no
podria alcanzar

individualmente

Variable Conceptualizacion Dimensiones | Indicadores Pregunta
voluntariamente sus Calidad E;1,2,3,4

esfuerzos para Es.,4

conseguir objetivos Equidad E.;.3

E = Entrevista al Duefio

E1 = Entrevista al Operario

E2 = Encuesta a los Comercializadores
E3 = Encuesta a los Proveedores

Bl = Bloque |
BIl = Bloque Il
Blll= Bloque I
BIV= Bloque IV

1.3.3.2 Operacionalizacion de la variable dependiente

La variable dependiente se ha operacionalizado de la siguiente manera:

Variable Conceptualizacion Dimensiones Indicadores Pregunta
Crecimiento Tasa de E,.4,5
. MyPE "
Es el incremento de crecimiento Es.1,2,3
i ciertos indicadores, Contratacién
Promovera y o
como la produccién de adicional del 50%
su
o bienes y servicios, el en un semestre
crecimiento Talento humano E,.2
mayor consumo de del personal
y desarrollo i i
energia, el ahorro, la Convenio con la
inversion, etc. universidad
Desarrollo Comercializadores Incremento de E.BIll.1




Variable Conceptualizacion Dimensiones Indicadores Pregunta

Es un proceso de venta

sintesis que debe

seguir una forma Incremento de
especial en su Proveedores aprovisionamiento E.BII.
produccion y sucesion. de materia prima

E = Entrevista al Duefio

E1l = Entrevista al Operario

E2 = Encuesta a los Comercializadores
E3 = Encuesta a los Proveedores

Bl = Bloque |
BIl = Bloque Il
Blll= Bloque Il
BIV= Bloque IV

1.4 Justificacion

Para justificar el desarrollo del tema de investigacion, a continuacion, se observa

la justificacion: tedrica, practica, econdémica y social.

14.1 Justificacion Tedrica

El tema de investigacion necesariamente requiere de basamentos tedricos para
determinar el impacto en la productividad de la microempresa, aspecto
fundamentado en la aplicacion de conceptos teodricos de las materias de:
estadistica, gestion estratégica, finanzas empresariales y técnicas de

investigacién, principalmente.
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1.4.2 Justificacién Préactica

El tema elegido, contribuyé en la formulacibn de una propuesta estratégica de
asociatividad con otras microempresas 0 negocios para RICA FRUT, esto
constituye un paso muy importante, que traera como consecuencia el crecimiento

y desarrollo de la microempresa.

Esta investigacion se vincula en la aplicacion de la estrategia de asociatividad
vertical hacia adelante como hacia atras "La estrategia de asociatividad o
matrimonio empresarial son formas de desarrollo y crecimiento™ (FRANCO,
Natalia. 2010: pp. 5).

De tal forma que la propuesta de estrategia de asociatividad vertical, describe
como la microempresa tiene que decidir con quién asociarse, a su vez expone
mecanismos de funcionamiento y control; de tal forma que permita la reduccion del

riesgo de quiebra.

1.4.3 Justificacion econdmica

Es innegable que el aporte econdmico de este sector de las MyPE’s, es
significativo, en comparacion con las grandes empresas; por su virtud de generar
sueldos inmediatos que aportan al desarrollo econémico-social de las familias que
viven del trabajo de este sector, por lo cual se hace necesario desarrollar

estrategias dirigidas a potenciarlas y fortalecerlas.

La economia que se vive actualmente, el cambiante desarrollo de la tecnologia y
la apertura de mercados; hace que tanto las microempresas, pequefias empresas

como grandes empresas tengan que adaptarse a un entorno dinamico.
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La aplicacion de un conjunto de estrategias de caracter asociativo a la
microempresa permitira aportar al crecimiento econémico de la misma; asi, si se
logra consolidar la asociatividad con los comercializadores, se habra entonces
incrementado las ventas de la microempresa, o que automéaticamente significa un
incremento en sus utilidades, lo que se traducira, en un incremento del bienestar
de las personas que trabajan en la microempresa, o que a su vez, abre la

posibilidad de un crecimiento de la capacidad productiva de la misma.

144 Justificaciéon social

La justificacion social es mejorar la calidad de vida de la poblacién que reside,
trabaja o emprende una actividad de negocio; las que si se apoyan en una
estrategia de asociatividad podrian desarrollar al sector micro empresarial desde

un punto de vista social, economico y politico.

La implementacion de la asociatividad permitird a la microempresa lograr un
crecimiento en el corto plazo y consolidarse en el mediano plazo, por sus
caracteristicas, se adapta facilmente a la situacion de la microempresa y su

aplicacion no requiere de mecanismos complicados.

Con este trabajo se pretende aportar a la construccion de nuevas entidades de
investigacion para canalizar el manejo formal de las microempresas, para ello se
delimitara geograficamente y temporalmente el desarrollo del trabajo de

investigacion.

1.5 Delimitacién Geografica

El trabajo de investigacién se llevara a cabo en la microempresa RICAFRUT
ubicada en la zona central de la ciudad de La Paz (Sopocachi), a tres cuadras de

la Plaza el Condor en la calle Harrington, N° 792.
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1.6 Delimitacion Temporal

El tiempo de estudio en la microempresa agroindustrial “RICA FRUT”,
comprendera desde su fundacién para la mejor compresién de la investigacion, a

la que se plantea la propuesta en la presente gestién 2011.
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Capitulo I

2. Marco Teérico

El basamento tedrico que sustenta el presente trabajo de investigacion inicia con
una breve descripcion acerca de lo que es la Gestion Estratégica, se analizan
diferentes concepciones asumidas por distintos autores al respecto;
posteriormente se destacan los principales elementos que constituyen el proceso
de la Gestion Estratégica con el fin de estructurar los distintos tipos de estrategias
donde se pueden utilizar para generar ventaja competitiva en la organizaciones

empresariales.

Como resultado del anterior andlisis se introducen aspectos relacionados con
nociones relativas a estrategias empresariales para finalmente destacar de forma

exhaustiva las relacionadas con el nivel funcional.

Por otro lado, en funcion de la naturaleza del presente trabajo se destaca
acepciones acerca de lo que es una ventaja competitiva y su mecanismo que

lograra su sostenibilidad en el tiempo.

Asimismo, se estudian aspectos relacionados con significados referidos a
Crecimiento y Desarrollo, e un inicio de forma general para luego abordar estos
conceptos al ambito empresarial en particular con el fin de articular estas
concepciones con acciones de asociatividad como mecanismos que pueden

generar dicho crecimiento y desarrollo.

Finalmente, se hace un breve analisis de las MyPEs, sus concepciones y

diferentes elementos que les caracterizan.
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2.1 Gestidn Estratégica

Segun Harold define "La Gestion Estratégica es el arte de anticipar y gerentar el
cambio, con el propdsito de crear permanentemente estrategias que permitan

garantizar el futuro de las organizaciones.”(HAROLD, Colina. 2000:pp. 14)

Asi mismo en la pagina web www.innovacion.com, indica que la gestion
estratégica es "Es un método que integra prondsticos a corto plazo con la gestion
diaria. Goza de gran popularidad en la actualidad y es muy utilizado en el &mbito
empresarial. Algo que sirve para estimular la busqueda o el descubrimiento de

nuevas estrategias” (www.innovacion.com).

Sin embargo Hill, complementa, que: "La Gestidn estratégica es un metodo de
estrategias donde debe considerarse tres grandes partes: analisis estratégico,
formulacion y la implementacion de la estrategia™. (HILL, Charles. 2005: pp. 93).

e EI analisis estratégico. Comprende la posicidon estratégica
asociativa de la organizacion con relacion a su evolucion y su
entorno como sus capacidades y expectativas internas.

e Laformulacion de las estrategias. Se basa en la aplicacion de tres
pasos: la generacion de opciones estratégicas, la evaluacion de las

opciones estratégicas y la seleccion de la estrategia asociativa.

e Laimplementacion de la estrategia. Para implementar la estrategia
es necesario: planificar la distribucion de los recursos, adecuar la
estructura organizativa y gestionar correctamente el proceso de

cambio estratégico.
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En el DS 25089 se indica que la “gestion estratégica es una herramienta que
permite disefar, ejecutar politicas establecidas de acuerdo a las normas
Bolivianas con el objeto de concretar la alianza estratégica entre estos dos
sectores”; acorde a las metas de la organizacion, racionalizando y asesorando a
las diferentes areas de la organizacion, con la finalidad de buscar equidad en un

objetivo comuin y calidad de vida de trabajo” (Mesa Carlos D, 1998: pp. 1).

Es interesante identificar que la gestion estratégica es un método que permite
guiar a las empresas hacia un objetivo superior en base a un andlisis técnico de su

entorno y la adecuada definicion de las estrategias.

Elementos que constituyen el proceso de la gestion estratégica

Es importante mencionar que la gestion estratégica contiene ciertos elementos,

segun el autor (BETANCOURT, Jose. 2006: pp. 2), son las siguientes:

“Lo primero que debe haber, al iniciar un proceso de Gestién Estratégica es una
Vision clara de adonde se quiere llegar. Lamentablemente, mucha gente, no solo
en los niveles mas bajos, sino incluso en los niveles mas altos de las
organizaciones, no tiene una vision personal y cuando no se tiene vision personal,

es dificil lograr una visidbn compartida.

El segundo proceso clave de la Gestion Estratégica son los Valores Nucleares.

Los valores son los que le dan la rectitud del camino a la vision.

El tercer elemento es la Misidn, que lleva a conocer ¢Qué hacer?, ¢Para qué
hacerlo? y ¢Para quién hacerlo ?. Una mision debe estar en funcion del paquete
de valor que se entrega al cliente y no en funcion de la riqgueza personal de los

accionistas.
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El cuarto elemento clave es la Estrategia del Negocio. Una estrategia de negocio,
debe ser capaz de producir los elementos necesarios para que la Vision, la Mision

y los Valores tengan un campo de accion dentro de la organizacion y su entorno”.

Los elementos de la gestion estratégica, permiten precisar cada uno de los
elementos que deben tomarse en cuenta para desarrollar la gestién estratégica,

aspecto relacionado con la definicion de estrategias.

2.2 Estrategia

Segun la autora Franco “La estrategia es la forma de buscar fortalecerse para
incorporarse en un mercado competitivo entre ellas se encuentran las: Estrategias

comerciales, Alianzas estratégicas, etc.” (FRANCO, Natalia. 2010: pp. 4).

Segun el diccionario de la pagina web www.emprendedoresucu.com indica que
"Historicamente el concepto de estrategia ha estado ligado a la direccion de
operaciones militares destinadas a lograr objetivos pre-establecidos’.

(www.emprendedoresucu.com)

En sintesis las estrategias, son formas que buscan fortalecer las micros pequefias
y medianas empresas; que en su formulacién, consideran la definicion de los
objetivos y las directrices que permiten seleccionar las actividades prioritarias para
el mejoramiento del servicio u organizacibn aprovechando las ventajas
competitivas a través de una estrategia a nivel funcional relacionada con su

actividad.
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2.3 Estrategia a nivel funcional

Para Hill "La gestién estratégica funcional es un método estratégico donde
recuerda las relaciones funcionales, las habilidades distintivas, la diferenciacion,
los costos bajos, la creacion de valor y la rentabilidad, los gerentes pueden
construir recursos y habilidades que mejoran las habilidades distintivas”(HILL,
Charles. 2005: pp.118).

Segun la web “La gestidn estratégica integra el planeamiento estratégico con otros
sistemas de gestion en un proceso para promover la eficacia global de los
negocios.” (www.idisc.net/en/document.336).

Se menciona también que “La gestion estratégica es un proceso de decision
continuo que modelara el desempefio de la organizacion, teniendo en cuenta las
oportunidades y las amenazas que enfrenta en su propio medio.”

(idisc@infodev.org).

De las definiciones anteriores el concepto de estrategia se dirige a generar
eficiencia en las operaciones de la empresa manteniendo su capacidad de
construir recursos que mejoren las habilidades distintivas de su empresa, y del
valor, a través de la diferenciacion con el fin de generar una ventaja competitiva y

rentabilidad superior.

Complementariamente un proceso global se apunta a la eficacia, esta integra la
planificacion estratégica comprometida con eficiencia con otros sistemas de
gestion, a la vez asume la responsabilidad de todos los gerentes por el desarrollo

e implementacién de estrategias.

2.4 Ventaja competitiva

Segun el autor Hill "La ventaja competitiva es el rendimiento superior al promedio
de varios anos.” (HILL, Charles. 2005: pp. 103).
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Pero segun la pagina web “La ventaja competitiva es un fenémeno
macroecondémico, movida por factores, variables como: los tipos de cambio, tasas

de interés y los déficits gubernamentales.” (www.riie.com.ve)

Al referirse en anteriores parrafos, que la ventaja competitiva es el rendimiento
superior al promedio de varios afios y también denominada como un fenébmeno
macroeconémico, éstas a su vez, manifiestan maneras de analizar el
comportamiento de la ventaja competitiva uno de los ejemplos consistentes es el

modelo desarrollado de las cinco fuerzas por Michael Porter.

2.5 Anadlisis de las cinco fuerzas de Porter

“El modelo de las cinco fuerzas es un modelo holistico basado en la evaluacion en
términos de rentabilidad, fue desarrollado por Michael Porter en 1979. Segun el
mismo, la rivalidad con los competidores viene dada por cuatro elementos o
fuerzas que combinadas crean una quinta fuerza: la rivalidad entre los
competidores.”, definicibn mencionada por el autor (HILL, Charles. 2005: pp. 42),

de la siguiente forma:

a) Amenaza de entrada de nuevos competidores

“"El mercado o el segmento no es atractivo dependiendo de si las barreras de
entrada son faciles o no de franquear por nuevos participantes que puedan llegar
CON Nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del mercado”
(HILL, Charles. 2005: pp. 42-43).

Los factores de la amenaza de la entrada de nuevos competidores son:

= Existencia de barreras de entrada.

= Economias de escala.
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= Diferencias de producto en propiedad.

= Valor de la marca.

* Requerimientos de capital.

= Acceso a la distribucion.

= Ventajas absolutas en coste.

= Ventajas en la curva de aprendizaje.

= Acceso a canales de distribucion.

= Mejoras en la tecnologia.

b) Rivalidad entre los competidores

"Para una empresa sera mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentada a
guerras de precios, campafias publicitarias agresivas, promociones y entrada de
nuevos productos” (HILL, Charles. 2005: pp. 45-49).

Los factores de la rivalidad entre los competidores son los siguientes:

= Poder de los compradores.
= Poder de los proveedores.
= Amenaza de nuevos competidores.
= Amenaza de productos sustitutivos.

=  Crecimiento industrial.
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= Sobrecapacidad industrial.

= Barreras de salida.

= Diversidad de competidores.
= Complejidad informacional.

= Valor de la marca.

c) Poder de negociacién de los clientes

“Un mercado o segmento no serd atractivo cuando los clientes estdn muy bien
organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer

sustituciones por igual o a muy bajo costo” (HILL, Charles. 2005: pp. 49-50).

A mayor organizacion de los compradores mayores seran sus exigencias en
materia de reduccion de precios, de mayor calidad y servicios, y por consiguiente

la empresa tendra una disminucion en los margenes de utilidad.

La situacion se hace mas critica si a las organizaciones de compradores les

conviene estratégicamente integrarse hacia atras.

Factores del poder de negociacion de los clientes:

= Concentracién de compradores respecto a la concentracién de

companias.

= Grado de dependencia de los canales de distribucion.

= Posibilidad de negociacion, especialmente en industrias con muchos

costes fijos.

= Volumen comprador.
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= Costes o facilidades del cliente de cambiar de empresa.

= Disponibilidad de informacién para el comprador.

= Capacidad de integrarse hacia atras.

= Existencia de sustitutivos.

= Sensibilidad del comprador al precio.

Ventaja diferencial (exclusividad) del producto.

d) Poder de negociacion de los proveedores

“Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los proveedores
estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan
imponer sus condiciones de precio y tamafo del pedido™ (HILL, Charles. 2005: pp.
51-52).

Factores del poder de negociacion de los proveedores:

= Facilidades o costes para el cambio de proveedor.

= Grado de diferenciacion de los productos del proveedor.

= Presencia de productos sustitutivos.

= Concentracion de los proveedores.

= Solidaridad de los empleados (ejemplo: sindicatos).

= Amenaza de integracién vertical hacia adelante de los proveedores.
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*» Amenaza de integracion vertical hacia atras de los competidores.

= Coste de los productos del proveedor en relacion con el coste del

producto final.

e) Amenaza de ingreso de productos sustitutos

“Un mercado 0 segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan mas avanzados
tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes
de utilidad de la empresa y de la industria” (Ibid. 2005: pp. 52-53).

Los factores de la amenaza del ingreso de productos sustitutivos son:

= Propension del comprador a sustituir.

= Precios relativos de los productos sustitutos.

= Coste o facilidad de cambio del comprador.

= Nivel percibido de diferenciacion de producto.

= Disponibilidad de sustitutos cercanos.

El analisis de las cinco fuerzas identifica los puntos de estudio para el presente
trabajo de investigacion; que permite identificar con claridad las caracteristicas y el
escenario en el cual se desenvuelve una empresa; para el caso esta relacionado
con la microempresa por lo que es necesario conocer su significado: de la MyPe, y

complementar con el concepto de crecimiento y desarrollo.
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2.6 MyPE’s, Crecimiento y Desarrollo

No se puede negar que al hablar del concepto de MyPE’s, éstas, estan integradas
por recursos econdmicos, a la que es necesario la busqueda de regular los
importes de las MyPE"s y comprender en qué grado de crecimiento se encuentran
ellas mismas y que tipo de desarrollo han logrado a la actualidad, pero los cuales
son aun esfuerzos aislados, y responden a politicas sexenales, lo que se traduce

en falta de continuidad.

2.6.1 Concepto de MyPE’s

En la pagina web se conceptualiza a "Las MyPE’s son micro y pequefas
empresas de bienes o de servicios, constituidas segun aspectos practicos o

legales las que se integran por recursos econémicos.” (www.monografias.com)

Complementariamente se indica que "Es un conjunto de actividades humanas
colectivas, organizadas con el fin de producir bienes o0 beneficios”

(www.wikipedia.com).

De esta forma se puede determinar que las micro y pequefias empresas sean de
bienes o servicios conforman un grupo econdémico llamadas también unidades

productivas

Desde el punto de vista tedrico, administrativo - legal se muestra que el tamafio de
la empresa, segun lo establecido dentro de la norma legal boliviana segun el
"Ministerio de Trabajo™ se clasifica a las MyPE’s de acuerdo al numero de
empleados, como también es determinante el tipo de organizacion juridica; asi, la

mayor parte de las microempresas se encuentran en el sector unipersonal.
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Segun el "Servicio de Impuestos Nacionales (SIN)", aquellas microempresas con
un solo representante legal, como, con una composicion no mas de 4, ver en
anexo el cuadro de categorizacion de las empresas segun su tamafio N° 2

empleados son participes del 97.1%2.

2.6.2 El contexto de desarrollo de las microempresas

Las MyPE’s existentes en el pais aportan a la economia, que en sentido amplio se
incluyen las OECA’s, su aporte al empleo es cerca al 80%, aunque el empleo es
muchas veces precario y caracterizado por subempleo y no cumple con las
prestaciones sociales legalmente establecidas (el 70% de los trabajadores no

estan inscritos en el régimen de pensiones).

La principal razon para no poder generar mejores condiciones labores y empleos
plenos en las MyPE’s subyace en su baja productividad, que no les permite
producir con mayor rentabilidad, ni crecer. La productividad laboral de una
empresa grande es segun algunas estimaciones hasta 24 veces superior a una

microempresa.

La baja productividad de las MyPE’s a su vez se debe al limitado acceso que
éstas tienen a los servicios financieros, a los recursos humanos calificados, a los
insumos de calidad, a los mercados y a la tecnologia. Situacidon que se agrava por
factores operacionales a nivel macro, relacionados a una inadecuada

infraestructura publica, inestabilidad politica y corrupcion.

El sector de MyPE’s de Bolivia muestra uno de los mas altos grados de

informalidad en la region.

2 Ministerio de trabajo 2010
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Una manera de impulsar el desarrollo de las capacidades empresariales de las
MyPE’s es procurar una mejor insercion de éstas en las cadenas de valor o
complejos productivos. El pais tiene poco desarrollo del mercado de proveedores
0 mercado de empresas a empresas, donde se presentan las oportunidades para

este sector.

La anomalia entre las empresas del sector de MyPE’s, generalmente no legales y
las medianas y grandes empresas formales se extrapola también a sus
organizaciones gremiales. Mientras que en el primer sector son organizaciones
débiles con pocos servicios pero de amplia representatividad, en el sector de
grandes empresas sus asociaciones son institucionalmente fuertes, con una gama

importante de servicios, pero con una limitada representatividad.

Este escenario junto a la alta controversia originada en los profundos cambios
estructurales en marcha como la nueva constitucion, el proceso de autonomia y
otros, han profundizado la falta de didlogo entre estos distintos sectores que
componen el sector privado, limitando la capacidad de establecer una agenda

comun de desarrollo y de aporte al nuevo contexto.

Complementariamente “La contribucion de las MyPE’s al generar empleo aportan
a la estabilidad y viabilidad econémica - democratica con la meta de reducir la
pobreza y alcanzar una mejor calidad de vida para contribuir al desarrollo, bajo
dos indicadores: del capital social y aumento de la productividad. * (LORA, Miguel.
2004: pp. 5)

La descripcién del contexto en el que se desenvuelven las microempresas en
nuestro pais; permiten indicar que se hace necesario buscar mecanismo que

permitan generar crecimiento y desarrollo a partir de la aplicacion de estrategias.
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2.6.3 Crecimiento

El concepto de crecimiento "Es el proceso sostenido de crecimiento en los que los
niveles de actividad econémica aumentan constantemente.” (V., Paloma. 2005: pp.
2)

Otro autor menciona que el "Crecimiento es el incremento de ciertos indicadores,
como la produccion de bienes y servicios, el mayor consumo de energia, el ahorro,
la inversion, etc.” (CLORAL. 2000: pp. 157).

Segun el autor Helpman "El crecimiento econdmico se mide en porcentaje de
aumento del Producto Interno Bruto real o PIB; y se asocia a la productividad. El
crecimiento economico asi definido se ha considerado (historicamente) deseable,
porque guarda una cierta relacion con la cantidad de bienes materiales disponibles
y por ende una cierta mejora del nivel de vida de las personas.”(HELPMAN, Edgar.
2004: pp. 23).

En sintesis crecimiento se refiere a una medida del incremento de indicadores
como el PIB, a consecuencia de un incremento de la productividad en diferentes

sectores empresariales y productivos de un pais.

2.6.4 Desarrollo

El concepto de desarrollo "Es un proceso por el cual una sociedad cambia su
organizacion economica pasando de un sistema tradicional y estacionario a otro

moderno que permite el crecimiento econémico.” (V., Paloma. 2005: pp. 2)

La nocién de "Desarrollo es un proceso de sintesis que debe seguir una forma

especial en su produccion y sucesion.” (CLORAL. 2000: pp. 157).
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El desarrollo se puede definir como un proceso continuo de crecimiento de la
economia, durante el cual se aplica las nuevas tecnologias a los procesos
productivos y a otros campos a los que les suceden cambios institucionales,
sociales y politicos; por tanto, desarrollo implica crecimiento econémico y cambios

estructurales.

Entonces, el concepto de desarrollo y crecimiento se puede interpretar en un doble
sentido: como algo cuantitativo, en cuyo caso se suele relacionar mediante la
renta o el producto por habitante, o en sentido cualitativo, el cual se asocia con los

términos de bien estar o mejora de las condiciones de vida.

Bajo esta doble acepcion el término de desarrollo y de crecimiento economico
para su medicién no seria suficiente recurrir a variables tales como la renta o el

consumo por habitante, si no que habria que tratar de medir el bienestar
2.7 Asociatividad Empresariales

En este apartado se ha de realizar un analisis de los que constituyen los procesos

de asociatividad y la forma de llevarlas adelante.
2.7.1 Concepto de asociatividad

Se conceptualiza “la asociatividad como un mecanismo de cooperacion entre
empresas pequefias y medianas, en donde cada empresa participante,
manteniendo su independencia juridica y autonomia gerencial, decide
voluntariamente participar en un esfuerzo conjunto con los otros participantes para

la busqueda de un objetivo comln”. (PEREZ, Elvira, 2000: pp. 3)

Segun el autor Vegas “"La asociatividad empresarial es un proceso que pretende la
cooperacién inter-empresarial (organizaciones - instituciones) con el objetivo de
mejorar la gestion, la productividad y la competitividad en la época de la
globalizacion.” (VEGAS, Juan Carlos. 2008: pp. 9)
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Complementariamente en la pagina web de Iguera se indica que "La asociatividad
empresarial son todas aquellas formas de cooperacion entre empresas, ya sea
horizontal o verticalmente, que tienen por objeto mejorar la gestion, la
productividad y competitividad de las empresas asociadas. En el proyecto
asociativo se integran y/o se comparten diversos recursos: produccion, tecnologia,
conocimiento y marketing, entre otros, con el fin de mejorar la productividad y las
estrategias para alcanzar nuevos mercados.(mariela.iguera@cponline.org.ar)

Sin embargo el autor Poliak indica que "Cuando se habla de asociatividad, se
incluye una serie de conceptos como: acuerdos, alianzas estratégicas, articulacion
entre grandes empresas y PyME’s, eslabonamientos productivos, redes. Pero
fundamentalmente es una estrategia de colaboracion colectiva, que esta vinculada

a negocios concretos” (POLIAK, Raul. 2001: pp. 5)

Entonces se puede sefalar que la asociatividad es una estrategia de desarrollo en
la que, cada miembro que conforma la asociatividad mantiene su independencia
juridica donde decide cada uno voluntariamente participar en la busqueda de

objetivos comunes.

2.7.2 Modelos de asociatividad

Los modelos asociativos han comenzado, a desarrollarse con mayor impulso,

principalmente en los ultimos afios, despertando el interés de diferentes actores.

Segun las autoras Liendo y Martinez “en este proceso de desarrollo de la
asociatividad es posible identificar una amplia gama de relaciones inter-
empresariales, con proveedores, con clientes pequefios y medianos empresarios
entre si, de este modo es posible clasificar los modelos asociativos de la siguiente
forma” (LIENDO, Moénica, MARTINEZ, Adriana. 2001:pp. 313-316):

a) Modelos Asociativo vertical
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El modelo asociativo vertical constituye una posibilidad de crecimiento para las
pequefias y medianas empresas a través de la participacion en cadenas de

produccién entre ellas mismas 0 en su caso asociados a grandes empresas.

La red vertical se entiende como una alianza estratégica que puede darse hacia
atréas o hacia adelante; en el primer caso se refiere a aquellas alianzas
estratégicas con las pequefias y medianas empresas de proveedores o alguna
forma organizada de este rubro.; en el segundo caso se refiere a la alianza con

los comercializadores con la finalidad de mejorar las ventas.

b) Modelos Asociativo horizontal

El modelo asociativo horizontal se presenta en la misma rama productiva, entre
pequefias y medianas empresas 0 ambas sean grandes empresas que son, en la
mayoria aquellas que establecen condiciones. Por otra parte, en las redes
horizontales, las empresas de la misma rama o subsector economico desarrollan

sus actividades dentro de un mercado determinado.

Este tipo de alianza pretende generar ventajas competitivas a partir de un mejor
aprovechamiento del Know How, costos de produccion, economias de escala, etc.;
con la finalidad de ingresar de manera conjunta a nichos de mercado, o en su

caso facilitar la exportacién de productos a otros paises.

c) Modelo asociativo en funcion de las diferentes fases del proceso
empresarial

Esta modalidad se refiere a la alianza entre dos 0 mas pequefias empresas en
rubros donde es posible crear una alianza solo en algunas de las etapas del

proceso empresarial, como ser el disefio, comercializacién, etc.
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Este tipo de modelo también es posible aplicarlo para obtener mecanismos de

financiamiento, aprovisionamiento, recursos humanos, servicios, etc.

d) Modelo asociativo segun el alcance de la asociatividad

Este caso se da entre dos 0 mas pequefias medianas empresas con el fin de
abarcar un mayor espacio geogréafico, o0 en su caso una mayor participacion
sectorial, busqueda de una mayor especializacion, 0 en su caso una mayor

diversificacion, etc.

Este tipo de alianza es especifica en cuanto al alcance: geografico, sectorial y
especializacion; y sus fines buscan basicamente el posicionamiento en los

aspectos indicados.

De los parrafos anteriores se ha identificado que existen diversos modelos de
asociatividad, de los que el modelo asociativo vertical se acomoda al trabajo de

investigacion.

2.7.3 Caracteristicas de la estrategia de asociatividad

Las caracteristicas de una estrategia de asociatividad son las siguientes:
(ESTEVEZ, Antonio. 2007: pp. 11):

1) Es principalmente un mecanismo de cooperacion aunque puede ocurrir que
las empresas asociadas compitan entre si.

2) Requiere de un cierto grado de organizacion, es decir, distribuir, coordinar
tareas y funciones necesarias para el logro de objetivos comunes.

3) Tiene cierto grado de permanencia, esto supone una visién de largo plazo
de la relacién conjunta, que trascienda los problemas coyunturales que

puedan dar origen a la estrategia de asociatividad (por ejemplo obtener un
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4)

5)

6)

descuento por compras en cantidad o acceder a un crédito conjunto) y se

mantenga en el tiempo.

Supone una decision voluntaria al momento de asociarse, existiendo

libertad para ingresar o retirarse de la estrategia asociativa segun los

mecanismos que acuerden los miembros

Se orienta al logro de objetivos comunes fijados por los asociados. Estos

pueden aprovechar ventajas o resolver problemas conjuntos conservando

el control sobre su negocio, es decir, manteniendo su autonomia.

Asi mismo la estrategia de asociatividad debe de constituirse con ciertas

actitudes, valores o principios éticos, como:

Confianza es la forma de trabajar en conjunto y compartir recursos,
experiencias o informacion con una perspectiva de largo plazo es
importante la confianza entre los asociados. Si esta no existe
previamente a la constitucion de la estrategia, entonces se deberia
promover cuidadosas y sostenidas acciones para generarla y

consolidarla.

Transparencia es la forma de trabajar asociativamente, es decir que
todos los socios realicen abiertamente sus tareas. En consecuencia,
son muy importantes los canales de comunicacion que se utilicen, su

accesibilidad y eficacia en la transmision de la informacion.

Pluralismo al margen de la independencia del manejo del mecanismo
gue se adopte para la toma de decisiones, la estrategia asociatividad
requiere por parte de los asociados una actitud de escucha y
tolerancia con las opiniones contrapuestas que puedan surgir, asi
como el respeto por los compromisos adquiridos y las decisiones

adoptadas.
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= Participacion es importante, que sean los mismos asociados quienes
tomen las decisiones referidas a la gestion de la estrategia de
asociatividad, por ejemplo; que actividades se desarrollaran
colectivamente, de qué forma se distribuirdn las tareas o como se

tomaran las decisiones.

Las caracteristicas mencionadas en anteriores parrafos contribuyen a la
elaboracién de la propuesta porque considera aspectos importantes respecto a las
caracteristicas de la asociatividad, que se complementa con el siguiente concepto:

como cuales son las condiciones para conformar una asociatividad.

2.7.4 Condiciones para conformar una asociatividad

Para facilitar “la implementacion de la asociatividad debe de considerar el grupo
de socios potenciales” (ESTEVEZ, Antonio. 2007: pp. 17-19):

= Estar dispuestas a compartir conocimiento técnico.
= Estar dispuestas a cooperar con otras organizaciones empresariales.
= Tienen conocimiento claro de las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas de la organizacion que dirigen.

= Estan dispuestas a recibir auditorias regulares a sus procesos tanto

administrativos como de operaciones.

= Estan dispuestas a ir a un esquema de liderazgo compartido con capacidad

de reconocer las fortalezas de quien las posee en un grupo determinado.

= Si es si, excelente. Si es no, corresponde llevar a las empresas a ese nivel

de compromiso con la asociatividad, con informacion y entrenamiento.
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Para la conformacion de la estrategia de asociatividad con los socios
necesariamente se requiere, tener el conocimiento de las condiciones que deba de

considerar el grupo de los socios, para asumir solo un objetivo comun.

2.7.5 Limites de la asociatividad

Entre las limitantes y factores que hay que tomar necesariamente en cuenta en la
asociatividad estan, segun el autor (ESTEVEZ, Antonio. 2007: pp. 19-20):

» La heterogeneidad del sector y falta de cultura de cooperacion entre
empresas. Competir y hacer frente a las amenazas del mercado en forma
asociada no se visualiza en la mayoria de los pequefios y medianos

empresarios.

= La mirada a la relacion de costo / beneficio implica un gran esfuerzo. La
construccion de la confianza entre los empresarios aparece como uno de
los elementos claves, a la vez, la evaluacidn rigurosa es una herramienta
imprescindible para seguir de cerca el resultado de la relacion entre las
empresas.

= El grado de liderazgo y legitimidad en la representacion. Elegir un
representante o lider que represente los ideales de la razon por la que las

empresas optan por la asociatividad es fundamental.

= Es aconsejable apoyarse correctamente en organismos e instituciones que

promuevan la asociatividad.

La asociatividad cuenta con limites, como: amenazas del mercado, relacién de los
socios, etc.; factores que deben ser tomados en cuenta al conformar una

asociatividad.
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Por otro lado las dificultades que afrontan las pequefias y medianas empresas
para asociarse son: falta de informacién, falta de confianza y capacidad de

coordinacion.

2.7.6 Ventajas de la asociatividad

Segun Iguera las ventajas que genera un proceso  asociativo,

(mariela.iguera@cponline.org.ar), son las siguientes:

= Genera economias de escala.

= Permite Acceder a nuevas tecnologias e informacién, asi como a nuevos
mercados.

» Reduce costos.

= Acceso al crédito.

= Flexibilidad, es permite a las empresas responder a los cambios de la
demanda.

= Acelera proceso de aprendizaje, intercambiando experiencias Yy
especializandose en las etapas del proceso productivo en las que presenta
mayores ventajas competitivas.

= Aumenta el poder de negociacion con clientes y proveedores.

= Alcanzar objetivos comunes de mediano y largo plazo, orientados al
desarrollo de la competitividad.

= Responder a las sefiales del mercado, produciendo lo que el mercado
necesita y desarrollando productos altamente diferenciados.

= Alcanzar servicios que resultan inaccesibles de manera individual

(financieros, capacitacion, estudios de mercado y logistica).
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Es evidente que las ventajas que genera la asociatividad son significativas para
los asociados, sin embargo de lineas anteriores también se destaca que en el
proceso de asociativo se enfrentan muchas dificultades; lo que implica que es
importante contar con un mecanismo de implementacién versatil y que se adapte a

las caracteristicas de los asociados.

2.7.7 Mecanismos de implementacidn de la asociatividad

Para analizar este importante acapite se ha de recurrir a algunas experiencias

latinoamericanas implementadas en procesos de asociatividad.

2.7.7.1 Mecanismos implementados en Venezuela

Los autores Barreto, Ceballos et al, indican que “La asociatividad es un
mecanismo de cooperacidn entre empresas pequefias y medianas; las que para
aplicar este mecanismo deben sustentarse en tres elementos y/o actores”
(BARRETO, CEBALLOS, et al. 2005: pp.18):

= PyME.- son los socios que conformaran la asociatividad; este tipo de
empresa tiene como rasgos distintivos su aislamiento, lo que se
manifiesta en la poca cooperacion y limitada confianza entre ellas; el bajo
nivel gerencial, técnico y administrativo; la ausencia de sistemas
administrativos y de informacion; la resistencia al cambio hacia el interior
de la empresas; la mentalidad autosuficiente; el desconocimiento de sus
deficiencias como empresas; el fabricar lo que el competidor confecciona
sin evaluar las tendencias del mercado, y la ausencia de la nocion de

mantenimiento preventivo de sus activos.

= Competitividad.- El modelo persigue el propdsito de incrementar el nivel

competitivo de las PyME’s, mediante una estructura de red en racimos.
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Se asume que la competitividad se expresa mediante la capacidad de las
empresas de sobrevivir, competir, ganar y mantenerse compitiendo, la cual
adquiere con esfuerzos a través del modelo asociativo al permitir: la
cooperacion inter-empresarial, el redisefio de mecanismos de relacién con
el entorno y entre ellas mismas, el logro de la complementacion eficiente
de las respectivas capacidades de produccion, la especializacién por
producto o por proceso, la contratacion de servicios colectivos
especializados, el aprovisionamiento de insumos y la comercializacion

conjunta de sus productos.

= Asociatividad Empresarial.- La configuracion del modelo se sustenta en
la cooperacion inter-empresarial, la cual sin menoscabo de la
independencia juridica y autonomia gerencial de cada una de las PyME’s y

por voluntad propia.

Luego, para su implementacion considera la aplicacion de siete pasos

interrelacionados:

= Identificacion de la Modalidad Asociativa.-En ella se
identifica la modalidad asociativa mas apropiada para el grupo

de empresas.

= Promocién y Seleccion.- Se refiere a la sensibilizacion de las
empresas en cuanto a las bondades de la asociatividad y la

seleccion de las empresas que participaran en la asociatividad.

= Construccién de la Confianza.-Construccion de confianza:
se realizan actividades para el «rompimiento del hielo” entre
las PyME’s participantes y el establecimiento de una base de

confianza entre ellas.
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= Apadrinamiento de Empresas.- Consiste en el apoyo que
brindan las PyME'’s participantes con mayor experiencia en
alguna tarea a las demas para superar debilidades técnicas y

gerenciales.

= Desarrollo de acciones de ajuste.- Comprenden actividades

de definicién y desarrollo de proyectos.

= Disefio del Proyecto Estratégico Asociativo.- Comprende el
disefio del proceso de cooperacién asociativa entre las
empresas en cuanto a estructura, objetivos, formalidad,

temporalidad, constitucion juridica y categorias interna.

= Autogestion.-En esta fase se consolidan las bases para la

auto sostenibilidad del agrupamiento empresarial.

2.7.7.2 Mecanismos implementados en Argentina

La asociatividad es un mecanismo que puede implementarse en diferentes areas
de la microempresa; siendo vital definir cuales son las actividades que los
asociados realizaran conjuntamente. "Para ello, puede utilizarse la incidencia de
Cadena de valor que hace referencia a todas las actividades que una empresa
realiza desde que recibe los insumos hasta que los transforma agregandoles valor
y los comercializa.” (MAGNAZO, Cecilia. 2007: pp.18)

Cadena de Valor

El concepto de “La cadena de valor es una herramienta que permite analizar como
los diferentes componentes basicos del sistema empresarial interactian y agregan

valor al producto final” (Hill, Charles, 2005, pp. 69)
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Sin embargo en la pagina web se indica que “La cadena de valor empresarial, 0
cadena de valor, es un modelo tedrico que permite describir el desarrollo de las
actividades de una organizacibn empresarial generando valor al cliente final,
descrito y popularizado por Michael Porter.” (www.wikipedia.org).

Complementariamente Souza indica que "El concepto de cadena de valor nace
como una interpretacion del modelo de cinco fuerzas de Porter aplicado a la
empresa, es un modelo que permite dar sentido a la realidad y ordenarla con un
proposito.” (SOUZA, José, et al, 2000: pp. 142).

La cadena de valor cuenta con dos componentes, de las que se observara a

continuacion:

Componentes de la Cadena de Valor

Los componentes de la cadena de valor se clasifican en dos actividades las
béasicas y las de apoyo se observa su gréfica, en anexo N° 3, segun la autora
(MAGNAZO, Cecilia, et al, 2007: pp. 21), son las siguientes:

Las actividades basicas estan directamente relacionadas con la creacion o

distribucion de un producto o servicio y son:

= Logistica interna: actividades de recepcidon, almacenaje y distribucion de
insumos del producto.
= Operaciones: actividades de transformacion de insumos en el producto o

servicio final.

= Logistica externa: actividades de almacenamiento y distribucion fisica de

los productos o servicios finales a los clientes.

39


http://www.wikipedia.org/

Marketing y Ventas: actividades de difusion, publicidad, promocion, fuerza

de venta, seleccién de canales de distribucion, etc.

Servicios de post venta: actividades que realzan o conservan el valor del
producto o servicio una vez que éste ha sido vendido, tales como

instalacion, reparacion o cambios.

Las actividades de apoyo, como su nombre lo indica, ayudan a mejorar la

efectividad o eficiencia de las actividades basicas y son:

Abastecimiento: funcion o procesos de compra o adquisicion de los

insumos requeridos en la cadena de valor.

Desarrollo tecnologico: actividades de fomento de la capacidad innovadora
de la empresa, tanto en relacion con tecnologias de mejora del producto o

servicio o del proceso productivo, como de otras actividades de la cadena.

Gestion de Recursos Humanos: actividades de busqueda, contratacion,

gestion, capacitacion y remuneracion de los trabajadores.

Infraestructura: incluye los sistemas de direccion, planificacion, control de
gestion, finanzas y financiamiento, actividades administrativas, contables y

legales, canales de comunicacion, entre otras.

La participacién de la cadena de valor, es de, considerar a las MyPE’s, PyME's 0

grandes empresas, como un conjunto de actividades y procesos diferenciados, en

las que, busca o reside una ventaja para competir.

Es decir, permite comprender, que a pesar, de su tamafio de las microempresas

puede observarse en qué areas podria agruparse. Esto conceptos que se rigen el

funcionamiento de la cadena de valor es rescatable.
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Pero al hablar del tamafio de la microempresa, una vez, surgido de la brecha real
de cada MyPE con el crecimiento y desarrollo, y, para mantenerse en ese trazo

progresivo puede conseguirse al ingreso a un negocio inclusivo.

A continuacién se observa el concepto de negocio inclusivo para luego realizar la

comparacién de conceptos de la asociatividad y negocio inclusivo

2.8 Negocios Inclusivos

Segun la web el concepto de “Los Negocios Inclusivos son actividades
econdémicas que permiten lograr la participacién de los mas pobres en cadenas de
generacion de valor, de manera tal que éstos logren capturar valor para si mismos
y mejorar sus condiciones de vida. Un negocio inclusivo incorpora a los sectores
de bajos ingresos, ya sea como un grupo de socios, consumidores, proveedores o
distribuidores. Debe intentar transformar el statu quo, tener una motivacion de
negocios, conectar lo local y lo global, ser innovador y paciente, aprovechar los

recursos locales y tener protagonistas no habituales.” (www.wikipedia.org)

Otro concepto de la web menciona “"Los Negocios Inclusivos son iniciativas
empresariales econOmicamente rentables, y ambiental / socialmente
responsables, que en una logica de mutuo beneficio incorporan en sus cadenas de
valor a comunidades de bajos ingresos y mejoran su calidad de vida.

(www.negociosinclusivos.org).

El presente trabajo basa su desarrollo en el concepto de asociatividad entendida
esta como un mecanismo de cooperacion entre pequefias empresas y medianas;
sin embargo los negocios inclusivos van mas alla e incorporan en su estructura
fundamentalmente a sectores de menores ingresos en la cadena de valor en torno

a empresas consolidadas.
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Esta diferencia nos permite inferir que una vez que se logre consolidar la
asociatividad el siguiente paso sera el de proseguir a un negocio de caracter

inclusivo
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Capitulo I

3 Estrategias metodolégicas

3.1 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion utilizada es "no experimental”, porque, observa los
fendmenos tal como se dan en su contexto natural del presente trabajo, segun el
periodo y secuencia del estudio, dentro de la investigacion se asume el disefio
transeccional o transversal por que cuando se estudid6 las variables
simultdneamente en determinado momento, se hizo un corte para ver en las
diferentes temporadas de la microempresa para su mejor comprension, puesto

gue se estudia un fendmeno en relacion a como se da en ese momento dado.

3.2 Meétodos de investigacion (tedricos y empiricos)

El método de investigacion fue el deductivo porque se investigd el aporte

economico de las MyPE’s en el pais para luego llegar al caso de estudio.

El método empirico se basa en la observacion de fendmenos naturales mediante
los sentidos, es decir, como investigadora se observé el comportamiento de la
microempresa ante el escenario econdmico y por temporada para analizar y

realizar las proyecciones.

3.3 Poblacién

El presente tema de estudio, cuenta para su identificacion de informacion de dos
tipos de poblacion: los proveedores de materia prima y los comercializadores de

productos elaborados por RICA FRUT y similares.
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El primer tipo de poblacion seleccionada para el tema de estudio son los
proveedores de materia prima que se hallan distribuidos: en las ferias de la Max
Paredes — Rodriguez de la ciudad de La Paz, y en la Feria de la Ceja de la ciudad

de El Alto de los rubros de: frutas, tubérculos, cereales y verduras.

El segundo tipo de poblacién son los comercializadores de productos que ofrece la
microempresa y otras comercializadores de productos transformados de origen

agricola, de los siguientes grupos: productos untables, envasados y pre-cosidos

3.4 Muestra

La muestra seleccionada para los dos tipos de poblacion son los siguientes:

1) Muestra de Proveedores de materia prima:

a) Comerciantes Mayoristas — Minoristas
b) Productores de las ferias de la Max Paredes — Rodriguez de

la Feria de la Ceja de El Alto

En ambos casos de la siguiente materia prima:

» Frutas: frutilla, frambuesa, cereza, maracuya y limén
» Tubérculos: papa y chufio (derivado)
= Cereales: quinua, maiz blanco y maiz morado

» Verduras: zanahoria y arveja

2) Muestra de Comercializadores:

a) Comerciantes Mayoristas — Minoristas
b) Distribuidores diversos (Supermercados, Micro market,

restaurants, almacenes, etc.)
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En ambos casos de los siguientes productos:

=  Untables: mermeladas
=  Envasados: extractos de frutas.
» Pre-cocidos: papay ensalada rusa

3.5 Elementos.

La aplicacion de la encuesta dirigida a los proveedores y comercializadores es
para percibir el comportamiento de cada proveedor de materia prima requerida por
la microempresa, a su vez, para percibir el comportamiento de venta de productos

elaborados por la microempresa.

De este modo se distinguen dos elementos:

1) Proveedores de materia prima:

= Proveedor habitual de la microempresa

= Otros proveedores

2) Comercializadores:

= Comercializador habitual de la microempresa

= Otros comercializadores
3.6 Tamano de la muestra.

Se ha considerado como conveniente trabajar con una precision de +/- 20% con
respecto al valor de la media, y se desea un nivel de confianza del 95%,

empleandose la siguiente ecuacion para determinar el tamafio de muestra:
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Donde el valor de "'n” representa el valor del tamafio de la muestra,

Es preciso conocer adicionalmente el valor del parametro “p”, que marca el nivel
de respuesta afirmativa al cuestionario y esta definida como la relacion entre el
namero de personas que aceptaron ser entrevistadas respecto del total de

personas entrevistadas.
3.6.1 Tamarfio de la muestra de proveedores de materia prima.

Segun el cuestionario de pre-prueba realizado, los valores que los parametros p y

g que adoptan son:

p=0,75
q=0,25
b =20%

Donde el parametro p es la relacién entre el nUmero de personas que aceptaron

ser entrevistas (3) respecto del total de encuestas aplicadas (4)

Por lo que el tamafio de muestra obtenido es igual a:

n = 32 encuestas totales.

Las 32 encuestas se han distribuido de la siguiente forma:
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Cuadro N° 1

Tamafo de la muestra de proveedores

RUBRO N° DE ENCUESTAS
Feria del Mercado Rodriguez — Max Paredes 16
Feria de la Ceja de EIl Alto 16

Fuente: Elaboracion propia en base a la aplicacion del diagnéstico

3.6.2 Tamano de la muestra de comercializadores

Segun el cuestionario de pre-prueba realizado, los valores que los parametros p y

g que adoptan son:

p = 0,80
q=0,20
b =20%

Donde el parametro p es la relacién entre el nUmero de personas que aceptaron

ser entrevistas 4, respecto del total de encuestas aplicadas de 5

Por lo que el tamafio de muestra obtenido es igual a:

n = 25 encuestas totales.
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3.6.2.1 Método de muestreo.

El método de muestreo fue el aleatorio simple, que se desarroll6 de forma sencilla,
a partir de la numeracién de todos los elementos muéstrales en cada una de las
poblaciones de: los proveedores y comercializadores, realizando luego bolillos, los
cuales fueron revueltos, para luego sacarlas al azar de acuerdo al tamafo de la

muestra, siendo estos los nimeros elegidos a los que se entrevistara

3.7 Fuentes Primarias

Entrevista

Para obtener la informacion de caracter primaria se usa este tipo de instrumento
gue consiste, al igual que el cuestionario, es un medio de recopilacion de
informacion mediante preguntas que deben ser respondidas por el interrogado. Al

mismo tiempo se observo los ambientes los ambientes de la microempresa.

La entrevista fue dirigida a:

= Entrevista al duefio de la microempresa RICA FRUT.

= Entrevista y a su vez observacion del proceso productivo del

personal de la microempresa.

Las entrevistas mencionadas pasan a detallar a continuacion.
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3.7.1 Entrevista al duefio de la microempresa

Se realizé una entrevista al duefio de la microempresa con la finalidad de
identificar las caracteristicas generales de RICA FRUT, se ha disefiado la
encuesta para describir los aspectos administrativos, productivos, financieros de la

microempresa, las componen tres bloques, ver en anexo N° 4 la entrevista.

3.7.2 Entrevista al personal de la microempresa

La entrevista al personal, identifico informacion veraz de las caracteristicas de la
microempresa, y esta a su vez ayudo para enlazar con la entrevista al propietario,

el disenado de la encuesta se encuentra en anexos, ver anexo N° 5.

Encuesta

Se decidié utilizar este instrumento por que permite la identificacion facil de los
socios proveedores y comercializadores, donde a su vez, se particip6 de la
compra de materia prima y la distribucion de los productos ofertados por la

microempresa, para ello se aplicé el instrumento:

= Encuesta a los proveedores.

= Encuesta a los comercializadores.

3.7.3 Encuesta a los proveedores

La encuesta a los proveedores fue con el objeto de identificar las caracteristicas
de cada una de los proveedores de materia prima de la microempresa, ver la

encuesta en anexo N° 6.
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3.7.4 Encuesta a los comercializadores

La encuesta a los comercializadores fue para identificar las caracteristicas de cada

comercializador, el disefio de la encuesta se encuentra en anexos, ver anexo N° 7.

Una vez recopilada la informacion de las encuestas (proveedores de materia prima
y comercializadores), se analiz6 con el programa estadistico SPSS V.18, los
resultados hallados se describen en los capitulos correspondientes de analisis e
interpretacion de resultados, refiriéndose los mismos sobre todo a un andlisis

univariado.

3.8 Fuentes secundarias

La informacién de las fuentes secundarias fue obtenida de caracter general como:
algunos textos posibles, norma boliviana respecto al tema, boletines de la alcaldia
La Paz, el internet e instituciones como: Ministerio de trabajo, Vice ministerio de
microempresa en sus diferentes direcciones PRO-BOLIVIA, PROMUEVE-
BOLIVIA, INSUMOS BOLIVIA, Confederacion Nacional de la Micro y Pequefia
Empresa (CONAMYPE) en coordinacion con la Federacion Regional de la Micro y
Pequefia Empresa (FERMYPE).
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Capitulo llI
4 Analisis e interpretacién de los resultados

Para la comprension e interpretacion de los resultados logrados en el desarrollo de
la investigacion se menciona a continuacion, la informacién general de la
microempresa, los resultados obtenidos de los comercializadores y los
proveedores.

4.1 Informacion general actual de la microempresa

RICA FRUT es una microempresa formal que se fundo el 2002, por el sefior Juan
Carlos Rocabado; a la fecha se ha especializado en la proceso de productos

alimenticios de consumo masivo.

La microempresa es formal porque, cuenta con el Numero de Identificacion
Tributaria (NIT) 2643022014 ver el anexo N° 8 y registro de SENASAG; sus

caracteristicas mas importantes de la microempresa son las siguientes:

Cuadro N° 2

Informacién general de la microempresa “RICA FRUT”

1. Nombre o Razoén Social RICA FRUT

2. Direccion principal Zona Alto Sopocachi, calle Harrington N°
792 a tres cuadras de la plaza EI Condor

3. Ciudad La Paz
4. Pais Bolivia
5. Fecha de fundacion Agosto del 2002
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6. Nombre del representante legal  Juan Carlos Rocabado

7. Tipo de organizacion Microempresa

Fuente: Elaboracién propia con base en informacion de la entrevista

4.2 Productos elaborados por la microempresa

La microempresa esta especializada en la elaboracién de productos de alimentos
masivos, la que elabora en base a FRUTAS, CEREALES, TUBERCULOS Y
VERDURAS, se observa a continuacion el tipo de materia prima utilizada para

obtener los diferentes productos que ofrece al mercado, ver en el cuadro siguiente:

Cuadro N° 3
Productos elaborados por la microempresa
(Expresado en unidades/segun tipo de materia prima)

FRUTA EMPAQUETADA DE 450 g FRUTAS ENTERAS PARA CONSUMO

FRUTA EN POSILLOS DE 450 g PARA SU USO EN ENSALADAS DE
FRUTAS, Y PREPARADO DE JUGOS Y

FRUTILLA LICUADOS
MERMELADA ENFRASCADA DE UTILIZADO PARA ACOMPANAR EL
450 g Y EMBOLSADA DE 250 g DESAYUNO, O EL TE
EXTRACTO DE MARACUYA DE EN JUGOS Y PARA CONDIMENTO DE
250 ml PLATOS DE COCINA
MARACUYA

MERMELADA ENFRASCADA DE UTILIZADO PARA ACOMPANAR EL
750 g Y EMBOLSADA DE 450 g DESAYUNO, O EL TE
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FRUTA EMPAQUETADA DE 450 g

FRUTAS ENTERAS PARA CONSUMO

FRUTA EN POSILLOS DE 450 g

PARA SU USO EN ENSALADAS DE
FRUTAS, Y PREPARADO DE JUGOS Y

FRAMBUESA LICUADOS
MERMELADA ENFRASCADA DE UTILIZADO PARA ACOMPANAR EL
450 g Y EMBOLSADA DE 250 g DESAYUNO, O EL TE
FRUTA EMPAQUETADA DE 450 g FRUTAS ENTERAS PARA CONSUMO
O PARA SU EN ENSALADAS Y

EXTRACTO DE CEREZA DE 250 EN JUGOS Y PARA CONDIMENTO DE
ml PLATOS DE COCINA

LIMON EXTRACTO DE LIMON DE 250 ml  EN JUGOS Y PARA CONDIMENTO DE

PLATOS DE COCINA

HARINA DE QUINUA DE 450 ml

PARA ELABORAR MASAS, SOPAS Y
LAGUAS

QUINUA
QUINUA PERLA EMBOLSADA DE  UTILIZADO PARA ELABORAR SOPAS
450 g Y AJIS
MAIZ API MORADO DE 250 g BREBAJES CALIENTES
MORADO
API BLANCO DE 250 g BREBAJES CALIENTES
MAIZ

BLANCO HARINA DE MAIZ DE 250 g

PARA ELABORAR MASAS, SOPAS Y
LAGUAS

PAPA SELECCIONADA PRE-
COCIDA, PICADA EN LARGOS

EN EL PREPARADO DE FRITURAS

PAPA PAPA PICADA PRE-COCIDA EN

CUADRADOS 450 g

EN EL PREPARADO FRITURAS

PAPA PEQUENAS PICADA

PARA ENSALADA RUSA




HARINA DECHUNO DE 450 g PARA ELABORAR MASAS, SOPAS Y

y LAGUAS
CHUNO

CHUNO SECO EMBOLSADO DE ~ EN EL PREPARADO DE ALMUERZOS
450 g Y CENAS

ARVERJA LAEIZELADO CON ZANAHORIA'Y ENSALADA RUSA

Fuente: Elaboracién propia con base a la entrevista al duefio

En el anterior cuadro N° 3 se observa que se elabora los siguientes productos de
las frutas:

= La frutilla se elabora en tres tipos de productos: fruta envasada (de primera
y segunda calidad), y mermelada.

» La maracuya se elabora en dos tipos de productos: mermelada y extracto.

= La frambuesa se elabora en cuatro tipos de productos: fruta envasada (de
primera y segunda calidad), mermelada y extracto.

= La cereza se elabora en cuatro tipos de productos: fruta envasada (de

primera y segunda calidad), mermelada y extracto.

En el caso de los tubérculos:

= La papa se elabora en dos tipos de productos: papa pre-cocida, picada
largas y envasada, luego picada en cubos para elaborar la ensalada rusa
envasada.

= El chufio se elabora: chufio seleccionado, pelado y envasado, luego harina

de churio.
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En el caso de los cereales:

= La quinua se elabora en dos tipos de productos: quinua perla seleccionada
y envasada, luego harina de quinua

» El maiz blanco se elabora en un tipo de producto: harina de maiz blanco o
llamado api blanco

» El maiz morado se elabora en un tipo de producto: harina d maiz morado o

llamado api morado

En el caso de las verduras:

= La zanahoria se elabora en un tipo de producto: zanahoria pre-cocida,
picada y envasada para la ensalada rusa.
= La arveja se elabora en un tipo de producto: arveja pre-cocida, picada y

envasada para la ensalada rusa.

4.3 Proceso productivo por tipo de materia prima

El proceso productivo se basa en el acopio de materia prima, la que se realiza de

acuerdo a la época por cada materia prima (no en todos los casos).

Luego, cada materia prima es transformado con operaciones basicas comunes;
asi, en el caso de la frutilla se procede a su seleccion, despulpado, coccion,
azucarado y finalmente el envasado y etiquetado; obteniéndose como productos:

fruta empacada y mermelada.

De esta forma cada materia prima “frutas (frutilla, frambuesa, cereza y limén),
tubérculos (papa y chufio), cereales (quinua y maiz) y verduras (zanahoria y
arveja) siguen un proceso determinado, cuyo detalle se muestra en el anexo N° 9
al N° 18.
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4.4 Infraestructura, Maquinariay Equipo

La microempresa posee sus ambientes en la calle Harrington, N° 792, cuyos
ambientes estan bajo la modalidad de anticrético.

Asi mismo cuenta con equipos livianos de facil manejo; en el area de recepcion de
materia prima estan instalados las balanzas y el depdsito para su resguardo; en el
area de procesamiento destacan los refrigeradores, licuadoras, selladoras,
empaquetadoras, etc. Las maquinaria, herramienta y equipo cuenta con la

capacidad utilizada del 65 %.

Cuadro N° 4

Maquinaria, herramientas y equipo de la microempresa

(Expresado en unidades de pieza)

Balanza mecanica arrobera

Balanza electronica liviana
Refrigerador — heladora
Refrigerador doméstico
Selladoras

Empaquetadora

Licuadora industrial de 3 litros

Licuadora domestica

R P RPN W R R R

Calentadora de miel de abeja

Bandejas de aluminio 35
Cernidoras para extractos 3
Ollas grandes (1) y medianas (3) y pequefias (3) 7
Utensilios metalicos y de madera Varios

56



Computadoras 2
Equipo de escritorio 2

Fuente: Elaboracién propia con base a la revision de los ambientes de RICA FRUT

45 Personal

Cuenta con 4 personas que desarrollan su trabajo en diferentes puestos; a la
cabeza de la microempresa se encuentra el sefior Juan Carlos Rocabado, Gerente
— propietario quien dirige la empresa desde su creacion.

Horarios

Los horarios son cumplidos en jornadas de 8 horas, bajo la modalidad de horario

continuo.

Sistematizada la informacion se ha identificado que la microempresa esta

organizada en tres diferentes areas estas son:

= Area financiera: a la cabeza de la unidad de contabilidad que se encarga
de realizar el registro contable, pago de impuestos y balances generales;

funcidén que es desarrollada por una contadora contratada externamente.
= Areade produccion:

= Proceso de Seleccion de la materia prima.- cuenta con una
responsable que selecciona minuciosamente, para diferenciar la

materia prima de primera en las diferentes calidades.
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Proceso de preparacion de la materia prima.-cuenta con todas las
operarias, donde solo una persona es responsable de la calidad, es
decir debe de tener el conocimiento general de la microempresa para
gue ocupe ese puesto, solo lo realiza esa persona responsable en
sus tiempos libres que son toda la mafiana hasta el mediodia y por la

tarde en el momento de retirarse

Proceso de Envasado.-se dedica una operaria del pesado de
medidas y envasado del producto para la distribucion, porque no

toma mucho tiempo.

Proceso de Control de calidad.-una vez terminado el producto lo
gue continua es el control de calidad que lo realiza el duefio en el
momento del despacho a la movilidad y distribucion, conjuntamente

con la operaria de distribucién o en su caso el mismo chofer.

Area de Logistica: la responsabilidad lo toma el chofer que transporta con
su movilidad o en su caso una operaria responsable dela distribucion hasta
el punto de los comercializadores.(solo estan las personas responsables

con las que conocen el llenado de facturas)
4.6 Desarrollo tecnolégico

La microempresa no se ha beneficiado con cursos de capacitacion o asistencia

técnica que permita mejorar la competitividad de la empresa.

El nivel tecnologico que cuenta la microempresa es fruto sobre todo de la
innovacion dispuesta por el propietario de la empresa, quien por su formacion
académica ha permitido identificar la compra de maquinaria y equipo acorde a su

capacidad econdémica y que se adapte al tipo de produccién que pretende.
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4.7 Acceso acréditos

En el 2003 la microempresa recurrié al crédito bancario de la financiera ACCESO,
en un monto aproximado de 18.000 Bs. destinado a la compra de equipos para el
area de produccion de la microempresa; monto de préstamo que a la fecha ya ha

sido pagado.

Por otro lado en la gestibn 2008 se incrementd la venta situacion que la
microempresa ha recurrido a préstamos pequefios de familiares o conocidos en
montos promedio de 5.000 Bs. destinados a capital de trabajo, de tal modo que se
incremente la adquisicion de materia prima para aumentar el volumen de la

produccion.

4.8 Analisis Metodolbgia aplicada por variables en funcion del diamante de
Porter

Con la finalidad de lograr un mejor analisis estratégico se recurrio al analisis del
diamante de competitividad planteada por Michael Porter; analizando los

componentes del mismo en base a la situacion actual de la microempresa.

De acuerdo a esta propuesta es posible identificar el estado de la competitividad

de la microempresa, analizando los siguientes factores:
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48.1

Gréafico N° 1

Diamante de Porter aplicado a la microempresa RICA FRUT

Intensidad de la rivalidad

Condiciones de la
demanda local

Competitividad
RICAFRUT

Condiciones de factores

Competitividad de
industrias relacionadas y
de apoyo

Fuente: Elaborado en base a "Michael E. Porter

Andlisis de factores de la competitividad de RICAFRUT

a) Condiciones de los factores productivos

Los factores productivos de la MYPE presentan el siguiente comportamiento:

Direccion: por el tamafio de la MYPE esta no presenta un grado de
sofisticacion importante; la direccion de la empresa gira en torno a las
decisiones del propietario — gerente; aspecto que en funcién de su grado de
emprendedorismo le brindara mayor o menor importancia al desarrollo de la
MyPE.

Finanzas: El capital de trabajo utilizado en la MYPE es propio; en anteriores
afios el propietario recurri6 a un crédito bancario utilizado para la
adquisicion del vehiculo para la distribucién de sus productos; sin embargo

concluido el pago del mismo no se ha vuelto a adquirir un nuevo crédito.
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= El capital de operaciones aproximado es de 21.000 Bs. utilizado

principalmente en la adquisicion de materia prima y el pago de sueldos.

» Talento humano: la mayor parte del personal no posee formacion técnica,
por otro lado por la elevada rotacion del personal del area de produccion
principalmente no se logra desarrollar una mayor productividad, porque
cuando las personas que adquieren cierta destreza son despedidos, con lo
gue se rompe el desarrollo de especializacién de la mano de obra.

= Tecnologia: El grado de desarrollo tecnoldgico de la MYPE es insuficiente,
la mayor parte de la produccion es artesanal y en base a la utilizacion de

equipos basicos de uso intensivo en mano de obra.

= Adquisiciones: en la actualidad la mayor parte de los insumos son
adquiridos en comercios de la ciudad de La Paz y la materia prima en ferias

de los mercados.

= La MYPE no cuenta con mecanismos que garanticen la calidad de su
materia prima por lo que muchas veces se ve obligado a cambiar de

proveedor con el fin de mantener la calidad de sus productos.

= Por otro lado por la estacionalidad de la produccion agropecuaria la

provisién de materia prima en algunos productos por temporadas

b) Competitividad de industrias relacionadas y de apoyo; “asociatividad
de RICAFRUT”

En la actualidad la microempresa, no posee asociatividad hacia atras

(proveedores) ni hacia adelante (comercializadores),
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En el aspecto logistico se ha identificado las siguientes caracteristicas:

Cuenta con un pequefio crédito brindado por la Cooperativa de Créditos
Santisima Trinidad, que ha sido utilizado para incrementar la produccion.

En el componente transporte y embalaje; recurre a los servicios de la
Transportadora lllimani que le trae del Departamento de Santa Cruz

envases plasticos (de la Empresa PLAST), cada semestre.

c) Condiciones de lademanda local

Se observa que la microempresa distribuye a nichos de mercado de la
ciudad de La Paz, por lo que las condiciones de la demanda se caracterizan

por lo siguiente:

Es un mercado exigente de la busqueda de calidad del producto, lo que
permite ingresar la entrada de otros competidores aun mas pequefios; es

una barrera, si se disminuye los parametros de calidad la microempresa

Al ser un nicho de mercado los volumenes demandados esta sujeto al

criterio de los pocos clientes que posee.

Se ha identificado que la demanda es creciente, por un incremento en los

habitos de la poblacion que cada vez exigen productos de mayor calidad.

d) Intensidad de la rivalidad

Existen en el mercado otras micro empresas que producen productos

similares, con grados de desarrollo diferenciados (unos mas grandes otros

mas pequefios); lo que hace que mantenerse en el mercado sea algo

dificultoso por la competencia existente entre las microempresas.
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e) Rol del Estado.

En los Ultimos afios el marco legal y los mecanismos de apoyo a las
microempresas han ido mejorando; de este modo se ha identificado que se ha
creado un ministerio exclusivamente dedicado al desarrollo de las

microempresas.

El “Ministerio de Produccion y Microempresa”, que de acuerdo a la Ley 3351
(LOPE?3), esta instancia debiera construir una matriz productiva con capacidad de
asegurar la generaciéon de empleos estables, formular y ejecutar politicas dirigidas
a promover encadenamientos productivos en todo el territorio nacional, asi mismo
debiera plantear y ejecutar politicas dirigidas a buscar el acceso a mercados
nacionales y externos; y, promocion de compras estatales para la produccion
artesanal e industrial de la micro, pequefia, mediana y gran empresa, tanto urbana

como rural.

Este ministerio se transformd en la dltima gestion en el Ministerio de desarrollo
productivo y econdémica plural que cuenta con tres vice ministerios: comercio
interno y exportaciones, micro y pequefia empresa, y el vice ministerio de la
mediana y gran escala; complementariamente cuenta con diferentes direcciones:
PRO BOLIVIA, PROMUEVE — BOLIVIA e INSUMOS BOLIVIA.

Este tejido institucional se apoya en un conjunto de decretos supremos que
pretenden fortalecer a las microempresas, a partir de un fortalecimiento de las
funciones de las agencias de desarrollo; destacando entre ellas la existencia de
una normativa para mejorar las ventas de las micro empresas al estado basado en
la Guia de normas del sistema de administracion de bienes y servicios (decreto

supremo N° 181) para micro y pequefias empresas.

3Ley de organizacion del poder ejecutivo
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Finalmente es necesario mencionar que en el 2010 la Confederacion Nacional de
la Micro y Pequefias Empresas (CONAMYPE) en coordinacion con la Federacion
Regional de la Micro y Pequefia Empresa (FERMYPE), El Alto presenté un
anteproyecto de Ley de las Micro y Pequefias Empresas (MyPE's), habiéndose
identificado que el anteproyecto de Ley consta de 65 articulos divididos en 12
capitulos que contemplan los principios y valores de las MyPE's, su
administracién, acceso a mercados, fomento a la produccion, hasta la utilizacion

de dltima tecnologia en su implementacion.

El anteproyecto indicado a la fecha se halla en proceso de socializacién y debate
antes de su aprobacion en la Asamblea plurinacional y a la que se encuentra en

proceso de cambio.

4.9 Analisis y resultados de los comercializadores

El andlisis de los comercializadores, se realizé6 tomando en cuenta dos grupos, los:

= Comercializadores habituales

= Otros comercializadores identificados en el proceso de la encuesta.

Donde los comercializadores habituales son los que vender los productos de RICA

FRUT, se observe en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 5

Identificacion de los comercializadores habituales

Punto de venta Propietario o representante
Terraza Lic. Marcos Bolero

Ketal Lic. Pablo Biggeman
Rodriguez Sra. Sara Velarde

Minoristas que vienen a la empresa Sra. Felisa Lopez

Juice & Punch Sra. Sara Velasquez
Frigolero Sra. Rosalia Campos
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Punto de venta

Propietario o representante

Flor de Leche

Sra. Karen Flores

Fuente: Elaboracién propia en base a los resultados de la entrevista del propietario y encuesta a los

comercializadores

Los otros comercializadores son aquellos puntos potenciales de venta en los

cuales se puede vender productos de RICA FRUT, se detalla en el cuadro

siguiente:
Cuadro N° 6
Identificacién de los otros comercializadores
Tipo Nombre de la comercializadora Nombre de la
duefia/responsable/encargada
Supermercado HIPERMAXI Lic. JuanMonrroy

Comerciantes
Mayoristas y
minoristas

Almacenes de La
Pazy El Alto

Restaurantes y
café

Pastelerias

Micro Market (Miraflores)
Comerciante mayorista G. de la Vega
Comerciante mayorista G. de la Vega
Comerciante mayorista G. de la Vega
Comerciante mayorista El Alto
Comerciante mayorista El Alto
Almacén La Paz

Almacén El Alto

Almacén La alteiiita

Almacén Sonia

Restaurant La Paz

Restaurant Paris La Paz

Servicio Café

Pasteleria llusidn

Pasteleria El Goloso

Sr. Jaime Salcedo
Sra. Cleofe Mamani
Sra. Beatriz Cafiada
Sr. Mario Layme

Sr. Efrain Cosme
Sra. Silvia Copa

Sr Francisco Paredes
Sra. Beatriz Celso
Sra.Dionicia Mamani
Sra. Sonia Aruquipa
Sra. Florencia Caba
Sra.Lizeth Rodriguez
Srta. Paulina Lura
Sra. Esther Huarachi
Sra. Elizabeth Condori

Fuente: elaboracién propia en base a los resultados de la entrevista del propietario y encuesta a los

comercializadores
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49.1 Los comercializadores habituales de la microempresa y su grado
de participacion en las compras a RICA FRUT

En el caso de los comercializadores habituales se ha identificado cuales son vy el
grado de participacion en las compras a RICA FRUT, variable explicada a partir de
la comparacion de unidades vendidas a cada comercializador; este dato fue
obtenido a partir de la aplicacion de la pregunta siguiente y de la revision de los
registros de ventas:

Pregunta: Cual es su nombre de la comercializadora y a qué tipo de distribuidor

pertenece.
Grafico N° 2
Comercializadores habituales de la microempresa
(Expresado en porcentajes)
4 Flor de Leche Ketal C10 N

2.224 2.201
12% 12%

Frigolero
1.430
8%
Ketal C15
3.961
21%

Juice&Punch
1.589
8%

Minoristas que vienen a
empresa
1.589
8%
Rodriguez
794
4%

Ketal C21
2.641
Terraza) 14%
2.461
\_ 13% J

Fuente: Elaboracién propia en base a los resultados de la entrevista y revision de registro de ventas de RICA
FRUT
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El grafico anterior manifiesta lo siguiente:

= El mayor comercializador que adquiere productos de la microempresa es el
supermercado: la Ketal S.A. de la calle 10, de la calle 15, y de la calle
21;con un participacién totall del 48%,con un comportamiento estable en

Sus compras.

= En segundo comercializador importante es el restaurant Las Terrazas con

una participacion del 13%, y luego el Almacén Flor de Leche con un 12 %.

= El restaurant Juice & Punch adquiere el8% de la produccion de la micro
empresa, de forma similar la minorista “"Felisa” adquiere en las instalaciones

de la microempresa un8% de los productos.

= EIl quinto comercializador que adquiere productos de la microempresa es el

restaurant Frigolero con un 7%.

= Y por ultimo se encuentra los puestos del Mercado Rodriguez con un 4%.

4.9.2 Andlisis de las compras a RICA FRUT por cada comercializador
habitual

Con la finalidad de identificar los productos adquiridos por cada tipo de

comercializador, se ha realizado el analisis basado en la siguiente pregunta:

Pregunta: Qué tipo de productos adquiere de RICA FRUT y en qué cantidades?

Los resultados que se obtuvieron son los siguientes:
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4.9.2.1 Distribuidora KETAL

La distribuidora Ketal S.A. es uno de los mayores comercializadores de la
microempresa, se encuentra ubicada en la zona de Calacoto de la ciudad de La
Paz, la agencia central en la calle 15, y las sub-agencias en la calle 10 y otra en la
calle 21, se provee de varias microempresas, pymes y empresas grandes, etc. los

productos que adquiere de la microempresa son los siguientes:

= Los vegetales envasados: la ensalada Rusa, papa pre-cocida
= Las frutas envasadas: frutas empacadas, extractos

= Productos secos empacados: harina de quinua, harina de chufio, api

blanco, api morado

= Mermeladas y Untables: la mermelada en frasco, la mermelada en bolsa

Las compras de Ketal S.A. a RICA FRUT por tipo de producto presentan las

siguientes caracteristicas:
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Grafico N° 3
Productos adquiridos por Ketal S.A. (Gestion 2010)

(Expresado en porcentaje anual por tipo producto)
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443
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Harina de maiz blanco
443
5%
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348
4%

Harina de quinua de 450 g
447
5%

Ensalada rusa de 150 g Fruta empacada de frutilla  Mermelada en frasco de N
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342
4%
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788
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315
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Frambuesa
377
4%

Mermelada en frasco de
750 ml de frambuesa
67
1%

Fruta empacada de cereza

cereza
219 4%

2%

Fuente: Elaboracion propia en base a los resultados de la encuesta

En la anterior grafica N° 3 se observa a la distribuidora Ketal S.A. con la que:

= El producto de mayor adquisicion es la fruta empacada entre los sabores

de: frutilla, frambuesa y cereza (Frutilla 16%, Frambuesa 4%).

= Siguen en importancia la ensalada rusa (mezcla de papa, zanahoria y

arveja picada) en un 11% vy el extracto de limén con un 9%.
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= Ladiversidad de productos que adquiere Ketal S.A. es muy importante

Las caracteristicas de la distribuidora Ketal S.A. es el cliente con mayor
desarrollo tecnoldgico, por lo que también es el mas exigente en cuanto al
cumplimento de normas de calidad, entre otras caracteristicas destacan las

siguientes:

= Se encuentra localizado en un sitio estratégico.

» Las instalaciones para el almacenaje de productos Ketal S.A. estan

rigurosamente protegidas y mantenidas en forma externa e interna.

= Cuenta con el personal adecuado para cada area: administrativo, de planta,

seguridad, limpieza, etc.

= Ketal S.A. se responsabiliza por el marketing dentro del mercado de la

totalidad de productos que adquiere

= Cada espacio del mercado se encuentra distribuido de forma efectiva

4.9.2.2 Restaurant las Terrazas

El restaurant Las Terrazas se encuentra en la zona Sud de la ciudad de La Paz en
la calle 15 de la zona de Calacoto, ofrece servicios de desayunos, almuerzos,
parrillas, postres, cafés, cena, platos especiales, platos instantdneos. Los

productos que adquiere de RICA FRUT son las siguientes:

= Las frutas envasadas: frutas en pocillo, extractos

= Mermeladas y Untables: la mermelada en bolsa
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Veamos la siguiente grafica las cantidades de adquisicion por tipo de producto de
RICA FRUT:

Grafico N° 4
Productos adquiridos por “Las Terrazas” (Gestion 2010)

(Expresado en porcentaje anual por tipo producto)

4 Quinua perlada embolsada Hrina de chuiio de 450 g harina de maiz morado )
de 450 g 166
Extracto de 250 ml de 7% Mermelada en frasco de
limon3% 750 ml de frutilla

876
35%

Mermelada en frasco de
750 ml de frambuesa

Fruta empacada de

Frambuesa
143
6%
Extracto de 250 ml de
Maracuya
859
L 35% J

Fuente: Elaboracion propia en base a los resultados de la encuesta

Del grafico N° 4 se observa que el Restaurant Las Terrazas adquiere los
siguientes productos de RICA FRUT:

= El producto de mayor adquisicion es la mermelada en frasco de 750 ml de

frutilla; con un 35%;

= Sigue en importancia el extracto de Maracuya con 859 unidades adquiridas

al ano.
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= Entre otros productos adquiridos por el Restaurant destacan la fruta
empacada de Frambuesa, extracto de limén, etc.

Las caracteristicas del restaurant "Las Terrazas” cuenta con tres ambientes: la
terraza, la calle y el interior de un bar de servicio instantéaneo, la que a su vez, se

encuentra en un lugar céntrico estratégico.

Cuenta con el personal adecuado: area personal de servicio; el area de seguridad;
el area de limpieza, cada area cuenta con tres turnos y su vez personal

especialmente para la preparacién de alimentos (solo cocineras y ayudantes)

4.9.2.3 Almacén Flor de leche

El almacén Flor de Leche se encuentra en la ciudad de La Paz en la calle 21 de
la zona de Calacoto, entre los productos que expone destacan las bebidas,
productos empacados entre ellos la fruta fresca, la mermelada, etc.; los productos
gue adquiere de RICA FRUT son:

= Las frutas envasadas: frutas en pocillo

= Mermeladas y Untables: la mermelada en frasco y la mermelada embolsada

Las cantidades de adquisicion por tipo de producto son los siguientes:
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Gréafico N° 5

Productos adquiridos por “Flor de leche” (Gestioén 2010)

(Expresado en porcentaje anual por tipo producto)

4 N
Mermelada en
Mermelada frasco de 750 ml
embolsada de 756
450g 34%
979
44%
Fruta en pocillo
489
22%
o %

Fuente: Elaboracion propia en base a los resultados de la encuesta de los comercializadores

La grafica N° 5, nos indica que el producto de mayor adquisicién por el almacén
con el 44% es la mermelada embolsada de 450 gr con 979 unidades al afio de

diferentes sabores de: frutilla, maracuya, frambuesa y cereza.

Destaca también la adquisicion de mermelada en frasco con un 34% equivalente a
756 unidades de distintos sabores; por otro lado la fruta en pocillos (bandejitas)

participa con un 22% con 508 unidades al afio.

Las caracteristicas de almacén es la que cuenta con una instalacion grande;

donde en la parte posterior lo ubica el area de almacenaje de productos.

El marketing del almacén no es atrayente pero en la parte interna utiliza carteles

de precios, a su vez se encuentra en un sitio estratégico.
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4.9.2.4 Comerciante Minorista

La comerciante minorista "Felisa” adquiere los productos en las instalaciones de

RICA FRUT, comprando los siguientes productos:

= Productos embolsados: en cereales (la quinua perla seleccionada y el

chuiio seleccionado) y las harinas: de quinua, de chufo, api blanco, api

morado.

Veamos la siguiente grafica donde se representa lo indicado:

Productos adquiridos por “Comerciante minorista” (Gestién 2010)

Gréafico N° 6

(Expresado en porcentaje anual por tipo producto)

-

Embolsados
(quinua perlay
chufio)
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Harinas
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1.176
74%

J

Fuente: Elaboracién propia en base a los resultados de la encuesta de los comercializadores

La grafica anterior N° 6 indica que el 74% son de productos embolsados como: la

harina de quinua, la harina de chufio, el api blanco, el api morado.
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Sin embargo el 26% son de productos embolsados como: quinua perla embolsada

y chufio entero seleccionado

La Unica caracteristica es el acercamiento a las instalaciones de su proveedor,
gue lo comercializan en sociedad familiar. Las que sus compras que realiza a

RICA FRUT es dos veces al mes, es decir cada 15 dias.

4.9.2.5 Heladeria el “Frigolero”

La heladeria El Frigolero se encuentra en la zona Sur de la ciudad de La Paz en
Calacoto calle 21 frente a la plaza, ofrece varios productos congelados del rubro
de los postres, helados, galletas, servicio de café, etc. los productos que adquiere
de RICA FRUT son:

= Las frutas envasadas: frutas en pocillos

= Mermeladas y Untables: mermelada en bolsa de diversos sabores

Grafico N° 7

Productos adquiridos por “El Frijolero” (Gestion 2010)

(Expresado en porcentaje anual por tipo producto)

Fruta en pocillos
472
33%

Mermelada
embolsada

958
o 67% Y,

Fuente: Elaboracién propia en base a los resultados de la encuesta de los comercializadores
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Se observa la grafico N° 7 que los productos adquiridos de RICA FRUT son el
67% de mermelada embolsada de distintos sabores, como: Frutilla, Maracuya,
Frambuesa y Cereza (equivalente a 995 unidades al afio).

El restante 33% son productos de fruta en pocillo (bandejitas) equivalentes a 490

unidades al afio como ser: la frutilla y frambuesa.

Una de sus caracteristicas es que a sus clientes los atiende en horarios de venta
amplios a lo largo de todo el dia, asi mismo a domicilio; en el caso de los servicios
de café se identifica una mayor presencia en las mafianas, las tardes, y cerca por

la noche.

Cuenta con dos ambientes donde en la parte posterior se usa como ambiente de

almacenaje de sus productos adquiridos en refrigeradores.

El personal que cuenta es reducido, apoyando la duefia en la parte administrativa

y en cobranzas.

4.9.2.6 Heladeria — cafeteria JUICE & PUNCH

La heladeria Juice & Punch se encuentra en la zona central de la ciudad de La
Paz en Calacoto calle 21, ofrece varios productos congelados y servicio de café

jugos, postres, helados, etc. a lo largo de todo el dia.

Los productos que adquiere de RICA FRUT son:

= Las frutas envasadas: frutas en pocillo

= Mermeladas y Untables: la mermelada embolsada
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Gréafico N° 8

Productos adquiridos por Juice & Punch

(Expresado en porcentaje anual por tipo producto)
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Fuente: Elaboracién propia en base a los resultados de la encuesta de los comercializadores

En el anterior grafica N° 8 se observa que el 67% de los productos de RICA FRIT
son productos de mermeladas embolsados de 450 gr con 958 unidades adquiridas

al afo de los diferentes productos: frutilla, maracuya y frambuesa.

El 33% es representado por productos de frutas en pocillos (bandejitas) con 472

unidades consumidas al afio solo en dos sabores: frutilla y frambuesa.

Una de las caracteristicas su venta varia de acuerdo al clima ya que es un factor

importante para la heladeria.

Los ambientes son sencillos, utiliza la acera de la calle para atender al publico; y
en caso que se rebase su capacidad, en la parte interna cuenta con un ambiente
en el que se disponen de mesas y sillas para continuar con el servicio. El
marketing de la heladeria se basa en la utilizacion de letreros en la parte externa

del local.
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4.9.2.7 Comerciante minorista (Mercado Rodriguez)

Uno de los comercializadores es una comerciante minorista del mercado

Rodriguez que consume especialmente frutas empacadas

Grafico N° 9
Productos adquiridos por el comerciante minorista — Mercado Rodriguez
(Gestién 2010)

(Expresado en porcentaje anual por tipo producto)

4 N
Fruta
embolsada
(Frutillay
Frambuesa)...
o J

Fuente: Elaboracién propia en base a los resultados de la encuesta de los comercializadores

La comerciante ofrece productos similares como: chirimoya, granadilla y manzana,
en el mercado Rodriguez, adquiriendo de RICA FRUT frambuesa y cereza por sus
cualidades como calidad en envases manejables y aceptados por sus clientes y
por la dificultad de su adquisicién ya que es necesario traerlo desde la ciudad de

Santa Cruz.

La caracteristica fundamental es su ubicacién geogréfica, que el comerciante,
ofrece productos similares de toda calidad que ella propiamente le coloca un valor
agregado de envase mejor publicado al cliente, asi es el caso de la: chirimoya,

granadilla y manzana.
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Los productos que expone en su puesto de venta lo realizan de acuerdo a la

temporada de cada fruta

Los clientes con la que cuenta son exigentes en la presentacién de la fruta, ella se
caracteriza por ser el puesto de mejor presentaciébn comparativamente con otros

puestos.

49.3 Ventajas de RICA FRUT que destacaron los comercializadores en

comparacién a otras marcas

Complementariamente a la informacién identificada en lineas anteriores se ha
identificado entre los comercializadores, su percepciéon respecto a los beneficios

gue le ofrece RICA FRUT; variable analizada en base a la siguiente pregunta:

Pregunta: Cuales son las ventajas que le brindan RICA FRUT al venderle sus

productos a usted.

Gréafico N° 10

Ventajas de RICA FRUT percibidas por los comercializadores habituales

(Expresado en porcentaje)
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Fuente: Elaboracién propia en base a los resultados de la encuesta
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En el grafico N° 10 se menciona el porcentaje de todas las comercializadoras de
RICA FRUT que opinaron con respecto a las ventajas de la microempresa RICA
FRUT en comparacion con otras marcas (Dillman, Gigante, Hogar, Mermelada de
Luribay, etc.) que son los competidores de RICA FRUT mencionaron lo siguiente:

La mayor ventaja destacada de RICA FRUT (25,0 %)mencionan que es la calidad
aunque las otras marcas tienen una excelente participacién que es el 37,7% de
calidad que representa a las demas marcas, lo que significa que en el mercado se

busca del producto es la calidad.

Entre otras ventajas identificadas destacan:

= La frescura de los productos de RICA FRUT y las demas marcas son

similares con el 12,5%.

= Los envases apropiados de RICA FRUT se observa con el 12,5%, sin

embargo las otras marcas se observa el 0%.

= En cuanto a los precios las otras marcas son mas econdomicas a la que se
observa el 25%, en el caso de los productos de RICA FRUT sus precios no

son tan bajos se observa en la gréafica anterior es del 12,5%.

= Pero en algunos comercializadores prefirieron mencionar como respuesta

“ninguno’; “es mejor’ 0 en su caso “sin comentario”.

4.9.4 Desventajas de RICA FRUT identificadas por los comercializadores

en comparacién a otras marcas

En base a la pregunta:
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Pregunta: Cuales son las desventajas que le brindan al venderle sus productos

RICA FRUT en comparacion a otras marcas.

Gréafico N° 11

Desventajas en los productos de RICA FRUT identificados por los

comercializadores habituales

(Expresado en porcentaje)

/ 219 60/
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Ninguna Sin Impuntualidad Poco Lentitud en la Falta de Corto tiempo Cambio
comentarios frecuente venta reposicion de de vida frecuuente del
productos peso del
duct
L RICAFRUT ® OTROS PROV proccto

Fuente: Elaboracién propia en base a los resultados de la encuesta

En cuanto a las desventajas identificadas segun el grafico anterior N° 11 los
comercializadores y distribuidores destacan el 14 % que la microempresa es
impuntual, es decir, el producto llega en promedio con 30 min mas tarde de lo
acordado, en el caso de las diferentes marcas no controlan ni cuentan con esa

caracteristica segun datos del mercado que conoce a RICA FRUT.

Pero en el caso de la venta del producto de RICA FRUT, los comercializadores
indican que no es tan frecuente la salida es el 0% participacion, sin embargo las

demas marcas representan el 14 % es un mas frecuente.
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También se observa que existe la falta de reposicion, es decir RICA FRUT repone

su producto menor a otras marcas segun la grafica el 12%, otras marcas el 14%.

Se observa que los productos de RICA FRUT no son muy perecederos en

comparacic')n a otras marcas.

4.9.5 Otros comercializadores identificados con potencial para vender
los productos de RICA FRUT

Al aplicar la encuesta se ha identificado que existen comercializadores que venden
productos similares a los ofertados por RICA FRUT, lo que nos permite indicar que
es posible incluir nuevos comercializadores de los cuales se puede seleccionar a

nuevos socios con el fin de ampliar el mercado de RICA FRUT.

Con esta finalidad se realiz6 la encuesta para comprender mejor la oportunidad de
proveer de los productos de la microempresa a nuevos comercializadores, las

preguntas fueron las siguientes.

Pregunta: Cual es el nombre de su lugar de venta y que productos comercializa?

a) Comerciantes may