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Esta memoria nos recuerda al segundo evento organizado por Chakana el 30 de
noviembre de 2007 con el objetivo de intercambiar experiencias entre diferentes
instituciones interesadas en contribuir a un aumento de la comprension de los
proy ectos de desarrollo rural.

Agradecemos a los disertantes CIOEC-Bolivia, CPMGA (LAS GREGORIAS), FADES,
FONCRESOL, GRUPO NUEVA ECONOMIA, SUPERINTENDENCIA DE EMPRESASy
PROMUJER que nos facilitaron las presentaciones de sumovalor e interés.

También quisiéram os darles las gracias a los auspiciadores ALEXANDER COOKIE, LA
CASCADA, LA EMBAJADA DE LOS PAISES BAJOS, FULL OFFICE Y MUNDO
EMPRESARIAL por ofrecernos herramientas e insumos para este evento.

Vaya ademas nuestra gratitud para todos los participantes de diferentes organizaciones
y comunidades que asistieron al evento conmucho interés.

Sin la colaboracién, entusiasmo y motivacion de todos de ustedes no hubiésemos
podidorealizar el éxito de este evento. Esperamos que también para ustedes haya sido
un encuentro educativoy fructifero. iHasta el proximoano, gracias!

El equipo Boliviano de Chakana
13 diciembre del afio 2007
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En Chakana reflexionamos acerca de un topico de relevanciay actualidad, fuera dela
coyuntura que frecuentemente nos ensimisma y en algunos casos distrae nuestro
genuino interés, definimos entonces abordar el tema de las habilidades que en el
trabajo diario en el 4rea rural detectam os.

Fruto de nuestra primera experiencia en este tipo de encuentros, este afio decidimos
hablar sobrela cultura de empredimiento en los ntcleos sociales aimaras, planteando
el aprender haciendoy aprender escuchando, dirigiéndonos a un ptublicovariadoy con
un com ponente de asistentes provenientes de zonasrurales, periurbanasy urbanas.

Conjuntamente, los participantes empezaron a trabajar y discutir para buscar una
respuesta a la pregunta: ¢Como se puede estimular ‘el talento andin o/, la potencialidad
disfrazada del emprendedurismo, para fortalecer la economia rural de Bolivia en una
manera estructural?

Por el hecho de que hubieron diferentes presentaciones simultaneas, escribimos esta
memoria, en la intenciéon de recoger las diferentes participaciones. Se presenta a
continuacion los resimenes de las presentaciones, el indice indica la pagina en la que
se puede encontrar cada institucion. Adicionalmente hay informacién sobre el nambre
del disertante, la hora de inicio, el salén y la cantidad de participantes que asistieron al
taller. Esperamos queles sirva para descubrirmas sobre el talentoandino.




Presentacion: Bienvenida
Disertante: Ing. Hernan Huaycho
Hora de inicio: 1320

Salon: Grisha

Numero de participantes: 62

Direccidn: Calle Figueroa 736, Edificio Camacho, Piso 3, Oficinas 301-302, La Paz
Telf. +591 (2) 2457764

Chakana trabaja en proyectos socioeconomicos y agroecoléogicos en los Andes de
Boliwia. La organizacion estd establecida como una cooperacion, traspasando las
fronteras entre Bolivia y Holanda. Sumision es contribuir a una sociedad bolwiana
en la cual los indigenas sean capaces de construir una vida sostenible en su propio
modo, eligiendo, desarrollando, fortaleciendo y expresando su identidad cultural

“Fn esta nueva oportunidad en la que tenemos el agrado de convocar su concurso, es
para la ONG Chakana gratificante contar con la participacion de todosy cada uno de
ustedes, dilectosamigosy cam paiieros.

Sean bienvenidos a este que pretende ser un confluir de ideasy voluntades, en ocasion
del 2° encuentro interinstitucional al cual hemos denominado “EL TALENTO
ANDINO”. Definida en la 22da. Edicion del diccionario de la lengua espafiola, el
talento comola capacidad de entender y la capacidad para el ejercicioy desem peno de
una ocupacién, constatamos en nuestra cotidiana labor una aptitud en los
conglomerados humanos de com patriotas bolivianos aymaras para actuar, trabajary
dedicarse a una actividad en la que ellos ven una oportunidad para generar un
bienestar propioy colectivo.

Por tanto hoy queremos invitarlos a reflexionary entender la 16gica de la CULTURA
EMPRENDEDORA EN LA ECONOMIA CAMPESINIA. A menudo se habla comoun
hecho sociolégico la aversién al riesgo como ténica de los habitantes de areas rurales,
sin embargo leyendo entre lineas no hace falta mas que dar un vistazo para
cerciorarnos que muchos emprendimientos de migrantes permanentes y transitorios,
son el motor de una actividad econmica informal que mueve la economia de las
ciudades intermedias y provocan la emergencia de nuevos nucleos poblacionales
posiciondndose tanto geopolitica como estratégicamente junto a las ciudades del eje
central del pais.

De todo ello y del paraguas legal debajo del cual se cobijan o se alejan estos
emprendedores queremos tratar en este dia, promover nexos de oportunidades para
tender redes de trabajo, enfocarnos en el potenciamiento de esas aptitudes languidas,
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en algunos casos, pero latentes y ansiosas de emerger, son el ambito en el que
deseam os se desarrolle nuestra participacion en este sim posio.

Al reiterarles nuestro agradecimiento por invertir en esta convocatoria el capital méas
valioso que ustedes poseen, su tiem po, dam os por INAUGURA DO el presente sim posio,
augurando sea para todos nosotros un motivo de beneplacito el habernos congregado
en este recinto. Que sea fructifera nuestra jornada vespertina y tendam os puentes tal
cual se define en su nombre nuestra institucion CHAKANA.

Graciasy buenas tardes.”




Presentacion: Explicacion de las OECAs
Disertante: Lic. Maria Julia Jim énez
Hora de inicio: 1335

Salén: Grisha

Numero de participantes: 70

Direccion: Calle Beni N©°285, Esquina Departamento Pando, Zona Challapampa —
Terminal de Buses de la Paz, La Paz. Telf. +591 (2) 2145050

CIOEC es la institucion que representa a las OECAs (Organizaciones Econémicas
Campesinas) de Bolwia. Por el conocimiento de la estructura de las OECAs y su
experiencia de 16 anios del trabajo en este marco, nos presento su forma de trabajary

nos facilitéo con una explicacion de las OECAs.

“Las OECAs “Organizaciones Economicas Campesinas”, estan referidas a iniciativas
cam pesinas, entendiendo como cam pesino quien vive en el campo, por que también en
el tema de las migraciones es muy dificil que se hable de un tes urbanoy rural, porque
todavia tenemos una gran parte de la poblacion que esta en el area rural viviendo en el
cam po, viviendo del cam po.

Estos campesinos se han organizado con un fin econémico. En el mundo cam pesino
hay organizaciones de diferentes tipos, una de ellos es el sindicato que tiene otros fines
de representacion, que da lugar a todo el sindicalisno y ahora el tema originario
indigena, tiene su propia organizacion, perocon un fin determinado.

Pero ahora se va hablar de organizaciones que tienen su fin econémico, pero ademas
organizado. No estamos hablandotradicionalmente de nuestrasleyes, sino seva hablar
de una psicologia de productores que parten de la unidad familiar; después de la
unidad familiar cam pesina, se tenia a la empresa agroindustrial, cano si de la unidad
familiar campesina no hubiera ninguna otra estrategia, no hubiera iniciativa que la
realidad que vemos tenga una dinamica muy grande de organizacion, entonces las
OECAs para nosotros son la organizacion econdémica campesinay en este caso en
Bolivia la dindmica estan grande que venimos formando cooperativas, asociacionesy
CORACAs.

CORACA esuna forma histérica particular de Bolivia esla “Corporacion Agropecuaria
Campesina”’, mediante un decreto en tiempos de la UDP, se cre6 una CORACA
nacional y eso dio paso a la formaciéon de CORACAs en diferentes regiones,




departamentos, provinciasy a este nivel quedaron vivas las CORACAs locales, entonces
estas formas de organizacion con un fin econémico se han mantenido.

El mundo de organizaciones con un fin econ 6mico esta formado por lo organizado, lo
econnicoy lo campesino. FEn un principio habia mucha confusién de entender a las
organizaciones econdmicascam pesinas, por que habia una suerte de definicionesy si se
ve las guias de ONG de la década de los 80y 90, junto con las ONG de trabajo social,
educacion y salud, aparecen los productores de trigo, de leche, esto se daba por que no
habia una claridad diferencial.

Lomisno pasaba cuando se hablaba de las empresas en el Codigo de Comercio, se las
asumia a estas cano asociaciones. Entonces nosotros hemos trabajado en lo que esla
autodefiniciéon de las OECAs, es el equilibrio de los objetivos econémicos asociados,
cuando nosotros nos acercamos a este tipo de organizaciones, un primer interés es
saber que es lo que quieren hacer, lo que quieren tener y la respuesta es generar
ingresos.

Entonces hay un objetivo econ dmico latente, por lotanto a través de ese objetivo se esta
buscando obtener un beneficio econémico y para eso se realizan tareas, muchas
actividades como ser: el acopio, la generacion de valor agregado, beneficiar su
producto, transformarlo, el como comercializarloy muchasveces exportarlo. Todo esto
en funcion de las posibilidades que hay en el productoy esto nos permite lograr el
beneficio econémico, pero al mismo tiempo las organizaciones buscan que su propia
organizacion le derespuesta a aquello que deberia haber dado el Estado, el municipio.

Ha ido ocurriendo otro fenémeno en el transcurso del tiempo, hay otros tipos de
demandas, no solo capacitacién al productor, sino capacitacion quealcanceal miembro
de la familia o también piden apogyo para poder tener participacion en el area
gubernamental, en ese sentido vemos muchas dindmicas, que las mismas
organizaciones han logrado que sus miembros, sus asociados asumen espacios en el
municipio ya sea siendo concejales, comité de vigilancia, logrando alcaldias,
subprefecturas, etc.

Entonces ellos se insertan mucho mas alla del objetivo econGmicoy esto es entendido
como un objetivo social, que se orienta a ser mejor productor y a buscar mejores
oportunidadesy cuando se ha preguntada las organizaciones cuales masimportante,
el beneficio econanico o el beneficio politico, ellos han responden que los dos son
importantes. Y se havistocasos que por alguna dinamica del estado de asistencia, de
repente habia buenos resultados en el beneficio econdmico hasta lograr buenos
ingresos, buen mercado, pero no se habia trabajado en otra parte, habia descontento,
habiendo buenos precios y buenos mercados. El descontento era porque tal vez su
identidad, no se havistoreflejada en su participacion y sus beneficios.

Se ha olvidado aquel otro lado del beneficio social, y al contrario en otros casos se ha
visto que se han centrado en el objetivo social de educar con capacitaciones, etc.y se




hace a un lado la participacion del productor y sus productos. En el mercado también
hay descontento, por lo tanto era muy cierta esta relacion donde lo que se busca es el
objetivo econdmicoy social, ese equilibrio para nosotros es el beneficio econ Gnicoy
social, lo llamam os al interior de CIOEC canoun reflejode “n2”. Y buscar el beneficio
econ Gnicoy el bienestar social tienen mucho quever conlo que es ahora la politica del
gobierno, no sélo habia sidolo econémico o sdlo lo social, es el equilibrio entre ambas
cosas, para que todos estén satisfech os, contentosy entonces eslo que se le pide de su
organizacion.

¢Por que surgen lasOrganizaciones Econdmicas Cam pesinas?

Primero que desde el area rural, generalmente han sido excluidas de los planesy
programas de fanento, no han habido iniciativas principalmente andinasy es el area
con indicesmasbajos de progreso. Espor eso que sehan hecho presentes las ONG con
una oferta de apoyo pero con visiones diversas, su rol puede llegar a ser muy
importante, pero su paso es finalmente transitorio, pueden estar haciendo lindos
ejercicios, propuestasinteresantes, pero son tan dependientes de los proy ectos.

¢Cuél era la situacion para que los productores de las zonas busquen sus propias
respuestas, comouna estrategia propia para la generacion de ingresos?

Esa estrategia era organizarse con un fin econ Gnico. Y ahora ésta organizacion surge en
basea una necesidad directa, una necesidad de canalizar sus productos aunque estos no
sean rentables desde un inicio, cuando uno mira con una légica de econania
tradicional, cuando se produce producto en épocas de baja, donde los precios bajan,
nosotros podem os percibir que estan perdiendo plata, pero ellos no han reunidoplata,
han reunido susnecesidades.

Por esonosotros afirmamos que las organizaciones son la uniéon de necesidades, con la
logica tradicional del Codigo de Comercio, que era una formacién econémica, nos
estaba ensefiando que hay necesidades que se deben sacar adelante, y el pardmetro no
era la necesidad de un capital econdmico, era llenar una necesidad que existia, la
necesidad de generar ingresoscuando setenia que hacerlo.

Es por eso que existen OECAs, en los lugares y con productos en los que nunca
incursionarian em presas tradicionales, hay lugarescuando hacem os prayectosy planes,
para ver factores, para identificar cual es el lugar, de repente vamos a asociaciones
donde vemos que no es el mejor lugar, estdin muy lejos de los mercados, no hay
servicios, peroresulta que es el inico lugary ahi tienen que hacer el em prendimientoy
con lo que tienen la asociaciéon productiva, hay lugares que son mas productivosy otros
menos, si ti vives en un lugar donde tienen muchas condiciones para la productividad,
ta te puedesvolver afin a este em prendimiento.

Es interesante que nosotros trabajandoya tanto tiempo con tantas organizaciones a
nivel nacional, el equipotécnico decia queaca no se aplica lo que se les ha ensefiado en
la universidad, las cosas no se hacen asi. Una clasificacion previa, un estudio de




mercado, el marketing, todo eso es otra mirada. Lo concreto es lo que se vaa ver: que
cosa se produce, si no funciona cambiamosy vemos de otra forma,ya que no hay las
condiciones ni el tiempo para hacer toda esa planificacién ya que hay una necesidady
hay que satisfacerla.

Ahora todas estas organizaciones estdn en una dinamica tan grande, que de repente
uno se imagina que hace unos ailos era una respuesta posterior a las iniciativas de
desarrollo de la juventud del 52, que ha quedado en un vacio entonces en la década de
los 60 y 70, empiezan a surgir estas estrategias por donde vamos, y éstas
organizaciones empiezan a integrarsey forman CIOEC Bolivia, esta institucion tiene 16
anos deviday esla coordinadora deintegracion delas OECAs.

Por el momento tenem os r epresentaciones en cada departamento, porque la dindmica
es grande y el 2004 hemos hecho un inventario cuyo resultado nos indicaba que
existian 633 OECAs en Bolivia, que agrupaban a mas de 100.000 familias vigentes en
134 municipiosy esta es una dinamica queva creciendo, porque permanentemente se
siguen formando asociaciones de productores estin conformandose en todo lado, es
realmentela estrategia devida de un productor.

En base al analisis que haciam os encontrabamos que hay algunos principios canunes,
esta forma de trabajar, es la unién de necesidades no asi de capitales, hace que esta
medida sea la personano el capital y a estollamamosla primaciay el trabajo sobre el
capital de la persona, el capital no te mide como distribuyes tu ingreso, mide a la
persona y el trabajo, entonces eso llamamos economia solidaria, no es la econania
tradicional si no es la economia solidaria.

El proceso es gestionado por los mismos actores y eso para nosotros es muy
importante, por que sabemos con méas detalle lo que esla autogestion cam pesina. Esto
es tan importante cuando empezamos a hablar con los compafieros y empiezan a
entender este concepto. En Bolivia la experiencia de desarrollo rural estan dependiente
de las ONG, que a su vez han hecho dependientes a sus beneficiarios, nunca han
dejado que ellos avancen, esto en un mamento se havuelto paternalism o, dependencia.
Por eso se plantea la otra gestion, que ellos manejen sus propios ingresos y
seguramente se van a equivocar, haran algunas cosas mal, pero ahi van a aprendery
van a cuidar decémohacer las cosas.

Por otro lado en un momento en que los proyectos de desarrollo nos plantaban la
produccién a gran escala ligada almono cultivo, tu veias en las zonas como Achocalla
no hay esa forma, ese sistema de producciény tampoco hay las condiciones para poder
proponerla, hemos entendido que en el sistema campesino es identificado porque las
condiciones son desventajosasy tienen que saber distribuir sus riesgos es un sistema
que se basa en conceptos tradicionales, donde han sabido manejar sus riegos
distribuy éndolos. Ej.: Siembran mas arriba, luego mas abajo, siembran diferentes
variedades, diferentes productos. Entonces ti tienes un sistema productivo cam pesino
y ahora este sistema es bueno, porque tienen sus ventajas de volverte sostenible, esto




también es im portante no entrar en la mon o produccién y la produccion a gran escala,
por que estonova a estar de acuerdo a la via productiva, mas bien depende del sistema
de produccidon, aquientra el concepto de la via ecolégica, lo orgéanico.

Todo lo mencionado lo que pretende es que llegue a la econamia alimentaria, a la
necesidad de recibir lo que canemosy lo que producimos, la seguridad alimentaria que
ahora es nuestra politica. Esun tema importantey cuando hablaba de autogestion la
diferencia que hay es que antes se estaba yendo por manos diferentes, cano el capital
que canpraba el trabajo, son éstas propuestas auto gestionarias, quienes son
trabajadores, son productores, son duefios de los medios de produccién, 6sea son
duenos del capital y ellos pueden tomar sus propias decisiones.

Finalmente lo que hemos entendido es que nosotros estamos ahora emprendiendola
econamia en un nuevo sector, tenemos la economia piblica, la economia privada y
ahora ha surgido la actividad colectiva, la actividad comunitaria, pero no bajo el capital,
si no que aqui se esta hablando de la econamia social y bajo esa econamia hay que
entender la econamia solidaria y la econamia camunitaria, como un nivel de la
econania que se esta basando en el trabajo. La economia privada en su pequefia escala
es lo que denaninariamos la economia popular, iniciativas individuales, de iniciativas
privadas, pero las colectivas en ese tercer bloquejunto a las econ anias privadas.

Con todo lo mencionado anteriormente, es una dinamica grande que esti en sus
comienzos, que esta operando en el area rural, que tiene experienciasmuy interesantes,
estam os hablando de tres tipos de ellas: Las que exportan café, quinua, cacao, castana,
en gran parte estan en manos de campesinos. Las que proveen a la agroindustria las
molineras, las lecherasy las que abastecen a la canasta familiar, es el consumo més
directo, hortalizas, frutas.

Entonces las organizaciones campesinas han logrado en todos los rubros de los
productos, ya que existen experiencias de todotipo, de todo tamano, en toda regiony
por esonos permite concluir que las OECAs son estrategias de desarrollo del pequefio
productor, su rol es mantener el tejido social productivoy las OECAs han dem ostrado
ser cam petitivas en la division econ bmica y organizacion social y al final lo que se esta
proponiendo es el desarrollo econ dmicolocal.”




Presentacion: Explicacion de la Ley referida al em prendedurismo
Disertante: Lic. Juan David Alarcon

Hora de inicio: 14:00

Salon: Grisha

Numero de participantes: 73

Direccidn: Av.Camacho N°1413, Piso 14, La Paz Telf. +591 (2) 2150000

La Superintendencia de Empresa fue creada en 2002 como parte del Sistema de
Regulacion Financiera (SIREFI). La Superintendencia de Empresas tiene jurisdiccion
y competencia nacional y apoya a las personas y empresas en diferentes areas, como
la reestructuracion y liquidacié n voluntaria de empresas, defensa de la competencia y
registro de comercio. Asi tamb#n estad proponiendo la Ley acerca del
emprendedurismo, y poreso nos facilité una explicacion de esta nueva Ley.

“La Superintendencia de Empresas, es la entidad reguladora, que sélo se dedica a las
empresas grandes que sélo se dedicaba a observar el desarrollo de la actividad
comercial de las sociedades anénimas de todas aquellas especificadas en el Cédigo de
Comercioy que de alguna manera no tenia la opciéon de acercarse a organizaciones o
empresas pequenasy muchomenos a las que se refieren alasOECAs.

Entonces por la actual gestion de una vision mas amplia de las actividades de la
Superintendencia de Empresas, por lo cual se pretende llegar a todas aquellas
actividades de corte ecologico, que tengan la posibilidad de saltar de una vision pobre
de algunos sectores a una vision un poco mas avanzada con emprendimientos que
ayuden al desarrollo econdmico y social de dichas organizaciones, por ello es que
cualquier proyecto que tienen que estar basado fundamentalmente en el “Plan Nacional
de Desarrollo’, que es nuestro eje conductor en todo lo que nosotros podriamos
proponer.

El objetivo fundamental del plan de desarrollo es la definicién, esta es una vision
finalista, el objetivo final al cual llegar un Estado que pretende dar un salto a la
modernidad, hablamos de la existencia de un Estado social y comunitario basado en 4
pilares: Una Bolivia productiva, una Bolivia digna, una Bolivia democratica y una
Bolivia soberana.

Nosotros vamos a referirnos sobre la Bolivia productiva, dentro del ambito de ésta
Bolivia fundamentalmente destaca la presencia de tres ambitos de la econamia: La
econamia estatal, una economia privada y el relanzamiento o resurgimiento de la
econania comunitaria. El Estado es el protagonista del desarrollo productivo,




respetando esa econania estatal, esa economia privada y esa economia comunitaria
con relacion a lo dltimo lo comunitario lo que se puede destacar, que se pretende
incentivar, crear o fanentar la existencia de empresas comunitarias, que tienen una
naturaleza totalmente distintas al Am bito de 1o que nos muestra la legislacion actual, es
decir, no esta en el marco del Cédigo Civil, por que este codigo habla de asociaciones,
de fundaciones y de sociedades civiles, la em presa comunitaria no estad enmarcada en
ninguna de esas.

Lo propio, la empresa comunitaria no estd enmarcada en ninguno de los tipos de
comerciantes sefialados en el Codigo de Comercio, porque éste Codigo habla de dos
tipos de comerciantes claramente diferenciados, uno la persona natural de empresa
unipersonal: comerciante,y el otro que esla sociedad comercial: que es la unién de dos
o0 mas personas en una actividad habitual con fines de lucro, entonces ahi estamos
hablando de un tépicoreconocidoy la empresa comunitaria no ingresa en ese &mbito,
O0sea no esta en el ambito del Codigo Civil, no estd en el ambito del Codigo de
Comercio, pero tam poco se con stituy en can o una cooperativa.

¢Por qué no cooperativa?, como muchos de nosotros sabemos, la Ley General de
Cooperativas, habla de principios, de valores cooperativos propiosy es que la em presa
comunitaria tiene principios, valoresy fines también propios. En algunos coinciden en
otros no, entonces bajo esta per spectiva se habla de em presas canunitarias, que tienen
que estar ligados camo ciudadanos. Hablar de su reconocimiento por parte del Estado,
su registro, el control interno que obviamentetiene que tener la empresa canunitariay
el control de entidad, organismo o enteregulador.

Si quieren pueden partir sobre la base de lasjuntasvecinales, lo que significa qué tipo
de em presas comunitarias son, no solamente se dedican al area rural si no que pueden
estar tam bién facilm ente conformada a partir de una juntavecinal, de lascomunidades,
obviamentetodas las comunidades y de las capitanias, esto cuando hablamos a nivel de
lo que significa las tierras bajas.

Se habla de una tercera forma de economia que es una economia social una econamia
solidaria, ese tipo de caracteristicas se han ido observando, se han ido conociendo,
hemos ido aprendiendo, hemos ido intercambiando ideas, propuestas y se han visto
unas conclusiones bien interesantes. Se propuso las My PEs, los artesanos, la gente que
forma parte de la RENACC, la CIOEC, las empresas que se consideraban empresas
comunitarias, respondemos a una comunidad a un ayllu, entonces tenemos que darnos
un nombrey sali6 el nombre de “Organizaciones Socioecon dmicas Productivas”, donde
se intent6 concentrar a todas éstas entidades , todas con caracteristicas propiasy que
no estaban contempladas en el Codigo Civil, Codigo de Camercio, ni siquiera en la Ley
General de Sociedades Cooperativas.

La coincidencia es que se adquiere una econ ania de supervivencia, el capital de trabajo
representa un rol socialy se desarrolla en un marco de equidad y cooperacion mutua,
existe una redistribucién de sus utilidades, una redistribucién del excedente como lo
Ilaman, sobre todo la base es familiar, de solidaridad, de alto contenido cam unitario, se




aplica usosy costumbres ancestrales en algunos casos en algunas My PEs no, en algunos
artesanos no, en algunas OECAs no, luego requieren de un recon ocimiento legal, para
participar en la vida juridica conservando sus rasgos personales a través de una ley
especial.

Todos han senalado que se necesitaba un reconocimiento por parte del Estado, luego
también se senalo que son instituciones autogestionarias. Existe un crecimiento
gradual sobre bases asociativasy el Estadova a abrir nuevos mercadosy ésta esuna de
las necesidades que todos habian coincidido, se debe fomentar las exportaciones,
facilidades para acceder al crédito, apgyo técnico para productores y empresas
comunitarias, fomento al compro bolivianoy a las ferias a la inversa, ser participe dela
informacion de indicadores del sector productivo, es decir form ar parte de la estadistica
boliviana, no ser considerados cano sector informal y aplicar en todo momento una
certificacion de tram ites.

Luego de realizar reuniones con representantes de las organizaciones, lo primero que
vimos escomovamos a armar una Ley que sea distinta a las que existen. Los cambios
son bien especialesy ahi se tiene que analizar la base de toda estructura juridica de
cualquier Estado, entonces ¢A qué sistema juridico respondemos en Bolivia?:
Respondemosa un sistema juridico ran anista o francésy algunos representantes de las
organizaciones de empresas canunitarias de comunidades, algunos Mallkus, nos
sefnalaban: nunca,- nos decian-, hemos podido n osotros ingresar, nunca hemos podido
darnosla mano con el Estado, nonos sentiamos identificados porque lo que nosotros
hacemos es algotan especial, nuestra cosmovision es tan distinta a la que contem plan
loscédigos, 6sea no encajamos en ese codigo.

Nosotros, al analizar, vimos que obviamente nuestra estructura juridica responde a un
sistema juridico francés romanista, donde nosotros hablamos de una supremacia de la
norma, hablamos de la jerarquia normativa, que tenemos de 228 articulos de la
Constitucion, ley es, decretos suprem os, resoluciones ministeriales.

Luego hablamos del ambito de que todo esta codificado, es un tema muy especial,
porque comotodo estd codificado hay algunoshechos en el Ambitorural que noencajan
dentro de lo que estd codificado, obviamente porque los cédigos, salvo por el Codigo
Civil de 1972, el Codigo de Comercio aplicado a partir de 1978, son meras
transcripciones de Codigo Italiano, son copias que pretenden ajustar por ej.: El Cédigo
de Camercio cuando habla del administrador, habla con un nanbre muy precisoy aqui
en Bolivia las empresas a un ejecutivomayor se le dice Gerentey desde el punto de
vista juridico se debe de llamar a este administrador: factor. De tal forma que cano
todo esta codificado hay algunascosas que no encajan dentrode laley,porquelaley es
fordnea, los contratos obviamente son simplificados y la discusién sobre las
controversias, estan en el ambito judicial.

El sistema anglosajon que es otro sistema juridico muy grande en el mundo, es un
sistema donde prima fundamentalmente la costumbre, donde ahi no hay cddigos, lo




que hay es jurisprudencia, por eso sus contratos no son como los nuestros. Ej.: un
contrato de fideicamiso en el nuestro pueden ser de 3 a 4 hojas, porque ya esta
codificado, el fideicomiso, en cambio en el sistema Anglosajon, 1o que hacen es colocar
todo lo necesario por eso sus contratos de fideicomiso pueden tener 60,70, 80 hojas,
son muy extensosy sus discusiones siempre comienzan con el arbitraje y luego lo
judicial.

En Bolivia de pronto hemos descubierto que hay un sistema juridico ancestraly ese
sistema juridico se basa fundamentalmente en las tradiciones que pasan de generacion
en generacion, que aplican una especie de normas sociales, pero de manera
consensuada entretoda una asamblea, entre un conjunto de personas, que pueden ser
autoridades comunitarias, originarias quienes de acuerdo a las circunstancias deciden.
Luegohay pactosverbales que son ley y algunos son hasta pactos desangrey la maxima
decision respecto a un conflicto de intereses, lo decide la asamblea, es un sistema
juridicomuy propio que no encaja dentro de un sistema francés rom anista actual.

Entonces a partir de ahi hemos dicho que si queremos hacer una ley paraguas donde
involucren empresas canunitarias, OECAs, estén las My PEs, estén los artesanos. De
esos cuatro, tresya tienen sus proy ectos adelantados, entonces hablem os de la em presa
comunitaria a profundidady es ahi donde hemosvisto que es bueno llevar adelante, en
el marco del Plan de Desarrollo, esta propuesta, el insertar al &mbito de la econania
nacional a la empresa camunitaria, en cuanto a los incentivos que tiene que tener la
empresa comunitaria éstas se aplicardny estaran constituidas bajousosy costumbres
originarios. Fl concepto de empresa es que estd basada en la economia familiar, la
unidad territorial, el respeto a las autoridades y estructura originaria, en distintos
niveles geograficos, no solo en el drea occidental, ni sdloen el 4rea rural, el tema de la
aplicacion de la Minka, lo que nos ensefiaron algunos amigos que manejan la filosofia
andina o el ayllu, todo ello esta contemplado aca, luego la aplicacion de sus principios
como reciprocidad, equidad, etc. todo en funcion a la particularidad que se tiene de la
empresa comunitaria.

En cuanto a los valores estan: la armonia, la justicia, el vivir bien, la revalorizacion de
lo cultural. Las caracteristicas, identidad territorial, distribuciéon equitativa,
solidaridad. En lo productivoy social, generacion de recursos propios, incrementar el
patrimonio camunitario que es una de las caracteristicas propias de la empresa
comunitaria, para poder crear tanto la canunidad indigena, la capitania, el ayllu, el
poblado, la tierra camunitaria de origen, o la junta vecinal. Por decision de su
asamblea pueden crear em presas comunitarias, la den aninacién puede ser un nombre
de fantasia ficticia y de la region, seguidode la frase em presa comunitaria.

Otro aspecto de actividades permitidas, la actividad de la produccién y
comercializacién de productos agricolas, también de ganaderia, de pieles artesanales,
de presentacion de servicios como el ecoturismo, la capacitacion productiva y
actividades gerenciales.




Luego el objetivo, en el estatuto de la constitucion estara precisamente el objetivo de
una de estas actividades, obviamente estas actividades no estaran sujetas de ninguna
manera en vano, las caracteristicas econ Gnica financiera desde el punto de vista del
financiamiento de la empresa comunitaria se hara a través del aporte comunal, este
esta reflejado en el trabajo individual o familiar, fisico o intelectual, en dinero o en
especie, el registro también hard de todos los que forman parte de la empresa
comunitaria, tendra cada uno el registro de las familiasy de las personas que forman
partede la em presa.

El patrimonio, el aporte canunal mas utilizado, es distribuido en una gestién, forman
parte del patrimonio de la empresa comunitaria, no estamos hablando de los bienes,
por ej.: la tierra, las casas no de otro patrimonio distinto que es denominado
patrimonioauténomo, canolo decimos ac4, el fondocomunal que es dinero en efectivo
y en especie se puede reinvertir, para coady uvar lasmejoras de las condiciones devida,
un 1°% de gastos de administracion, 10% destinados al proceso de capacitacion,
constituir reservas sociales para contingencias futuras, luego el sistema contable
separarlo de los bienes personales de cada asociado comunitario, una contabilidad
basica dispuesto por la superintendencia de empresas o cualquier ente regulador, la
inversion del fondocomunal, se da en otro rubros garantizando la rentabilidad, liquidez
y seguridad.

El tema de la garantia de crédito, la garantia la va constituir el fondo comunal, no
estamos hablando aquide casas ni de maquinaria, si no del fondo que es un patrimonio
auténomo, la responsabilidad, de cada uno de los asociados comunitarios. Y en cuanto
alrégimen tributario, aqui hay una propuesta derégimen que se est atn discutiendo.

En cuantoa la estructura organizativa, la estructura de constitucion obviamente tendra,
el origen de la propiedad indigena, el ayllu, la capitaniay otras formas ancestrales de
organizacion, que deben contar con personeria juridica, necesariamente otorgada por
las prefecturasy ese es el requisito previo para form ar una em presa comunitaria.

La superintendencia de empresas luego otorgara la matricula, el asociado comunitario
necesariamente sera un mayor de edad y que sea elegible, estamos hablando de
may ores de 18 anos, salvo que la nueva constitucion considere otro tipo de edad para
ser may or de edad.

La asamblea general es el rgano de decisién m axima hay un representantelegal quees
la autoridad del ayllu, de la capitania, de la junta vecinaly el control social es interno.
La Superintendencia de empresas va a ver un registro nacional de empresas
comunitarias y se establecen los requisitos de insercién, liquidacion, revocatoria, de
una empresa comunitariay algunas prohibiciones que nosotros hem os contem plado, es
decir que no pueden fusionarse con sociedades camerciales, o hay algunas sociedades
comerciales que van a querer fusionarse con empresas comunitarias, para beneficio
propio o para la Ley de im puestos, etc.




Eso eslo que nosotros tenemos camo propuesta de la Superintendencia de Em presas,
es una propuesta que estamos difundiendo a todas las organizaciones en todos los
escenarios.”




Presentacion: Experiencias en micro crédito(créditos individuales)
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La Fundacion Fades, Fundacion para Alternatiwas de Desarrollo, ya tiene mads que 20
anos de experiencia en la facilitacion de micro créditos en una forma indwidual
Principalmente trabaja en el ambito rural apoyando a los comunarios con bajos
ingresos mediante pequefios créditos indwiduales. La presentacion nos contd mas
sobre sus proyectos rurales y las experiencias obtenidas con el micro crédito.

“Nosotros FADES, somos una entidad principalmente administrativa, para nosotros el
area rural se ha ido transformando, ademés de la actividad agropecuaria hay un
comercio e incluso hay un sector de asalariados que son los maestros rurales, la gente
quetrabaja en el sector de salud.

Por tanto cuando hablamos de una entidad financiera rural, estam os hablando de que
tenemos que tamar en cuenta todas sus actividades, n o solo la actividad agropecuariay
trabajamoscon todas estasactividades.

Ahora para nosotros cano FADES, el flujo de crédito es la unidad familiar, no es la
persona, ahora la realidad ha ido cambiando y ya no tenemos familias mono
productoras que sdlo se dedicaban a la actividad agropecuaria, ahora nos encontram os
en la may oria de los casos, quelas familias tienen 2, 3, a veces hasta mas actividades, 1o
cual genera sustento para su familia.

El ingreso de la familia no sélo depende de la actividad agricola, se dedican a veces al
comercio, esasalariado, o esjubilado, yalos ingresos de la familia no sdlo provienen de
la agricultura.

Nosotros cuando hacemos evaluaciones, cuando hablamos de crédito individual,
hablamos de crédito a la unidad familiar y cuando evaluamos, tomamos en cuenta
todas las actividades que tiene la unidad familiar, éstas actividades generan a veces
necesidades de crédito, tenemosuna infinidad de necesidades. Estas necesidades se las
han dividido en 4 gruposim portantes:




e Necesidades decrédito para su capital de trabajo.

* Necesidades de crédito para su capital de inversion.
» Necesidades decrédito paravivienda.

* Necesidades decrédito para capitalmixto.

Ej.: Si necesita aumentar la mercaderia, tendr el crédito de capital de trabajo. Si quiere
comprarse herramientas, moto bomba, tendra el crédito de capital de inversion. Si
necesita ampliar su vivienda, aumentar un cuarto mas, tendra el crédito de vivienda y
otrasnecesidadescomo salud, educacion entra dentro de este crédito.

Entonces aqui lo que se trata es, que las familias lo que estan buscando son mejores
condiciones devida, ahora este vivir bien puede diferir de una familia a otra. Para una
familia vivir bien puede ser tener una casa grande, para otra familia tal vez no es lo
prioritario tener una casa grande, perolo que si quisieran es hacer crecer su negocioy
esto para ellos es im portante.

En general lo que quieren es mejorar la calidad de vida de las familias, nosotros
creemos que con el crédito se puede contribuir, pero el créditono esla solucién a todos
los problemas, en otros casos el crédito puede ser contraproducente, cuando uno esté
muy endeudado y tiene muchos problemas, que hable de un crédito, puede terminar de
hundirlo. En este caso la evaluacion individual que hacemos nos permite determinar
para cada unidad familiar cual es el monto, para qué va destinado el crédito, para qué
necesita, eso es muy importante para nosotros, podemos determinar el tamaiio de
crédito adecuado para esa unidad familiar, el plazo, la cuota, la frecuencia de pagoy en
el caso cuando la actividad es agricola no nos van a poder pagar cada mes la cuota,
entonces nosotros ajustamos las frecuencias de pagos, a los plazos que necesita la
persona dedicada a la actividad agricola.

En algunos casos, si es una persona que hace comercio, nos puede pagar cada mes,
entonces sanos bastante flexibles en acomodar la frecuencia de pagos, los plazos que
damos en crédito de capital de trabajo con hasta 3 afiosy para capital de inversién son
hasta 5 anosy son relativamente grandes para los m ontos que damos, pero nuestra
intencion escontribuir a quelas familiasmejoren sus condiciones.

El crédito solidario se trata de dos, hasta tres, unidades familiares que sacan crédito en
comun, muchas de las unidades familiares, eran personas de la misma actividad, podia
ser un productor rural, un taxista y un productor agricola, ellos querian un crédito pero
decada uno de sus necesidades, entonces el crédito era diferentey al finallo quenosha
costado es atender las necesidades de crédito de cada uno de ellos.

Como FADES nos hemos concentrado en un mercado relativamente pequefio
otorgando crédito de 50 $US. Hasta 10000 $US, para todas estas actividades
unipersonalesy las garantias son flexibles, evidentemente las garantias en algunos de
los casos son hipotecarias, per o también pedim os garantias que las familias si tienen al
alcance, y también tenemos que ser muy agiles, si el crédito no es hipotecario, se lo
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puede sacar hasta un plazo de 5 dias, a veces un poco menos, a veces un poco mas
dependiendo de la época del afio, de la distancia, de donde se encuentren, tratamos que
el crédito sealomasrapido posible, creemos que es unvalor im portante, para nuestros
clientes, por que no tienen tiempo. A vecesvienen de comunidades alejadas no pueden
estarviniendounay otravezpara hacer el seguimiento a sus tramites, tratamos de que
el cliente, luego de hacer su solicitud de crédito, nosotros lo visitemos, hacemos la
evaluacion en su casa, posterior ya lo citamos a que recoja su crédito.

El objetivo que tenemos es contribuir a la poblacion y creemos que cada familia tiene
una vision diferente demejorar su calidad devida, por tanto tratam os de atender todas
susnecesidades.”

ETAKANA
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Foncresol, Fondo de Crédito Solidario, es una entidad micro financiera. Basado en su
experiencia de mads que 10 afios, realiza estudios y apoya a la produccion como parte
de la comision episcopal de pastoral social de Caritas, y asi trata de fortalecer la
unidad productiva de los clientes. Su presentacion refleja sus experiencias de micro
créditos colectwos.

“FONCRESOL significa créditos populares, nuestra poblacién objetivo son los
cam pesinos, en particular las sefioras, surgimos en 1987 con una respuesta al problema
de la relocalizacion de las familias apoyando a este sector con la implementacion de
pequenos proyectos, en 1992 desarrollamos el “Programa de estudio y apoyo a la
produccién” (PEAP), de 1994 hasta fines de 1996 éste programa organiza una
especializacion de serviciosy se crea el “Foro Educativo Nacional”, en 1997 se consolida
la especializacion del servicio del microcrédito del programa, con la creacion del Fondo
de Crédito Solidario, hoy conocido como FONCRESOL.

En la actualidad nuestros servicios de crédito se han consolidado promoviendo las
necesidades comunales, impulsando la participacion de la mujer, articulando muchas
técnicas e incorporando elementos operativos y normativos mas eficientes que
respondan a la realidad.

Nuestra gestion institucional: somos una institucion que apoya el fortalecimiento
econdmico, social y financiero de sectores desfavorecidos, de la poblacion rural,
periurbana, a través de un crédito financiero justo en el marco de una econania
solidaria, con un enfoque integral de desarrollo.

La vision de FONCRESOL: Sanos una institucion que apoya el fortalecimiento
econGnico, social y financiero de sectores desfavorecidos de la poblacién rural, peri
urbana a través de un servicio financiero justo en el marco de una economia solidaria,
con un enfoque integral de desarrollo. Y la mision de la institucion es: “Brindar




may ores oportunidades econdmicas, a través de un servicio financiero de calidad, 4gily
oportuno para satisfacer la necesidadesy expectativas de los clientes fortaleciendo a la
vezsu capacidad productiva’.

Lastecnologias que utilizamos en FONCRESOL son: la individual, grupal, asociativoy
la banca canunal. Las cajas comunales son sociedades como “Yanapanaku” que
significa ayuda mutua, estas cajas camunales son agrupaciones organizadas de
personas, en su mayoria mujeres, con demandas de créditoy de ahorro dispuestas a
realizar un trabajo solidario, fortaleciendo la organizacion, pramoviendo espacios de
capacitacion en ciudadania e incidencia politica.

La cobertura que tenemos a través de la banca comunal, esta en los departam entos de
Chuquisacay Potosi, en el altiplanoy las cabeceras de valle. En Potosi trabajamos en
dos provincias: Tomas Friasy Cornelio Saavedra, en Chu quisaca en la provincia de Nor
Cinti. Cano objetivogeneral tenem os: aumentar el ingresoy promover el ahorro de las
familias pobres mediante el establecimiento de cajas comunales en areas ruralesy
zonas peri urbanas, fortalecer la capacidad organizativa y de gestion de las mujeres
dirigentes de las cajas comunales, para la incidencia politica y desarrollo local y
desarrollar actividades auto sostenidasy generadoras de ingresos.

Con respecto al sistema financiero formal es una ventana que visualiza el beneficio
individual junto al beneficio colectivo y es un referente de servicio financiero para la
comunidad. En lo politico la caja comunal es un espacio de reflexién de la problem atica
comunal y nacional, ésta caja es una instancia de articulacion de soberania de las
mujeres, asi mismo es un instrumento para la incidencia politica. Y desde lo social la
caja comunal recupera y fortalece los valores innatos en la comunidad, tales comola
solidaridad, la com plem entariedad, la reciprocidad que son en el trasfondo lo valores
quecotidianamentevivela gente en el area rural.

A través de todo ese tiempo hemos aprendido muchas opciones como son el
financiamiento en pequefia escala, que permite a la subsidiariedad, la garantia solidaria
en busca del bien comun, el ahorro interno condicionante para la capacitacion de la
gestion de sus propios recursos. Asimismo el otorgar crédito a la comunidad
priorizando el trabajo con las mujeres, como representando a la familia, reanimando
esta opcion de losjovenesy de los masvulnerables. Asi mismo promover el crédito con
las canunidades campesinas méas alejadas porque no existen ofertas de servicios
financieros, esto es un llamadoa la canunidad para la participacion comunitaria.

También esvivir lo que hacemos con solidaridad, reciprocidady com plem entariedad en
el trabajo canunitario es acercarnos, com prender y revalorizar toda nuestra cultura, asi
misno esgenerary promover una cultura financiera a través del créditoy ahorro, es
pranover la subsidiariedad entendida com o transferencia del poder para incluir en el
desarrollo canunal.




La mejor forma de administrar un beneficio es fortaleciendo la capacidad de gestion,
del conjunto de los socios a través de promover la caja comunal, por medio del control
social. El crédito por si solo no funciona, si no va acompafiado por un proceso de
intercambio de saberes y capacitacion en diferentes términos, como la salud, la
organizaciony otros.

Las alianzas estratégicas, en tanto promuevan la union de valores, o sea al campesino
en algunos indicadores de impacto, son los productos de las experiencias que se
obtuvieron a nivel de resultados del “Taller de intercambio de experiencias”, el objetivo
fue reunir la lista de actores sociales que puedan ser incorporados, profundizados en
futuras investigaciones de im pacto social que se realizarian a nivel de FONCRESOL.

Los resultados fueron: en el campo econdémico, el comportamiento de las actividades
generadoras de ingresos de nuestros socios al usar el crédito. Ha contribuido a la
diversificacion o mejoramiento de la economia rural campesina del bienestar social en
el campo de nuestras socias, esto setraduceen frenar la migracion, en el mejoramiento
delavivienday en el tema de educacion. Asi misno se desarrolloun taller de incidencia
politica y un tema fue como obtener fondos del gobierno local, para construir casas
comunales en sus canunidades, los resultados fueron positivos, ya que las
comunidades queno participaron en el taller expresaron el deseo de tener otros talleres
similares en sus canunidades.

Ademas se tiene en este campo el empoderamiento econémico de nuestros clientes, el
em poderamiento de géneroy la participacion de la mujer cano un objetivo especial en
el trabajo de FONCRESOL, como parte de la solucion de las problematicas que
enfrentan las mujeres. FONCRESOL otorga créditos a miembros de la comunidad,
priorizando el trabajo de las mujeres cano representantes de la familia, o sea trabajar
comouna opcién entrelosméas pobres y vulnerables, dentro de esto se considera quela
discriminacion por motivo de género, es un factor transversaly se lo observa comoun
factor im portante en todolo econ dmico, social y politico.”
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Los proyectos de PROMUJER se enfocan a las mujeres que viven en condiciones de
exclusion socio econémico y las apoyan con servicios integrales participatwos. Sus 16
anos de experiencia en este ambito nos da la oportunidad de analizar los impactos del
emprendedurismo a la vida de una mujer y su familia; ver en que manera logré la
sostenibilidad personal, familiar y comunitaria.

PROMUJER sostiene que para lograr el desarrollo pleno de las naciones es necesariola
inclusion de las potencialidadesy losvalores que tiene la mujer haciendo que ella ejerza
roles activos en todas las presencias de desarrollo personal y comunitario, sea desde
inicio, la base quenosotros tenemosy la vision que nosotros tenemosincluy e a la mujer
y su rol activo en el desarrollo de las naciones explotando sus potencialidades.
Aterrizando esta vision en una mision tenemoscomo PROMUJER la mision de atender
y apoyar a las mujeres que viven en exclusion socioeconémica a través de servicios
integrales y participativos que vamos a estar viendo mas adelante para que logren
sostenibilidad personal, familiary camunitaria.

Algo de historia; PROMUJER es una institucion sin fines de lucro que naciéy fue
fundada en El Alto en el ano 1990, inicialm ente com o una institucién de capacitacion,
en 1993 PROMUJER adopta un enfoque mas integrado ofreciendo ademas
microcréditosy ahorro. Como les decia seha iniciado con servicios de capacitacién y los
Clubes de Madres con un programa de donacién de alimentos y posteriormente la
demanda misna de las sefioras para salir de la pobreza, para tener un mayor
desarrollo, se consiguieron los fondos para hacer estos prestamos pequeiios,
microcréditos de las senoras en 1993 adquiriendo el enfoque integrado de servicios
financierosy no financieros.

En 1996 hemos instalado form alm ente nuestr os centros focales que son como nuestras
agencias, tal vez algunos han visto en El Alto o también en varias ciudades del pais,
tenemos centros que nos sirven para brindar nuestros servicios, no solamente
financieros que podrian venir a cualquier oficina y pagar su cuota de crédito sino
también un espacio especial para reunirse y para recibir nuestros servicios de




capacitacion y servicios de salud también, porque a partir de 1999 poco a poco
instalamos en nuestros centros focales consultorios de salud primaria basica para la
mujer y para su familia, expandiéndonos con nuestros servicios integrales poco a poco,
hasta que el 2005 ya PROMUJER estaba en casi todos los departamentos del pais.
Estamos en 8 de los 9 departamentos con 10 regionales porque también estamos en
ciudades secundarias y tenemos aproximadamente 55 centros focales repartidos en
todo el territorio nacional por el éxito alcanzado por nuestra institucion y la
metodologia con servicios integrales PROMUJER se ha expandido a otros 4 paises de
Latin oam érica actualmente ademas de Bolivia estamos en Perd, Nicaragua, Méxicoy
Argentina.

La poblacion meta a quienes nos dirigimos desde nuestro inicio, son mujeres que no
han tenidola oportunidad de educacién, oportunidades econémicas, porque su misma
preparacion en términos de educacion formal no les permite ser incluidas en el
mercado laboral, por lo tanto encuentran otras fuentes de ingreso que generalmente
son autoempleo es decir camercio, serviciosy produccién, queviven en condiciones de
pobreza con menos de 2 dodlares al dia, y tienen limitado acceso a servicios de salud, es
més o menos como se define a la poblacién a la que llegamos, cumpliendo de esta
manera con nuestra mision de llegar a mujeres que viven en condiciones de exclusion
socioecon Gmica.

Un pauteo de los servicios integrales que mas adelante vamos a estar viendo
especificamente, como son nuestras intervenciones, tenemos servicios financieros que
es principalmente micro crédito, ahorros, micro seguros y nuestro servicio de
desarrollo humano. Cano dos ejes muy fuertes tenemos las capacitaciones, los
servicios de salud y en algunas de nuestras regionales contamos con servicios
adicionales con los rincones infantiles para los nifios pequenos de nuestras sefiorasy
también centros de canputacion, para apoyo escolar para los hijos mas grandes de
nuestras seil orasy también para nuestras sefnoras socias.

Nosotros como PROMUJER realmente creemos que a través de nuestra ayuda vamosa
impulsar y apoyar el desarrollo de las mujeres que viven en &reas urbanasy
periurbanas, que es nuestro mercado més grande con el que hemos iniciadoy con el
que nos hemos expandido a nivel nacional e internacional, pero también actualmente
nos estam os expandiendo a nuevos mercadosy uno de ellos es con jovenesentre 14y 23
afios porque hemos encontrado que tienen un gran potencial dentro del campo del
emprendimiento porque a partir de los 14 afos, incluso antes tienen ya una actividad
econdmica, son sujetos econdmicamente activos dentro del hogar, entonces cano
PROMUJER también nos estamos volcando a esa otra poblacién, para apgyar en estos
emprendimientos y las necesidades de capacitacion que tengan. Bueno también
estamos ahora explorando la poblacién de zonas rurales que sabemos que
evidentemente la pobreza se concentra generalmente en las zonas rurales, pero por
algunos estudios de mercado que hemos estado haciendo esta poblacién también tiene
un perfil de poblacién em prendedora, que tiene ganas de tener sus propias iniciativas
para generar sus propios ingresos.




Como les decia vamos a ver ahora algunos resultados de recientes estudios de mercado
que se han realizado con estas 2 nuevas poblaciones a las que Pro Mujer esti entrando
que son los jvenesy las zonas rurales, ya que parala poblacion de mujeres adultas de
areas urbanas y periurbanas desde el inicio de la institucién se han tenido
acercamientos, estudios de mercado y conocimiento profundo de esta poblacion,
entonces ahora tenem os resultados de los recientes estudios con jovenes y también con
los pobladores de zonasrurales para identificar si este perfil de enprendimientoal cual
nosotros como instituciéon apoyamos, el estudio demercado con jovenes son solamente
algunos de losresultados que se han realizado en 4 regiones de Bolivia, pero con mucho
énfasis en El Alto porqueya tenemos un programa de jovenes emprendedores que tiene
mas de 2 afios de funcionamiento en El Altoy que ahora estam os intentando més bien
ampliar a nivel nacional e internacional.

Con nuestro programa, estos estudios nos arrojaban estos datos generales, indica que
cerca del 70% de los jovenes encuestados sostuvo que su familia cuenta con un negocio
propio, que sabemos que esto es cano un primer paso, es cano una base, como un
cimiento para sus futuros emprendimientos propios. El 75% de estos jovenes han
apoyado en este negocio familiar, de estos jovenes el 80% son parte de la actividad
econanica de la familia, aquellos jovenes que han estado apoyando de ese 75% que
apoya en el negocio familiar, vemos que el 85% de ellos quieren continuar apoyando
con esta iniciativa econémica.

Casi el 80% de los jovenes emprendedores también sostienen que es importante
emprender un negocio propio, cano una estrategia de generacion de empleo y
generacion de ingresos para él misno, sin embargo vemos que tal vez de manera
complementaria casi el 100% de ellos prioriza su estudio y su profesionalizacion,
tienen una visién a futuro de qué eslo que el joven quiere lograr, bueno quiere ser
profesional, quiere estudiar, si bien tiene el este perfil de em prendimiento de poner su
propionegociono es su ultimo fin, es mas bien su medio, si ellos quieren estudiar tener
una carrera profesional dada las condiciones de su familiay de su entorno, del contexto
econnico, socioeconémico e incluso politico entiende que uno de los medios es a
travésdeun trabajo o un emprendimiento propio.

El 14% de los jovenes encuestados contaba ya con un negocio, tenemos algunos datos
de jovenes que trabajan algunos de ellos estdn en instituciones puablicas, algunos en
instituciones privadas, también vemos aquellos que participan del negocio familiar y
que tienen su propio negocio en una menor medida, no son los porcentajes sino mas
bien las frecuencias, es importante ver cdmo evidentemente el trabajo se va a
concentrar mas en los jvenes que estan por encima de los 18 afios, pero sin embargo
me parecia importantemostrar que también a partir de los 14 afios ya estan incluidos
en lavidalaboral.

Especificamente en los jovenes encuestados en la ciudad de El Alto, el 40% de los
jovenes encuestados decian que ya generaban ingresos propios, el 60% de estos
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estudiaban, casi 16% estan inmersos en las actividades econ Gnicas, como asalariados,
como dependientes, un 8% que si tiene una negocio o un propio em prendimiento.
Viendo el estudio de mercado de las 4reas rurales esta otra poblacion a la que estamos
ahora ingresando como PROMUJER, les vamos a pasar un resumen de los resultados
del estudio de mercado para que ustedes puedan analizarlos, hemos marcado algunos
de ellos, (aunqueno se notan bien en las fotocopias) para identificar precisam ente cual
es el perfil de las personas que estan en las zonasrurales, cuales son sus necesidades.

Hem os puesto por ejemplo el tamaiio del hogar, que en muchos casos nos va a hacer
dar cuenta de las necesidades, es distinto que tengamos un h ogar donde vivan soélo 2
personas o un matrimonioy sus hijos, muy diferente a un hogar que esta conformado
por muchas personas més, mas alla de la familia nuclear obviamente las necesidades
son mucho mayores, hemos puesto la tasa de analfabetismo que es un indicador del
grado de educacion formal que pueda tener esta poblacion en las zonas rurales.

A partir de la segunda h oja, como ustedesvan a poder observar, hem os puesto algunos
de los resultados generales de las actividades econdmicas a las que se dedican estas
personas en las zonas rurales, en la tercera hoja vamos a ver algunos datos de saludy
algunos datos de trabajo, finalmente en la ltima hoja van a poder apreciar la cultura
decrédito, si es queya alguna vez han solicitado crédito, si tienen algin interés ademas
de tener algtn tipo de em prendimientoy si para este em prendimiento ellos solicitarian
un apoy o econ omicoa través de un crédito.

Habia puesto por ejemploalgunos datos de salud, creo en ese de las enfermedades en el
afio anterior y vemos que méas del 70% han tenido enfermedades del aparato
respiratorio o incluso diarreasvomitos que son sobre todo enfermedades en los nifiosy
este me ha parecido un resultado interesante, porque creo que de alguna manera
demuestra la vulnerabilidad de esta poblacién ante enfermedades que son facilmente
prevenibles.

Vamos a ver aqui algunos datos generales, hemos considerado que como PROMUJER
estamos entrando en areasrurales poco a pocoy nos cuestionaban por qué en las zonas
rurales, si el trabajo de PROMUJER se concentra en impulsar las actividades de
comercio, también producciéon pero sobre todo de comercioy de emprendimientos.
Velamos que también en las zonas rurales hay muchas actividades de comercioy son
también culturasmuy em prendedoras, vemos por ejemplola motivacion de un negocio
propio se refleja en que el 91% de los hogares encuestados hay este deseo de iniciar o
mejorar sus actividad econanicay de éste porcentaje el 83% de los hogares demanda
crédito para llevar a cabo esta mejora de su negocio o este desarrollo de un nuevo
em prendimiento.

Algunos de los resultados que han podido ver como por ejemplo éste que esta centrado
en las mujeres de las areasrurales quemas del 50% ha trabajado independientemente
la tltima semana, rompiendo de esta manera con el mito de que las mujeres en areas
rurales no tienen actividades de ingreso propio. Fl tipo de trabajo asalariado que han
tenido estasmujeres en el iltim o aio, vemos que se concentra sobretodo en empleadas




dom ésticas, que es muy curioso por que también estamuy relacionado con la migracion
de la que hemos estado hablando y bueno también con un porcentaje importante, la
comercializacién y venta de productos.

Aqui un poco el perfil de los hogares en las zonas rurales que ya a partir de los
emprendimientos han solicitado créditos desde el afio 2000 vemos que es un alto
porcentaje y que las fuentes de crédito son diversas, se concentran sobre todo en
fuentes semi — formales, ONG’s en un 30%, pero muy cerca los fondos financieros
privados. También vemoscon un porcentajeim portantealosbancos, considerando que
también han entrado con créditos agropecuarios, vemos quemasdel 90% quiere iniciar
una actividad econ Gmica propia y el 75% de ellos dem anda crédito.

Por ello PROMUJER combate la pobreza a través del apgyo y empuje de los
emprendimientos a través de sus distintas lineas de intervenciéon como el acceso al
crédito y ahorro, porque evidentemente con el crédito le dan un empuje a sus
actividades econdamicas, lo que genera mayores ingresos, los ahorros para una
seguridad econ6mica futura del hogar, la mejora de la salud a través del acceso a
consultorios médicos y capacitaciones en salud, la mejora de la educacion de nuestras
sefioras y sus hijos, el empoderamiento a partir de créditos grupales en las que las
senoras se reinen y ejercen roles de liderazgo y finalmente a través de nuestras
capacitaciones.

Unavez que una sefiora es parte de la asociacion comunal para obtener su crédito (la
asociacion comunal esun grupode 20 sefioras que acceden a estos créditos porque no
tienen las garantias personales, hipotecarias para poder acceder al préstamo de forma
individual), se garantizan entre ellasy a partir de este grupo de sefioras que obtienen
los servicios de crédito, ahorroy también van acom panados de una capacitacion de
como manejar su crédito, tenemos nuestros servicios de capacitacion, que se
concentran en diferentes areas y los servicios de salud que también vamos a estar
viendomasadelante.

Bueno lo que ya les habia explicado el microcrédito grupal, en el caso de ahorro
tenemos el ahorro obligatorio y voluntario; esto quiere decir que a medida que van
pagando los obligatorios, a medida que van pagando su préstamo, ellas poco a pocoy
de manera obligatoria van ahorrando. En muchas oportunidades se nos cuestionaba:
¢Por qué obligan a las sefioras si apenas tienen el dinero suficiente para sus
necesidades basicas?, sin embargo paraddjicam ente estos ahorros obligatorios son uno
de los factores mas apreciados por nuestras socias, porque ellas entienden, que de otra
manera no podrian ahorrar ya que después de un ciclo, puede ser después de 6 meses o
después de 1 ano de haber estado con PROMUJER ya tienen un dinero guardado sin
que signifique mucho esfuerzo y como ellas mismas dicen “sin darnos cuenta ya
tenemos nuestro ahorro” y aparte de ese porcentaje que van ahorrando poco a poco
ellastienen la opcién de ir ahorrando de manera voluntaria un monto may or, ademas
ahora contamos con un micro seguro que era parte de nuestra preocupacion y parte de
nuestra responsabilidad camo institucion con la poblacion con la que trabajamos,




porque si por alguna razén la sefiora fallecia su deuda recaia sobre la asociacion
comunal y sobre la familia, pero ahora con el micro seguro cuando una de nuestras
sefioras lam entablem ente fallece nosotros cubrimos esa deuda que queda pendientey
ademas se le da un monto considerable para que la familia corra con los gastos del
sepelio. (Este servicio se ha logrado gracias a un convenio con la aseguradora “La
Vitalicia”)

Explicando en detalle estos servicios de salud que nosotros contamos, en cada uno de
nuestros centros focales contamos con consultorios de salud basica y preventiva para
nuestras seioras que esta a disposicion de ellas, de sus hijos y esposos. En estos
consultorios nosotros les brindamos orientacion en salud sexual y reproductiva,
asistencia basica para resolver los problemas de salud de primer nivel, (si necesita una
atencion de segundonivel o de tercer nivel se las deriva a otras clinicas que cuentan con
estos servicios) como vacunas salud general, controles para la salud de la mujer prey
post partoy consultas amenores de 5 afios.

En cuanto a nuestros servicios de capacitacion, tenemos una capacitacion inicial para
las senoras que recién forman su grupoy tienen un crédito de PROMUJER y esto
nuevamente es parte de nuestra responsabilidad de dar el dinero y hacerlas parte de
una metodologia que es una asociacion canunal, entonces les damos la orientacion
necesaria para que ellas puedan manejar su asociaciéon con un rol muy activo, como que
una de ellas sea la presidenta, que puedan organizar su mesa directiva, que puedan
organizarse camo un grupo con determinados objetivos, también les damos
capacitacion en destrezasy negocios porque si entendemos que este dinero que viene
del créditova a ser para invertir en sus negocios queremos darles lasherramientaspara
que estos negocios sean prosperos, de manera que puedan mejorar en términos de
organizacion de sus gastos e ingresos, que hagan una mejor promocion de sus
productos, que sepan cano pueden diversificar sus productos para tener mejor
rendimiento, también les damos educacion financiera que nuevamente es parte de la
responsabilidad que tenemos como PROMUJER, si les damos dinero esperamos que
éste genere atin may or cantidad de ingresos.

Es importante saber queellas sepan cdmo manejar de m anera inteligentey planificada
este dineroy la capacitacion en salud que da ésta orientacién de la salud bésica de la
familiay preventiva de la mamay el nino.

Comoleshabia comentado, ademas tenemos otros servicios de desarrollo humano en
algunasdenuestras regiones, centro de com putaciéon para loshijos de nuestras senoras,
también algunos de nuestros cursos organizados a demanda de las sefioras para que
ellas sepan manejar algunos paquetes en la computadora o para que sepan buscar en el
internet cuales son sus mejores opciones de negocios o cano poder conseguir
materiales para sus emprendimientos, tenernos rincones infantiles que son para los
ninos pequenos de nuestra socias, que cuando vienen a sus reuniones oa pagar estan
ahi, nosotros les damos estimulacién tempranay el programa de jovenes que ademas
del crédito para jovenes se les da una fuerte capacitacion en em prendimiento, en planes
devida y en liderazgo




El crédito de PROMUJER ha ayudado a mejorar el negocio, la unidad econémica de
nuestras socias, por ejemplo aqui tenemos los valores promedios de los inventarios de
las senoras, es decir qué es lo que tienen cano parte de su negocio en relacion con el
ultimo préstamo, a qué se refiere esto, ademas de ver la antigliedad digamos que una
sefiora esta unos10 anos 05 afios esperamos que esté mejor con respecto a una que
estd empezando recién con nosotros, pero ademas de ver la antigiiedad vemos si las
sefioras ya han estado trabajando antes con otras instituciones. Entonces, para no sdlo
basarnos en la antigiiedad, hemos tomado en cuenta el monto del Gltimo préstamo, a
medida quevan avanzandoy progresando las sociasvan aum entando su s créditos.

Al principio tienen un crédito entre 50y 100 doélares, pero a medida que van avanzando
con nosotros pueden ir aumentando sus montos, entonces esto es lo que muestra este
grafico, es una relacion entre si han ido aumentando sus montos, si el pranedio el
inventarios de su negocio ha idoaumentandotambién, entonces hemosvisto la relacion
entre estos2 elementosy vemos que la relacion si es de manera ascendentey si hay una
relacion positiva, entonces a medida que han ido aumentando el monto de sus
prestam ostambién han idoaumentando el inventario de sus negocios.

De acuerdo a este estudio de mercado casi el 80% de las senoras encuestadas cree que
el valor de los inventarios de sus negocio han incrementado gracias a PROMUJERY
que antes era mucho menor, bajo la misma logica la inversion en activos fijos en su
negocioya sea este en muebles o maquinarias se ha incrementadoy vemos que existen
una tendencia ascendente, a medida que van progresando, van solicitando un may or
monto de crédito, pero no es cuestion de sobre endeudarse. Si veo que mi negocio va
bien entoncesme prestomasdinero para que el negocio crezcamasaun.

No es tan simple, antes de aprobar un crédito, toda la asociacion comunal se reiney
evalta la capacidad de pago de esa sefiora, la situacion del negocio de la senora, si su
negocio ha crecido, entonces se le concede un monto mayor y bajo esa respon sabilidad
vemos que a partir de estos montos mayares han existido mayores inversiones en
magquinaria, muebles einfraestructura para el negocio.

Aqui hemostanando en cuenta la antigiiedad, aunque como les habia dich o a veces la
antigiiedad es un tanto relativa, el tiempo que esti trabajando con PROMUJER no
necesariamente refleja todo el tiempo que esta dentro del sistema micro financiero, no
quiere decir que la primeravez que ha obtenido un crédito ha sido en PROMUJERY
vemos también que mas del 50% mencion6 que la inversion en activos fijos antes de
entrar a PROMUJER era menor, entonces la impresion de las sefioras es, que el ser
parte de PROMUJER ha ayudado a mejorar su negocio, con la misma légica vemos que
hay una tendencia ascendente aunque tam poco es muy marcada, parece que el impacto
ha sido menor o a sido poco a poco, tomando en cuenta la posibilidad de financiar
planespara su negocio.

Aqui casi el 70% de las senoras percibié un efecto positivo a tiempo de entrar a
PROMUJER, esta posibilidad es de financiar, de pagar cursos oalgainmedio que pueda




ayudar a mejorar su negocio, ya viendo cano un resultado, si mejora el negocio, si se
incrementan mis activos, si se incrementa el valor demis inventarios, se supone que el
fin de esto es incrementar mis ingresos no solamente personales sino también
familiares y en este caso hubo una tendencia ascendente es decir que cada vez los
ingresoshan sidomay ores dependiendo del monto del endeudamientode las sefioras.

Nuevamente a que me refiero con esto, si el monto ha ido creciendo junto con la
evaluacion de capacidad de pago de la sehora, también los ingresos familiares han ido
aumentando en los h ogares de las senoras y buenolo interesante que podemosver es
que mas de la mitad de las sefioras que han sido tomadas en cuenta para este estudio
han percibido este progreso, lomismo con el ahorro familiar, este es el grafico que se
refiere al ahorro, canolo habiamos dicho percibimos que el ahorro esmuy im portante
para la seguridad econdmica de la sefiora y también casi el 70% de nuestras socias
perciben un im pacto positiv o.

Dicen que ser parte d¢ PROMUJER les ha ayudado, incrementando los ahorros en su
familia, tenemos también algunos resultados del impacto que tenemos dentro del
desarrollo personal, pero estoya no lo tenemos con nimeros ni graficos porque es algo
mas cualitativ o, subjetivo quen o se puede poner en nimerosy que lo quehemos hecho
es entrevistar a senoras, hacer grupos donde se pueda discutir estos temasy lasmismas
sefioras nos dijeron que graciasa PROMUJERhay unamay a- participaciény liderazgo.

Como les decia por esa misma participacion en grupo, que tienen un crédito y que
tienen una responsabilidad conjunta y autonomia financiera, porque obviamente al
tener la mujer la posibilidad de hacer crecer su negocio y tener su propia fuente de
ingresosya tiene una auton ania financiera en su propioh ogar.

Vemos también que hemos tenidoincidencia en la visién a futuro, las sefioras al tener
esta perspectiva mas am plia tiene una vision mayor que va mas alla del futuroy de las
cosas que ellas podrian lograr y también el capital social, (esto del capital social
entendemos como la relaciones sociales y de participacion que las misnas sefioras
desarrollan al ser parte de PROMUJER) vemos también dentro del impacto del
desarrollo personal de cada una de nuestras sefioras que ha habido un impacto en su
autoestima, como ellas se perciben, como ellas se valoran y bueno ellas mismas dicen
que a través de las capacitaciones sobre equidad de género, sobre derechos de las
mujeres ellas se sienten mucho maés identificadas y han podido fortalecer su
autoestima.

A través de las capacitaciones en negocios, salud, han incrementado su seguridad a
tiempo de manejar sus negocios, experimentar una confianza en si mismas. Es un
crecimiento en ambitos familiares, en su unidad econdémica, adicionalmente esta
autoestima se fortalece por el reconocimiento y esfuerzo que reciben de sus hijosy
esposos. Tal vez ustedes han tenido experiencia porque cuando la mujer tieneya, un rol
activo dentro de la economia de la familia pues tiene también la admiracion y el
respeto del resto de la familia,viendo el efecto que nuestras capacitaciones han podido




tener en nuestras sehoras vemos que aquellas sefioras que han podido recibir may or
cantidad de capacitaciones, tienen también mayor conocimiento en practicas de salud,
practicasy métodos de prevencion del embarazo, un mayor porcentaje de las clientas
ejercitan la planificacion familiar también se realizan un mayor numero de examenes
de papa nicolau para detectar el cancer uterino. Entonces las sefioras que han sido
capacitadas también tiene mayor conciencia de esta necesidad y también hay una
may or asistencia a exam enes ginecol 6gicos, en el caso del mejoramientode los negocios
vemos que las mujeres que han recibido més capacitacion registran por separado sus
ingresos, sus gastos, (esta es una organizacion de cGno manejar su negocio, cano
administrarlo).

También vemos que de manera mas evidente, tienen actividades diversificadas, tienen
més de un negocio y esto es parte del andlisis mismo que ellas hacen de la
estacionalidad, por ejemplo si yo tengo un negocio de tutiles escolares, s¢ que este
negocio sdlova a rendir a principioy a mediados de ano, entonces lo que hacen las
sefioras es diversificar sus negocios para poder tener ingresos durante todo el ano,
también estan las sefioras que con la capacitacion han mejorado sus productosy sus
actividades, que también tuvieron una mayor participacion en ferias mostrando para
afuera sus productos, vemos también quelascapacitaciones han tenido un alto im pacto
en la salud en el cuidado de la salud tanto de ella como la de su familia, las
capacitaciones en negocios han ayudado a mejorar su administracion reconocen
también que la capacitacion en administracion financiera, dado que ha permitido una
mejor planificacion y uso de su dinero.

Buenome he permitido poner uno de los casos exitosos de una de nuestras socias ella
es Adela Hualuque de la regional de El Alto. Ella ha empezado en 1994 pidiendoun
pequeio crédito, esoya hace cano 13 anosy aqui tienen un testimonio de ella: “Antes
era muy timida y no conversaba con nadie, ahora interactio con la gente todo el
tiem po, he visto por mimisna que las mujeres podem os progresar que valemos algoy
que podemos ayudarnos a nosotrasmismas...”. Pongo este caso especifico por si alguno
de ustedes tiene el interés de visitarnos en las oficinas de El Alto, van a encontrar a
Adela, ella tiene ahora una posicion en PROMUJER de un mando alto para la regional,
ella es la segunda persona después de la Directoray ha ido ascendiendo, primero fue
una de nuestras socias con un pequeiio negocio, haido creciendoy después a través de
una convocatoria abierta que nosotros siempre sacamos, donde permitimos que
nuestras socias sean parte de nuestro personal ingresé cano asistente de créditoy
después fue creciendoy progresandoen PROMUJER.




Presentacion: ‘Sagy realm ente em prendedora’
Disertante: Lic. Juan Carlos Rios

Hora de inicio: 1540 r r'
Salén: Grisha %ﬁ ECZ) aI'a
Num ero de participantes: 32

Direccion: Calle Eulert N°280, Zona 16 de Julio, El Alto. Telf. +591 (2) 2840441

El Centro de Promocion de la Mujer Gregoria Apaza es una Institucion de Desarrollo
Social que trabaja en El Alto desde 1983, promoviendo la igualdad y equidad entre
hombres y mujeres. El trabajo en el area de fortaleciniento personaly familiar asi
como el desarrollo productivo y laboral fueron tépicos que estuvieron presentes en el
enfoque de esta presentacion.

Tema:
¢Quiénes se consideran em prendedor, quien no se considera em prendedor?
¢Qué esrealmente ser emprendedor?

¢En que momento uno se vuelve emprendedor? es por las circunstancias, es por el
trabajocotidiano, ¢Por qué nosvolvem os em prendedores?

“A ver algunas realidades sobre los negocios en Bolivia, los anteriores expositores
hablan del crédito y el crédito es una parte fundamental, pero el créditono es la base
fundamental, a veces de un emprendimiento, en algunas de estas realidades crudas el
90% de las empresas de la ciudad de Fl alto son micro empresas o negocios familiares,
el altimo censo en El Alto estan registradas aproximadam ente 5200 em presas, de éstas
el 90% no son organizaciones grandes, de 40 a 50 empleados, simplemente son
empresas onegocios familiares.

Eso quiere decir que aproximadamente 4500 empresas son negocios familiares,
ademas que se crean 250micro empresas foraneas. Pero lomés gravees que éste90%
de empresas que se crean no supera ni un ano de vida ¢Por qué?, uno de los motivos
principales seglin el censo es la falta de creatividady la falta en conocimiento de gestion
em presarial.

¢Qué esla falta de creatividad?




No so6lo en El Alto, a nivel Bolivia, la creatividad es crear algo nuevover una nueva
oportunidad de negociosy es eso lo que no hacemos aqui en La Paz FH altoy toda
Bolivia, lo que hacemos es un clon de algo que va bien por Ej. Tengo un puesto de
saltefias en la plaza de mi zona, mevatan bieny la canpanera del frenteve quemeva
tan bieny al dia siguienteabre otra empresa. Entonces si teniamos una torta ahorala
tora se divide en dos, pero todavia nosva bien y luego de 5 dias se abren otros dos
negociosy después de un mes se han abierto 10 empresas de saltenas, 10 empresas de
telares, 10 empresas de telecomunicaciones cabinas telefénicas y nuestro mercado de
100 personascon suertetenemos 1 a 2 personas.

Entonces la falta de creatividad es algo sumamente importante para nosotros, éNo
podemos crear un nuevo negocio?, ¢No tenemos la capacidad? ¢éNo sanos realmente
emprendedores?... Porque si seguimos asi, cualquier negocio que abramos, la
tendencia es a clonar el negocio, a ser un negocio idéntico al que se va abrir, esto eslo
quenoshemos dado cuenta en Gregoria Apaza.

¢Cual es la diferencia entre em prendedor, negociantey em presario?.

Sino conocemos la diferencia podemos creer que todos los aimaras por cultura somos
emprendedores y en realidad cano les explicaba hace un manento no somos
em prendedores sinoclonadores.

¢Qué sera realmente em prendedor?

Un emprendedor es aquel que tiene la idea denegocio o tener una idea creativa, nueva,
innovadora, ya somos emprendedores. Hay personas que por tener una simple idea
pueden alcanzar a ser empresarios, pero hay otros que nosvolvemos negociantes, ya
tenemos la idea no necesitamos crear nada y lo que tenemos que hacer es crear un
negocio idéntico al del compafiero o companera. FEn el iltimo censo de empresas
textiles hace 10 afios en El Alto habia 106 empresas textiles registradas a nivel de
telares, de textiles no cano los telares macramé, tejidos, ahora aumento en casi un
60%, todos hacemos textiles no sabemos donde vender, no sabemos que hacer con
nuestros productos, porque son idénticos a los otros productos. Si yo hagochalinas, mi
com petenciava hacer chalinas, la com petencia dela competenciava fabricar chalinas.

Entonces un emprendedor es el que tiene una idea de negocio distinta, creativa, eso es
ser un emprendedor. Un negociante es simplementeaquel que copia las ideas de otra
persona. De eso en realidad estd campuesta la masa de micro empresarios. Un
ejemplo es el de las cabinas telefonicas, al principio habia una o doscabinas telefénicas
ahora hay cientos de cabinas, ellos mismos matan su mercado. Lo mismo ha pasado
con los chalequeros, en un principio habia uno que otro, entonces todo el mundo iba
donde los chalequeros, pero cuando comenzaron a salir cientos de chalequeros, el
mercado se redujo tanto que tuvieron que desaparecery eso pasa en cualquier em presa,
matam os el m ercado nosotros mism os.




Entonces emprendedores son los que tienen la idea de negocio, pero una idea nueva,
una idea creativa; los negociantes son aquellos que simplemente comercializan y su
idea de negocio es simplemente copiar la idea de negocio de otra persona, los
empresarios son los que tienen una idea de negocios, comercializan, pero ademas
tienen un negocio formal. A nosotrosnonos gusta la formalidad, tenemos miedo a la
formalidad, nos da miedo presentar un balance, una facturay a veces por ese miedo de
ser empresario, pasar del negociante al empresario, a una forma formal ésea tener un
NIT, tener un registro de FUNDEMPRESA, nos quedamos simplemente camno
negociante que no tenem os may or acceso a libertad.

Los rasgos de estos emprendedores son las caracteristicas, cualquier emprendedor
tienen metas se fija metas dice yovoy a vender de aquia la proxima semana 100 Bs.,
entonces es una necesidad de logro, si no tenemos esa necesidad no podemos ser
emprendedores. No hay ningin emprendedor que diga hgy yo no salgo a vender, o
tengo mi negocio por tener mi negocio. La segunda necesidad es la necesidad de auto
conflanza, qué nos motiva a ser emprendedores y no depender de otras personas.
Cuando dependem os de otras personas nos volvemos em pleados, cuando dependem os
de otras personas, dependemos de un sueldo al final del mes, cuando somos
emprendedores, si quier oy o abrominegocio, si no quierono abrominegocio, peroyo
también me fijo metas cano em prendedor, digono abrominegocio, novoy a cum plir
estas metas y esto es actitudinal y es de motivacion, es lo que me motiva a ser
realmente em prendedor.

Pero ademas hay dos caracteristicas sumamente importantes, que si somos
emprendedores las tenemos de forma innata: Una, esla tendencia creativay la otra es,
la tendencia de adquirir riesgos, muchas personas dicen “...si yo tendria capital, yo
haria mi negocio, yo tendria plata...”, mentira un emprendedor no puede tener a veces
ni un boliviano, pero dice me voy a prestar y en base a mi préstamo voy asumir el
riesgo, pero cuando uno tienen en juego el alimento de su familia a veces no se puede
arriesgar.

Uno puede decir que es emprendedor, pero sile dicen que invierta100 Bs.y deaquia
un mesva a tener 200 Bs., pero hay una posibilidad de que pierdas los 100 Bs., esa
persona no se anima. ¢Por qué no se anima? Por que no tiene la caracteristica de un
emprendedor. Las necesidades motivacionalesy las caracteristicas, nacen de todoun
gran emprendedor, es la voluntad de un emprendedor, cuando en su negocio puede
trabajar 12 hrs., 24 hrs., pero cuando s6lo somos simples empleados, 8 hrs. es mi
horario de trabajo, pasado las 8 hrs., 1o que uno hace es ponerse de mal humor, no
tiene la voluntad quetieneun em prendedor o em prendedora.

¢Por qué hablam os del em prendedor ola emprendedora?

Por que cuando hablamos de em prendimientoy en la ciudad de El Alto las mujeres son
més emprendedoras, las mujeres tienen esascaracteristicasmas que los hombres, pero
cuando hablam os de género en el em prendimiento, hablamos de roles y hablar de roles
es un em prendimiento es por ejemplo decir que haceunamujer empresariay que hace




un hombre empresario. Una mujer em presaria se levanta a las 6 de la manana, cocina
para sus hijos, ademas que manda al marido al trabajoy alas 9 de mananava a ser
empresaria, emprendedora y productora. Un hombre empresario ¢Qué hace?, se
levanta a las 8:30 de la manana quiere su desayuno servido, va a trabajar y cuando
vuelve quiere su almuerzo servido. Aquihay una clara diferencia de géneroy roles, por
qu e una mujer empresaria puede también levantarse alas 9:00 de la mafnanay esperar
que elmaridohaga el desayuno.

Esto es algo cultural, si un hombre sirve el desayunoa su mujer es un maricén, si un
hombre cuida a los hijos durante la jornada de trabajo es mantenido, si una mujer lo
hace es su labor, su rol, esun rol que le ha dado una sociedad, primero aimara ahora
una sociedad capitalista, socialista, porque se le asigna ese rol a la mujer, la madre, la
hermana, es una buenamujer, por quelava, plancha, cocina, etc. El hombre ¢Por quées
bueno?, porquelleva dineroala casa, porqueél es el empresario, él hacelas cuentas.

Si hablamos de género, hablamos de equidad, es decir hombres y mujeres deben de
tener las mismas oportunidades, perono sololas mismas oportunidades, sino mismo
tratoy mismo cargo. Puede una mujer ser obrerocomo un hombre, pero al hombre le
pagan 100 Bs.y alamujer 50 Bs., ¢Por quéle pago 50 a la mujer si le estoy dandola
misma oportunidad?éno sele esta explotandoa esa mujer?...

Entonces cuando hablamos del em prendedor tenem os necesidades de
autonomia y logros. En las necesidades de autonomia, por ejemplo: un
empleado tiene la autonomia baja, por que depende de un sueldo,
puede ser el em pleado mas eficiente del mundoy al finaldelmes sino
le pagan, tiene una necesidad de logro baja, por que no se puedetrazar
metas, no puede decir yo me voy a canprar la empresa de aqui a 2
meses.

Otro caso de necesidad de baja, pero necesidad de logro alto, en este caso estan los
jefes, personas quevisten con trajes, pero siguen siendo em pleados, pero su autonania
sigue siendo baja, por que yo puedo ser jefe de mi empresa, pero a fin de mes yo
necesito que alguien me pague, pero el empresario le puede decir a fin de mes que la
empresa a tenidoun grave problema financieroy esta por entrar en quiebra.Y que pasa
con esta persona, hay personas que han subido de cargo desde ser mensajeroy han
llegado a ser jefesy un dia llega el hijo del duenoy le dice ha sido un gusto, esté
despedido... éQué hago en ese mamento? tenia una necesidad de logro inmensa, me
habia hecho metas con mi sueldo, me tenia que comprar un auto, una casa, pero cano
mehan despedidono sé qué, hacer no sgy una per sona em prendedora.

Que pasa con los micro empresarios, tiene una necesidad de autonomia alta, perouna
necesidad de logro todavia bajo ¢Por qué? Ellos son totalmente auténomos por
ejemplo: Siuna senora tiene un puesto en La Ceja, si quiere ese diavaa vender, sino
quiere nova avender, ella depende exclusivamente de ella, no de un salario si no de lo
que venda, de cuan temprano se levante, su necesidad de logro sigue siendo baja ya




gana poco dinerono puede decir de aqui a dosmesemevagy a comprar otro puestoy asi
vy atenermay ores ingresos.

Que pasa con los em presarios, tienen una necesidad de autonamia altay necesidad de
logro alto, por que ellos no dependen de nadie, mas bien todos 1os em plead os dependen
del empresario, si ellos quieren o tienen necesidad de dinero sacan dinero, si quieren
comprarse algo dependen de ellos mismos. Parallegar a ser un em presario se debe de
tener la caracteristica de creatividady asumir riesgos, por queun em presario a vecesal
realizar una inversion o al aceptar un pedido, aqui se juega el pan no solo de su familia,
si no de todos sus empleados, entonces tenemos que aprender que la lucha es dificil
hablando del riego.

¢Qué es el riesg0? ¢Qué esarriesgarse?

El riesgo depende de 2 tipos de factores los macroy los micro. Los factores de riesgo
macro, son factores que no podemos controlary esto es lo politico, social y econémico.
Ej.: En lo politicono podemos controlar que los de la media lunay el gobierno estén
peleados, nosotros cano personas cano micro empresarios no podemos decirle al
gobierno que no se peleen con la media luna. En 1o econdmico la subida de carne, qué
se puede hacer antela subida de precio. Qué pasa en los problemas sociales, podem os
hacer algo ante los problemas de Sucre, podemos ir a marchar y asi que surja un
problema politico. Ahora estos problemas no surgen de la noche a la manana, un
problem a em pieza a crecer pocoa poco, entoncesyotengo que tomarmuy en cuenta los
riesgosy saber que cosasvan a suceder.

Entonces una de lascaracteristicas de riesgo, es estar conscientes de que hay problemas
macroy problemasmicro, que influyen que este riesgo que a veces es cero pueda crecer
de un momento a otro. Lomismo en los problemas micro no conozco la cam petencia,
pero salgo a vender. Ej.: En telares yovendo productos hechos en telares, ni siquiera
me entero cuantos productores realizan también productos hechos en telares. A veces
en eso fallan las ONG, no tanan decisiones basadas en datos, si no en como hacen los
telares si es bonito o no, comouna empresa en macramé en el mercado si hay mucha
competencia, o también cano puedo abrir una empresa en telares si no tejer, ola
adquisicion de materia prima, cuales son los factores de riesgo micro que puedo
controlar. Ej.: La competencia, puedo ir a verificar si hay o no competencia, con
relacion a la mano de obra,yo puedo aprender a tejer, con respecto a la materia prima,
puedo ver algunos proveedores que puedan satisfacer todas mis necesidadesy no sélo
adquirir de un proveedor.

El siguiente punto es la creatividad de los negocios éQué esla creatividad?
La creatividad no se puede tocar, no se puede decir esta persona es mas creativa quela

otra, no puedo decir este producto es mas creativo que este otro. La creatividad tiene
dos caracteristicas: La novedady la innovacion. éQué eslanovedady lainnovacion? La




novedad es algo que satisfaga nuestras necesidades y la innovacion esalgo que tenemos
paramejorary producir.

¢Como se gjercita la creatividad?

La creatividad es algo diario, algo que nosotros como em presarios deberiam os practicar
todos los dias. Cuando hablamos de creatividad no tenemos que pensar
tradicionalmente, si pensamos tradicionalmente este problema aun podemos
resolverlo, cuando pensamos que tenemos una empresa de alimentos, que s6lohace
saltenas, panes o comida, estamos errando, cuando pensamos en una empresa de
textiles s6lo hace chamarras, pantalones estam os errando.

¢Por qué no podemos poner una micro empresa?.. porque tenemos miedo a la
com petencia, decim os esta otra em presa tiene 25 anos de antigiiedad,ya exporta, tiene
50 empleadosy adem as tiene una alta capacidad de produccién, puede producir hasta
10 vecesmas queyo.

¢Qué habria que hacer para destronar a la com petencia en cualquier rubro?

Tres cosas muy importantes: Identificar las necesidades de nuestros usuarios,
comprender los deseos de losmismosy crear una nueva demanda.

Identificar las necesidades, hay necesidades basicas que todas las personas tenemos:
comer,dormir,vestirnos, etc. por lo tanto es im portante identificar lasnecesidades, por
Ej.: Si quiero poner una empresa de alimentos, ¢Qué necesidades tienen las
personas?.., si quiero poner una empresa de textiles, ¢Qué necesidades tienen las
personas?.. Después de canprender qué realmente desea, por Ej.: hay personas que
quieren camer, pero, ¢De qué realmente tienen deseo?, un deseo de nutricion y salud,
entonces no sélo les vendo alimentos, sino nutriciéon y salud. Y ¢Qué las personas
quieren? por Fj.: las personasno solo quieren vestirse, sino quieren moda, elegancia,
entonces ¢Qué les vendo?, les vendo chompas y chamarras, ino! les vendo moda y
elegancia. Entonces lo que se quiere, es satisfacer los deseos, no sélolas necesidades, o
sea las personasyano deberian comprar chompasy chamarras, sino canprar moday
elegancia.

Por altimo una idea de negocio deberia partir de 2 cosas fundamentales de satisfacer
una necesidad, pero hay que solucionar un problema y solucionar un problema es
comprender un deseo.




Presentacion: ‘Vision em prendedora’
Disertante: Lic. Jorge Luna

Hora de inicio: 1540

Salon: Fernando

Numero de participantes: 27

Direccidn: Avenida Sanchez Lima N°2647, La Paz Telf. +591 (2) 2243426

Grupo Nueva Economia apoya a los (pequenios)
emprendedores a través de facilitarles cursos de Nueva
capacitacion entre otros enfocado a contabilidad, OE
organizacion empresarial, marketing o liderazgo.

Ademdas brindan sus experiencias y estudios en un periddico que sirva a los
emprendedores que quisieran ver crecer su emprendimiento. En el taller participativo
que nos ofrecid los participantes trabajaron en la formulacion de estrategias de una
empresa.

“JL: Desde el punto de vista teérico en el em prendimientotodo parte de un objetivo te
lo dicen los libros, es cierto, todo parte de un objetivo, ¢Pero cano llegamos al
objetivo?, algunos de nuestros emprendedores o la mayoria de los emprendedores lo
que han tenido son principalmente fracasos, muy pocos a la primera han tenido éxito,
entonces lo que debemos aprender es a hacer algo que se llama anélisis, como les
comentaba los emprendedores no necesariamente tienen que haber ido a la
universidad, porque ellos aprenden mas de sus fracasos. Y los que han tenido éxito al
principio han aprendido que el mercadoy lascondiciones les han dado la apertura para
triunfar.

Veo que estan organizados en grupos de 6 maéas o menos entonces, quiero que me
pongan por favor en una hojita (lovamos a hacer de manera intercalada) cuales son los
principales problemas, las desventajas o limitaciones que creen tener para poder
emprender, aca cuales serian las ventajas para poder desarrollar un em prendimiento,
solo 3 ideas, me gustaria que estolo hagamos en unos 5 minutosy luegovamos a sacar
una conclusiéon que nos permita entender realmente la perspectiva devision. Entonces
en una hojita blanca péngamelos 3 ambitos; los problem as, limitaciones desventajasy
las ventajas, pueden trabajar de manera conjunta.

Discusioén entre personas: Tenemos que saber camo mercadear, necesitam os saber
a cerca de la tecnologia necesaria, tenemos que conocer el Know How, las tasas de
interés, el costo igual, los problemas, los recursos naturales, la mano de obra barata,
tienen que tener una identidad, como se va a contratar a los proveedores y
distribuidores, ¢Com o definim os algunas oportunidades?.... (Terminan los5 minutos)




JL: Muy bien primer &mbito; como les he dicho primero tenemos que tener un objetivo
y todoslos que han emprendido, comoles he comentado han tenido un fracaso en un
principioy qué han aprendido, a hacer un andlisis de sus ventajasy desventajas, en este
mamentoloquevamos a hacer es, a nivel general, el mismo analisisy gracias a estevan
a entender lavision.

Me gustaria que 2 personas de un grupo se pasaran a otro grupo, del mismo modo los
otros grupos, cAmbiense 2 personas de un grupo a otro, de modo que en cada grupo
tengan 2 personasde otro grupo.

Ahora ¢Cual es el proposito del ejercicio que quiero que hagan sef ores? (cambiandose
de mesas), aqui hay 2 personas que han visto ventajas quiero que mencionen las
ventajas que han visto para contrarrestar las desventajas que los del otro grupohan
visto. Por ejemployotengouna enfermedady ustedes han detectado que puedo tomar
la pastilla A, B o C para curarme (que son sus ventajas) pero no puedo tomar las 3
porque como cualquier cuerpolas3 me pueden intoxicar, o puede ser que micuerpo no
resista, lo misno ocurre en una empresa que no cuenta con los recursos necesarios
para poner en practica todas las estrategias.

Entonceslo que quiero que hagan es que las personas que han identificado las ventajas
pongan las soluciones a los problem as que han identificado las personas que tenian que
identificar las desventajas, luego aquellos que identificaron las desventajas digan si esa
es la solucion o no. Lo que pretendo es hacer una especie de receta para iniciar un
em prendimiento. Ahora tomémonos unoss5 minutos para discutiry poner en un papel
las soluciones.

Discusion personas: El crédito es sensible, qué ventajas son importantes para la
com petitividad, el crédito debe ser para 2 o mas personas, la informacion que
necesitam os no es suficiente, ¢Cual es el producto?, no hay acceso a la informacion, no
hay acceso a las situaciones de negocios, éCano podemos solucionar eso?, cuando la
empresa ya estd consolidada, en Bolivia no hay acceso a crédito solidario. (Terminan
los5 minutos)

JL: Okey sefiores aunque tenemos un tiempo muy limitado yo creo que hemos
empezado a can prender un ambito muy primordial, el primer aspecto que he vistoes
que, es mas facil ver las desventajasy mas dificil obtener lasventajas, ¢Por qué creen
que el grupo que identificé lasventajasle fuemas dificil encontrar lasventajas?

PP: Porque dadola situacion en la que se encuentra el pais es realmente una situacion
en la que hay inseguridad juridica, hay una serie de cosas que frenan cualquier
iniciativa, entonces dificil encontrar en ese ambito una ventaja para poder hacer un
em prendimiento.

JL:Vamos a ver queuna de nuestras desventajas principalmente es el ambito externo,
algo que nosotros nocontrolamos. Estoy totalmente de acuerdo, pero eso es para todos
los que vivimos en el territorio bolivianoy a pesar de eso vamos a ver que existen
personas que estan em prendiendo. Entonceslo que tenemos que saber escomo vamos
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a enfrentar todas aquellas desventajas que hemos visto, en este &mbito no nos permite
ser muy com petitivosy esmuy cierto, perovamosa ver como se ataca ello.

Ahora ¢Por qué se nos ha hechomés facil encontrar desventajas?, ¢ Por vivencia? o é Por
lo que vemos?... Mas por lo que se ve, porque creo que es un ambito mas personaly
cuando encontraron la solucion, aunque cano me decian eran un poquito mas dificiles
encontrarlas, silashay.

Veamos entonces las respuestas de los grupos 1,2y 3; el grupo 1 crédito con garantia
solidaria, capital semilla y la otra sistemas cibernéticos que ayudan a conseguir
mercados extranjeros mas facilmente, tomen en cuenta que los grupos que han
identificado desventajas han obtenido ideas muy similares pero aquellos que han
formulado las solucioneshan obtenidoresultadosmuy diferentes.

Sefiores hablando del &mbito del crédito ¢Ustedes creen que el dinero es el primer
factor determinante para poder em prender?

PP: En algunos casos si, aunqueno siem pre.
PP: laidea

JL: Muy bien, unavezme llamd6la atencién que, a veces subestimamos a las per sonas,
porque tenemos cierto tipo de parametros que no nos dejan ver con claridad. Una
persona me dio una gran leccion y era justamente a cerca de este tema me dijo
claramente “el problema es el dinero pero la solucion es el mercado, eso es lo
primordial”. Es cierto que tenemos problemas de crédito; el que nos dieran crédito,
capital semilla, créditos solidarios, nos facilitaria mucho el iniciar un
emprendimiento, pero si no contamos con un mercado para nuestros productos
corremos el riesgo de fracasar. Entonces puede ser que tengamos problemas de capital
perola solucion es el mercado, es decir antes de pedir el capital agarrar un trato, no sé
si hay alguna in stitucion financiera aca o hay alguien que haya pedido un crédito a una
entidad financiera. ¢Cuantas veces te han rechazado?, de segurode entrada n veces,y
¢Por qué?, cQué eslo primero que te pide?

PP: Garantias
JL: éCuélesla principal garantia?
PP: Hipotecaria, papeles al dia

JL: Exceso de veces que lo veoy alguna vez lo hemos discutido con las entidades
financieras, ahora por ejemplo estd de moda la Banca PyME, antes eran bancas
corporativas que daban crédito. En una ocasiéon un amigo miotuvola idea de em pezar
una fabrica de vidrioy en ese entonces no teniamos una industria de vidrio, teniam os
que importar, asi que mi amigo solicito un préstamo al bancoy para estoles present6
informacién a cerca de cuanto se iba a producir a quienes se iba a vender, todo una




gama de produccion, pero al banco le llamo la atencion el mercado de clientes que
com praban vidrios, asi cano las importadoras devidrioy entonces le preguntaron a mi
amigo éa quienesvaavender?, ¢va avender sus productos a los mismos clientes de los
importadores?, porque si esasi nocreo que su empresa tenga éxito. Esto quiere decir
qu e nosotros no sélovayamos a una garantia fisica es decir hipotecaria,vamonos a una
garantia de mercado, yo creo que las entidades financieras deberian cambiar en ese
sentidoy no deberian enmarcarse en las garantias hipotecarias solamente, claro es
importante por el nivel deriesgo que esta tanandoe incluso por el nivel cultural.

Entonces lo primero que debemos hacer es pensar en como podemos aprovechar las
oportunidades y una manera de hacerlo es aprovechando las oportunidades del
mercado, viendo donde estd amarrado tu negocio, quienes son tus clientes. Sefi oresun
emprendimiento no es como cuando hacemos un plan de negocios y sacamos el
nimero de habitantes de Bolivia, digamos somos 8 millones, vamos a sacar una
muestra, datos estadisticos, y estimamos que 800 personas van a camprar nuestro
producto, pero eso no quiere decir que las 800 personasvan a camnprar tu producto.
Porque para que dé resultados hay que implementar estrategias, posicionamiento,
saber negociar, tener proveedores, distribuidores, porque ti nolohaces todo.

¢Cuanto te cuesta un distribuidor?, ¢Cuanto te cuesta un proveedor? Son todos estos
marcos estratégicos donde hay que ser creativo, entonces el &mbito del capital no es el
problema esencial, el problema de nosotros es el mercado, por tanto antes de
implementar un prgyecto no pensemos en el dinero pensemos en donde vamos a
vender. Les voy a dar un ejemplo muy claro me fui a una rueda de negocios en Espana
donde estaban productores nacionalesy ahi se hacia una rueda de negocios en la que
pasa un productor (que seguramente estaba siendo apgyado por un cierto tipo de
instituciones), va se sientay dice muy bien yo puedo producir (esto en la quinuay el
café que eslo que mas se vende alld) esta cantidady la persona que estaba en frente le
pedia unamay or cantidad (1o que nosotros llam am os produccion en escala) entonces el
productor se puso a negociar con otros productores para quede forma conjunta puedan
cubrir el pedido, claro hay un conjunto de requisitos para poder exportar cano la
certificacion y entonces estos productores comenzaban a discutir sobrelos requisitos de
exportacion que susproductos cum plian,y luego el productor fue donde el com pradory
le ofreci6 una cantidad mayor a la que este le habia pedido en un inicio, ¢ Entonces que
hizo? amarro el mercado. En el area textil de la misma forma, per o hablando de nuestro
pais analicemos por ejemplo que nuestra mano de obra esla més barata ustedes cano
productores cuanta ganancia tienen, ¢20% de utilidades? En el mejor casoun 50% si el
producto es altamente competitivo en el mercado, pero personas que tienen
conocimiento en el 4rea comercial no en el area productiva tienen una ganancia hasta
casi un 100% que se ve disminuido por el tema de transacciones papeleos,
administracién y distribucién porque ustedes ya no manejan eso, pero si los de
comercializacién, entonces el primer ambito es el de saber negociary con esto quiero
que les quede claro que el principal problemano es el capital, sino el tema de gestion,
estrategia denegocio.
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JL: El marketing esalgocambiante, entonces de nuevovolvemosa que el mercado es el

primer ambito que ustedes deben tanar en cuenta no estanto asi el dinero, el dinero
pasa a ser algo secundario.

PP. Seiior en algunos casos si, pero no siem pre
JL: ¢A quien vas avender?

PP: A todos, por ejem plo estan los interm ediarios
JL: Ese intermediario estu cliente

PP: Esel mercado

JL: Es el mercado, es decir que basta que tu producto le des a alguien para que este
pasea ser tu cliente. Por ejemplono sé si conocen Exportadores Bolivia

PP: Exportadores Bolivianos

JL: Exportadores bolivianos, ¢Qué es lo que hacen?, éCémo han nacido?, es muy
interesante, es uno de los que a la primera les fue bien, esto por estar en el lugar
oportuno en el mamento oportuno, es uno los pocos que a la primera lo lograron, pero
puede ser que a la primera te vaya bien pero despuéste puede ir mal, si no conoces el
mercado.

Por ejemplo quien se imaginaba que el mercado del oro blanco hoy seria tan grande
porqueahora seutiliza mucho, antes en el mercado se tenia este material, con un precio
més bajoahora tieneun preciomads alto, pero quien sabe si al productor de lamateria
prima no le este afectando tanto la subida del precio, pero si en la demanda, entonces
en el marco de todo aquello ustedes tienen que conocer mas su productoy su entorno
demercado, de esa maneravan a poder utilizar una estrategia para poder vender masy
producir mas, de esa manera tienen que ver de manera practica que es importante
entender lo que puede pasar con nuestro productoy el entorno.

Entonces cuando ustedes quieran emprender deben tener presente que uno no tiene
que trabajar para conseguir dinero, el dinero tiene que trabajar para nosotros, por
ejemplo cuando abrimos una cuenta de ahorros en el banco, este ahorro ira ganando
una pequena tasa de interés sin que nosotr os necesitemoshacer algom as.

En la coyuntura en la que estamosviviendo hoy ya no podemos depender de conseguir
un empleo bien remunerado, por ejemplo antes las personas creian que al entrar a
trabajar a una entidad piblica su vida econdmica estaba arreglada porque se ganan
sueldos bastante elevados. No sehores tienen que cambiar de forma de pesary es que
hoy mas que nunca el mercado laboral est4 sobresaturado, por ejemplo qué es lo que
pasa con nuestros jovenes profesionales, (deben recordar que ser jovenesno es en los




afnos que unotiene, juventud esta en las ganas que unotenga de em prender)muchos de
ellos querran trabajar en Coca Cola, la Cerveceria Boliviana Nacional, SOBOCE,
ENTEL, etc. Sefiores hay 500 profesionales provenientes de universidades publicasy
privadas que quieren lomismoy a lomucho habrd 5 puestos disponibles para ellos,
¢qué pasa con las deméas 495 personas?, édesahuciadas? Eso estd en un &mbitomuy
emocional, psicolégico digamos, pero qué pasa si comenzamos a incentivar a las
personas para que generen mayor emprendimiento en nuestro pais y es que al iniciar
un emprendimiento se esti generando trabajo directo e indirecto. Como por ejemplo
gastos en transporte, materia prima, mercaderia, con esto se esta fortaleciendo a mas
deun sector.

Entonces la clave para tener éxito en los negocios esa través de un em prendimientoy si
no creen que es posible, les puedo mencionar muchos ejemplos de em prendimientos
exitosos como el caso de Milk en Potosi que es una productora de leche, rupana quees
uno de los grandes ejemplos, acA mismo la historia de senora de Pro Mujer Adela
Hualuque.

Senores cada uno de ustedes tiene una vision emprendedora, pero tienen miedo a
emprender, entre ellos estoy yotambién.

PP: Pero, ¢ De donde sacam os?

JL: Digamos que tienen ciertos activos fijos para invertir, pueden invertir uno en el
negocio, y el restolo consiguen a través de socios estratégicos, sé que es dificil peroes
posible, a un amigo le tano 7 meses para conseguir un socio estratégico, pero lo
consiguio con un poco de fuerza devoluntady perseverancia

PP: ¢Alguien que ponga la plata?

JL: Que le ayudea poner la plata por que usted también debe poner, es decir tiene que
convencer a su futuro socio del buen negocio que puede ser su idea, tiene que negociar
ideas decirley proponerle realizar actividades en equipo de manera conjunta.

PP: Pero muchasveces uno corre el riesgo que le roben la idea cuando no hay dineroy
la otra persona que tiene capital inmediatamente pone en marcha la idea porque tiene
capital.

JL: Debe saber asumir un riesgo, asumir un riesgo es tener miedo y el que no tiene
miedo es el que va a cometer n cantidad de errores porque el miedo es el que te hace
pisar tierra. Tam bién deben tener cuidado den o ser engafiados por un charlatan el cual
les llevea perder su inversion, para ello es bueno saber informarse. Tener informacion
senores es fundamental pero, con la educacion que tenemos hoy, con el tipo de
profesionales que ultimamente estin camenzando a salir cada vez estin menos
capacitados aunque dicen que deben ser mas actualizados, tienen mas desventajas que
ventajas.
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Sefiores el promedio de lectura del boliviano es menos deun libro por afio n o leem osni
un libro al afio, los otros paises leen al afio un promedio de 9 a 10 libros, ahora no
estam os hablando de una educacion, estamos hablando de una cultura. Colom bia tenia
al igual que nosotros el mismo problema, pero se les ocurrié incentivar la culturay
ahora una de las mayores potencialidades de lectura en Sur América es Colanbia, que
ademas esta produciendo la mayor cantidad bibliografica, un ejemplo simple son los
libros de administracion, ingenieria que llegan a nuestro pais. Un ejemplo de poca
lectura se los puedo daryo que doy una catedra como docente en una universidad, mis
estudiantesno s6lonotienen el interés de leer libros, de aprender si no que se pasan de
cinicos porque hasta flojera de hacer chanchullo tienen porque sacan sus hojas de
apuntes para copiar en sus examenes, antes por lo menos haciamos un chanchullo en
una hojita de 3x3 para copiar en el examen.

PP: La falta deautoestima del boliviano es muy im portante de tomar en cuenta porque
a causa de la violencia familiar y el machismo de los padres, hacen que los hijos
aprendan también ese mal comportamiento y se dejen llevar por la flojera, por eso
necesitam oscrear nuevos modelosmentales en Bolivia.

JL: Estoy totalmente de acuerdo en que necesitamos buenas estructurasmentalesy en
que debe partir de nosotros. Para emprender en la vida de una persona cambian
muchas cosas, les pido sefiores antes de llegar al fin de afio analicen sobre sus ventajas
y desventajas, piensen en todo aquello que han hecho bien y todo aquello que han
hechomaly de qué manera han influido éstas para tener un mejor futuro.

Ahora tengan por seguro que los problemas comola delincuencia que vivim os nosotros
loviven todoslos otros paises, un ejemplo claro es en los EEUU, donde sefiores uno no
pude pasar de una zona a otra. Me ha sorprendido el nivel de delincuencia que hay en
nuestromedio, es que en mis épocas el ladron tenia miedo de uno, tanto asi que si uno
se les enfrentaba salian corriendo, hoy te agarran entre 2 y tienes que estar calladito,
(como ha cambiado) pero a pesar de eso en nuestro pais la delincuencia no es tan
peligrosa comoen paisescomo Perti, Chile o EEUU.

Aquia pesar de todas las cosas hay muchas personas emprendedoras pero lo que les
falta es asumir un riesgo mayor para poder tener éxitoy es que en realidad sefiores
ninguno de nosotros samos pobres. De acuerdo a un analisis socioeconémico hecho en
el 98 0 99 decian que el campesinado boliviano estaba en extrema pobreza, pero el
campesino cuenta con ovejas, vacas y una actividad agricola, que aunque depende
mucho del clima tienen una forma de sustento relativam ente estable.

PP: Lo que esta diciendo Licenciado es cierto, porque cualquiera de estos sefores
puede confirmar, la gentedel campono espobre.

JL: Por esoles digo, todas las desventajas que han visto son posibles de subsanar. Por
eso me gustaria que ustedes al salir de este taller salgan convencidos de iniciar un
emprendimiento, claro esto no es algo de la noche a la mafiana, para iniciar un
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em prendimiento es necesario planificar con cuidado dentro de cada uno de los &m bitos
queya se han tratado.

¢Qué eslo que nodicen loslibros? Ningin libro habla de los fracasos, ¢ Quién escribe de
los fracasos? Pero en realidad de donde mas aprendemos es de nuestros fracasos, cano
cuando les decimos cosas hirientes a nuestros padres, luego nos sentimos mal por
haberles dich o esas cosasy nos proponemosnovolverlo a hacer, hemos aprendido de
nuestros errores, de nuestros fracasos, por eso les digo emprender no es a la primera te
va bien y listo o a la primera te va mal y dices sgy mal emprendedor, el chiste no es
caer, es saber levantarse.

En conclusién senores, lo primero que deben hacer es evitar los tropiezos aunque lo
mas seguro es que los van a tener, pero para minimizar esetropiezo tienen que analizar
susventajasy desventajas, siempre hagan eso.

Si le preguntaran a los em presarios cuantasvecesleshaidobieny cuantasveceslesha
ido mal, ellos seguramente les dirian las razones por las que les fue bien omal, un
ejemplo claro es una empresa textil que estd exportando, cuando sale el pedido en
Europa se les dice, sefiores tenemos un pedido por talla XL, perfecto talla XL pero
tenemos que saber que el XL en Bolivia es muy diferente al XL de all4, entonces tienen
que saber a qué mercadovan a ir porque en ciertos paises las personas pueden tener los
brazos un poquito méas largos y puede ser que compren las prendas, pero lasvan a
devolver por no cumplir con las caracteristicas de las personas del pais, por eso tienen
que saber considerar el segmento de mercado al cual esta llegando el producto, tienen
qu e saber las especificaciones que tiene que cum plir el producto para ser aceptado, otro
de los &mbitos que deben tomar en cuenta son lostipos demedidas que utiliza el paisal
cual se pretende exportar y saber manejar el factor de conversion adecuado, por
ejemplonosotros todolomanejamos en kilos cuando en el exterior manejan libras ¢Y
si en la transformacion de eso se nos va la mano? ¢Un Kg cuantas libras tiene?
ponganle 2,3 libras, aunque no crean con eso, en una cantidad may or, estan perdiendo
dinero, por eso esesencialmanejar la informacién.

Emprender quiere decir recibir informacion de todo lado, quiere decir asumir un
riesgo, quiere decir ser lider, por eso un emprendimiento debe nacer a partir de un
analisis FODA, fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Las fortalezasy
debilidades internas de una organizacion, por ejemplo falta de conocimiento, falta de
informacion, financieramente no sgy muy fuerte, una fortaleza puede ser: impetu
actitud o conocimiento del mercado, tecnologia. Oportunidades y amenazas es del
entornocom o el Am bito juridico.

Ahora bien no es suficiente decir sogy fuerteen estoy soy débil en aquello, deben pensar
comoaprovechar sus fortalezasy camo reducir sus debilidades, ahora éCano hagopara
conseguir dinero, mayor informaciéon? ¢Cdmo hago para aprovechar el mercado?
¢Como enfrento mis debilidades? ¢Como nos hacernos mas fuertes? En ambitos mas
sencillos es hacer una venta casi en desventaja lo que les hice hacer al principio ahi




hemos mezclado las fortalezas, las debilidades, amenazasy oportunidades. Todo eso
con el proposito de que siemprehagan un analisis, no es necesario que sea un analisis
matem atico muy profundo, solo debe ser 1o necesario para saber negociar, tienen que
conocer a la persona que esta en frente, es uno de los &mbitos que normalmentenos da
mala suerte, no sabemos negociar. Una manera de aprender a negociar puede ser en el
mercado interno, de manera que sirva como un pequefio entrenamiento, para que
después se vayan al mercado internacional. Algunasvecesuna de las grandes barreras
es el idioma pero se estan subsanando, gracias a la tecnologia hoy contamos con
oportunidades con las que antes no contdbamos, por ejemplo los programas
traductores de espaiiol a ingles, el E-mail, etc.

Quiero contarles que no importa cuanta experiencia o conocimientos tengamos no
estamos libres de cometer errores, nosotros, tenemos un proyecto que se llama
Contacto Empresarial del Grupo Nueva Fconamia, en una ocasion nos pidieron del
Paraguay la guia telefénica de empresas y claro dedicamos tiempo y esfuerzo a
conseguirlo, pero no habiamos tomado en cuenta que esa informacion se la podia
encontrar en una guia telefénica (como la guia telefénica de Cotel) donde podem os
encontrar un listado de em presascon sus direcciones, nim eros telefénicos, nimeros de
fax e E-mail, incluso no era necesario conseguir la guia de forma fisica, sim plemente
visitdibamos el internet y ahi encontrabamos la guia telefonica de cualquier pais del
mundo, cuando nos dimos cuenta ya era muy tarde y solo quedaba lamentar el no
haber podido pensarlo antes, si alguno de ustedes quiere exportar, vayan no estamos
descubriendo la poélvora, quien sabe si ustedes tienen otras habilidades eso no lo
aprendemos estudiando eso lo aprendemos en el momento. Hay muchas formas
sefiores pero em prender consiste en buscarmercado, clientesy saber manejar el dinero
de manera adecuada, no tenemos que aprender todos los conceptos financieros de
mem oria, solo deben saber los ingresos, gastos quevan a tener y en funcién a estover si
pueden prestarse dinero del banco on o, pero antes tienen queamarrar el mercado.
Porque si se prestan antes dineroy luego nada, corren el riesgo de fracasar aunque les
presten al 1%, 2% no van a poder en pagar su préstamoy lo més probable es que tengan
que hipotecar sus casas o si ya estan hipotecadas pueden perder sus casas. Ahora si
planean bien el negocio, se prestan dinerocon un interés del 7% de interés van a poder
pagar esa deuda con unas utilidades mayores e incluso puede ser que cancelen el total
de su deuda antes delo programado”.




Presentacion: ‘Empiece su em prendimiento’ (I)
Colaboracion: AMMAy APLEPROM

Tipo detaller: Taller participativo

Hora de inicio: 14:30

Salon: Napoleon

Numero de participantes: 19 personas

Facilitadores: Lic. Remco Van der Stap

Lic. Leiddy Marquez Saavedra
Ing. Frick Sanzetenea Sejas

Taller: “iEm piece su em prendimiento!”

RS: Les doy la bienvenida a todos ustedes. Este taller es un ejercicio participativo que
trata de aprovechar del talentoy con ocimientode cada uno de ustedes.
Los objetivos son:
e Obtenerunamejor comprension de los pasos necesarios y de los roles y
objetwos de diferentes actores invo lucrados para comenzar un
emprendimiento exitoso.

e Descubrireltalento que tienen ustedes

Es importante que ustedes se den cuenta que no tenemos respuestas rigidas tampoco
ofrecem os una formula exitosa para su em prendimiento.

Como el tiempo eslimitado, les pido que sean brevesy concretos, para poder finalizar
este taller. Por esovamosa ser muy estrictos respectoal tiem po destinado.

La idea es queustedes (los participantes en la mesa) viven en el mismo puebloy tienen
la idea de empezar un emprendimiento en el futuro proximo. La situacion del pueblo
esté escrita en este papel, que les daréluego a todos.

Cada grupo obtiene una tarea dentrounode los siguientesrubros:
e Lecheria
e Artesania
e Hortalizas / Flores

Primero los grupos tienen que definir su idea de emprendimiento (em prendimiento =
iniciativa de formar una empresa) en términos del: Qué, por qué, qué necesitan. En el
segundo pasovan a elaborar su idea enfocAndose a la organizacién interna. Ademas se
definen sus fortalezasy debilidades. (Fortalezas = para que creemos que som os buenos,
debilidades = cuales son nuestr os obstaculos)

Luego los grupos giran via 3 puestos. En cada uno se encuentra alguien de Chakana
para facilitar la discusion. Cada puesto representa un tema, omejor dicho, un grupo de




involucrados: el banco, la ONG y el mercado. Cuando un grupo esta por ejemplo en el
puesto del banco, tienen que describir el rol del banco, las precondiciones que el banco
demande (pensar comoun banco etc...). En los otros puestos pasa lomismo. Vamos a
repartir papeles con preguntas para facilitar la discusion y la elaboracion de su
estrategia. Asimismo paso o paso elaboran una estrategia para su micro-empresa /
em prendimiento.

Al final del taller el lider de cada grupo presenta su caso, las ideas principales y la
estrategia escogida para su em prendimiento exit oso.

Ahoralesvaoy a agrupar en tres grupos. Cuando estan formados quiero que cada grupo
elija un lider entre ustedes.

PP: Queriamos participar dentro del rubro de lecheria porque nosotros tenemos
experiencia en esta areay podriam os explicar mejor nuestra idea de em prendimiento.

RS: Todos los grupos tienen las mismas condiciones, es simplemente un ejercicio, asi
que si pueden ejercitar pensar en un rubro estoles daré la idea general de cuales son las
dificultades de iniciar una idea de emprendimiento, y ayudara a tener una mayor
comprension sobre lo que se requiere para llevar adelante una iniciativa.

ES: Basicamente, lo que se les pide es cumplir las instrucciones que estan para todos
descritos en la hoja que se les entregaray con ella las condiciones iniciales, son cano
las reglas de juego, para todos seran identicas sélo cambiara el rubro en el que deban
orientar su analisis.

Para ganar tiem po, les propongo que se numeren del unoal tres en cada mesa.
(Numeracion de participantes por mesa). Ahora todos quienes son nimero uno
reunanse en la primera mesa, los que son nimero dos en la segunday en la tercera los
que son niumerotres (distribucion de asistentes por mesas).

PP: Nosotros (mesa N ) tenemos el rubro de artesania pero preferimos realizar la
lecheria...

RS: ¢Puedenvariar el rubro?

ES: Si se sienten mas comodos haciendo este cambio, haganlo pero tengan en cuenta
que el tiempova a ser el mismo para todos, entonces ya estan usando su tiem po todos
los demas grupos, procedan.

[Se establece un periodo de familiarizacion entre los asistentes y mediante una
discusion cerrada en cada grupo, se leen las condiciones iniciales y se lanzan las
primeras ideas, se entregan los pliegos para el lienzo de ideas y el material para
desarrollar el taller.]
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ETAKANA

Paso 1:idea principal (15 min)

Leer el caso, diseiio del proyecto y
formulacion deideas principales

e (Qué?
e ¢Por qué?
¢ ¢Qué necesitam os?

Paso 2: elaboracion de laidea (15 min)

Elaboraciéon de laidea en relacién conla organizaci6n interna.

* ¢Quienes son los pobladores beneficiarios?

e Caracteristicas de los involucrados

e ¢En quémanera deben contribuir los pobladores beneficiarios (contraparte,
inversion, mano de obra etc. ...)?

* ¢Comose organizan?

Receso para el refrigerio




Presentacion: ‘Em piece su em prendimiento’ (II)
Colaboracion: AMMAy APLEPROM

Tipo detaller: Taller participativo

Hora de inicio: 1540

Salon: Napole6n

Numero de participantes: 19 personas

El mercado (10 min)
Demanda y oferta

¢ Cualmercado?

e Quienesson los canpradores de su(s) producto(s) y cuales son las
caracteristicas de los com pradores?

* Enbaseen que piensan queexiste una demanda para su producto?

e Quérequiere el comprador del producto?
(Traten de pensar comoun consumidor ocom prador)

PP: Es un poco dificil pensar en qué mercadoy como se basa una demanda de un
producto...

PP: Pensemos lo que nos mueve a nosotros cuando queremos camprar algo que
necesitam os.

El banco (10 min)

Apoyo financiero

* Qué esperan ustedes de un banco?

* Quécreen que son los requisitospara obtener crédito?
(Traten de desplazarse en un banco, si prestarian un monto a una persona
conocida cuales garantias buscarian?)

PP: Lo que esperamos de un banco es el préstamo de dinero con bajos intereses,
también que tengamos que presentar pocos requisitos. Ademéas de la otorgacion deun
préstamo, también lo que se espera de un banco es que ellos nos capaciten, para
manejar bien el dinero otorgado.

PP: Yopersonalmente, no esperonada de los bancos, ya que estos solo lucran con las
personas por quete ajustan altos interesesy si no pagaste quitan tu casa.

PP: Los requisitos que nos pueden pedir puede ser la fotocopia de nuestro carnet de
identidad y si no tenemos otro documento que nos identifique, una carta de la
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comunidad indicando que nosotros realmentevivimos en esa comunidady si tenemos
la fotocopia de la personeria juridica de la asociacion.

PP: Si nosotros seriamos el banco le pediriamos, su fotocopia de carnet de identidady
una carta de su comunidad indicando que realmente esa persona es parte de dicha
comunidad.

PP: Lo que le podemos pedir (si fuésemos el banco) es, su fotocopia de carnet de
identidad, garantia de un bien inmueble o terreno, garantia de su ganado (situvieran),
croquis de su domicilio, la presentacion de un proyecto o un plan que justifique la
utilizacion de dineroprestado.

LM: ¢Por qué ustedes piden un bien inmueble o terreno como garantia?, siendo que
anteriorm ente no mencionaron eso cuando se les pregunt6 sobre los requisitos que se
necesitan para obtener un préstamo.

PP: Nomencionamos eso porque no tenemos papeles de nuestras casas, tampoco de
nuestros terrenos. Ademéas lo que vamos a prestar es nuestro dinero, tenemos que
asegurarnos quenos devuelvan.

LM: Para concluir, es importante que ustedes sepan que un banco es una entidad
financieray que una de sus funciones esla otorgacion de préstamos. Pero para prestar
dinero ellos piden una serie de requisitos entre estos esta una garantia hipotecaria que
puede ser un bien inmueble oun terreno, la fotocopia de carnet de identidad, croquis
del domicilio, etc., con estos requisitos lo que ellos quieren es garantizar que el
prestamos que se otorga sea devuelto, con respecto a los intereses cada banco maneja
una tasa de interés diferente.

Pero adem as de los bancos, hay otras entidades financieras que son ONG, quetrabajan
con la otorgacion de préstamos de dineroy los requisitos son mas flexibles y los
intereses mas bajos. Ademéas de otorgarles un préstamo, también trabajan en otras
areascomo en salud, educacion, capacitacion, etc., es un trabajo mas integral.

La ONG (10 min)
Apoyo de servicios

* Quétipode apoyo buscan de un ONG

* Porqué una ONG tiene interés en involucrarse?
* Quérequiere una ONG deustedes

e Con qué tipo de ONG desean trabajar

PP: Nosotros, hemos visto que hay ONG que antes venian pedian docum entos a veces
hasta dineroy después nunca més aparecian, nos han dicho que hacen el proyectoy
luego consiguen financiamientoy después nadie rinde cuentas, uno les quiere reclam ar
y sus oficinasestan cerradasya se han idoy nohay donde ubicarles.
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PP: Claro, no todas, pero si pasa alguna vez ya desconfian en la comunidad, ademas
que otrasvieneny todoregalan, entonces cuando piden algo de nosotros desconfiam os
en que se lovan allevar de nuevo.

PP: Por esoesmejor que notraigan dinero, si dan plata de dénde si es mucho o sies
poco, hay desconfianza, en lo que mejor nos pueden ayudar es en el desarrollo del
proyecto, ejecucion, estudio de mercado. Es muy importante porque si producimos
tenemos que saber para quienes y cuanto. Ademas también para nosotros que
queremos hacer floricultura, no tenemos el conocimiento para im plem entar tecn ologia
de produccion por ejemplo, sabemos que la gente quiere flores cerca de La Paz, que sea
debuen precioy de buena calidad, queremostrabajar en esto per ono sabem oscoémo.

ES: Conocemos que existen y han existido algunas ONG que han lucrado de la
industria de la pobreza, con una visién paternalistales dan el pescado perono la cafia
de pescar, tam poco se aseguran que haya peces para pescar. Eso ha sucedido en todo el
mundo, en Africa en Asiay lovivimos en Latinoamérica. Sin embargo las cosas no
siempre son idénticas, las realidades cambian y hoy en este mundo que vivimos la
informacion que disponemos es cadavezmas agil.

Los sistemas de control obligan a que para acceder a un mundo financiero cam petitivo,
exista may ar transparencia, no olvidemos que hoy en dia vivimos en un mundo mucho
mas dem ocratico que nunca,y a pesar de que encontraremos numerosos ejem plos que
ONG que atn tienen esa vision paternalista, la tendencia dirige a una reinvencion de las
ONG, orientandose por la apuesta de la conversion productiva aprovechando las redes
detrabajo, el conocimiento del entorno ruraly losnexos con pares externos que puedan
tener las ONG, ademaés el capital humano es un activo para conseguir objetivos,
nosotros provenimos de las Universidades puablicas, tenemos una especie de deuda
social, nos debemos a nuestra comunidad,
pero ello no significa que tenemos que
funcionar a pérdida, no. En todo caso
qu erem os trabajar com partiendo riesgos con
la gente que sea capaz de asumir retos, que
tenga ganasdetrabajar.

Nada es seguro, lo tinico que podemos
ofrecer es compraneter nuestro esfuerzo,
pongo un ejemplo: Jugamos fatbol, tenem os
un partido é¢quién garantiza que vamos a
ganar el partido? Lo tnico que podemos
hacer es prepararnos para jugar el partido, entrenarnos todos los dias, hacemos una
equipo compacto, con ambicion pero sobretodo con entusiasmo. Incluso si asi nos
preparam os n o tenem os garantia de ganar el partido, pero siya sabem os comotrabajar
nuestro equipo, podemos jugar de nuevo confiados en nuestra preparacion, eso mismo
pasa cuando hacemos una carpeta de proyecto, si demostramos trabajo, organizaciéon




e

podemos conseguir el triunfo que mas allad del financiamiento es la apropiacion de 1
iniciativa por parte de la gente a la que beneficie, que sirva por el tiempo que esta
proyectado y luego sea la gente capaz de plantear nuevas iniciativas, esto hace
sostenible las inversionesy ademas elegibleslos pr oy ectos.

PP: Primero debe estar organizada la comunidad, porque asi por ejemplo se puede
trabajar ya no con la Alcaldia, la gente no quiere que intervenga mucho la Alcaldia
porque después aparecen areas comunales como terrenos de equipamiento y luego
aparecen duefios (loteadores)

PP: Quieren papeles, listas, actas de reuniones, ¢Por que piden eso?, a veces hasta
dinero porque dicen quees contraparte.

Presentaciones (5 min)

Presente su iniciativa brevemente
- Presente su caso
- Presente su idea principaly la estrategia escogida

Ahora los lideres de cada grupo debieron presentar su caso, sus ideas principalesy la
estrategia escogida para im plementar su iniciativa. Solo les dim os 5 minutos para esto.
(Los presentadores excedieron el tiemporeservado con 3 minutos. En vez de 5 minutos
sus presentaciones tardaron aprox. 8 minutos. Anteriormente, los facilitadores de
Chakana habian colgadolash gjas grandes en cualeslos grupos han formulado sus ideas
en relacion con los diferentes pasosy roles).

Concdusiones

RS: Pues entonces si ustedes tienen confianza en su em prendimiento / microem presa
aprovechan de sus talentos, acd en el simposio estdn presentes las personas
em prendedoras.

Bueno, antes de despedirnos me gustaria saber si sus
expectativas son cum plidas.

PP: Nosotros quisiéramos agradecer porque hoy
estamos en este taller y abrimos nuestras mentes a
nuevas ideas y cano podemos llevar adelante las

mismas, asi que es para nosotros muy provechoso |
haber trabajado en este taller y esperamos que
puedan seguir organizando este tipo de simposios |
que nos sirvan para informarnos y atender nuevas |
expectativas.

MAKAN



Cierre

ES: A tiempo de agradecerles a todos por su participacion, quiero cerrar el taller con un
relato que cuenta acerca de una persona anciana, un abuelo muy carifioso y sabio. ¥l
tenia muchos nietos a los que queriay siempre les daba consejos paternales. Los nietos
respetaban mucho al abueloy lo querian por que escuchaban siem pre respuestas a sus
preguntas con la sabiduriay el carifio que le caracterizaba. Un buen dia, en que todos
estaban reunidos en familia, dos de sus nietos mas traviesos deciden hacer una
pequena prueba al abuelo. Como era siempre él quien respondia sus dudas ellos
asumian que las respuesta correcta era siempre la que les daba el abuelo, entonces
cogen una mariposa y uno le dice al otro: -Vamos a ver si el abuelo es en verdad tan
listo, vamos a preguntarle si la mariposa esta viva o esta muerta, si nos dice que esta
viva yo aplasto a la mariposa y si nos dice que esta muerta, la dejo salir volando
abriendo mis manos-. Rapidamente se van en busca del abuelo para preguntar la
respuesta correctay hacer caer en la trampa al sabio anciano. En cuanto llegan ante él
le hacen la pregunta: -Abuelo, ti que siempre sabes la respuesta, dinos si la mariposa
que tenemos esta viva o esta muerta-; el ancianolos observa con carifioy serenamente
les responde:- Eso, mis queridos nietos, solam ente depende de ustedes-.

Asi que, ahora tal como el sabio abuelo respondi6, su emprendimiento estd en sus
manos, depende sélo de ustedes que no se inicie o que remonte vuelo y sea exitoso,
tienen hgy la oportunidad de contactar aliados, buscar oportunidades de
financiamiento y mejorar sus ideas de proyecto, pero solamente si ustedes asi lo
desean.

Graciaspor su participaciény tengan todosmuy buenas tardes.




El segundo encuentro interinstitucional sobre el em prendedurismo entre los Aymaras
en Bolivia, se presento las siguientes conclusionesal finalizar el evento:

Aunque es dificil sacar conclusiones de sem ejante ejercicio hipotético (caso de talleres
participativos), el ejercicio realizado n os permite sacar algunas conclusiones. Primero,
muchos comunarios admitieron que esperan que los bancos les den buenos términos
(tasas de interés o plazos), mientras se dan cuenta que no estan dispuesta de cum plir
con lasprecondiciones de los bancos. Se daran cuenta que ese actitud es am bivalente.

También es importante mencionar que la mayoria de los participantes nunca han
solicitado un préstamo y /o crédito a una entidad financiera, entonces ellos no estan
familiarizados con el procedimiento ni los requisitos para solicitarlo. Pero si los
requisitos fueran flexibles de las entidades financieras, puede haber la posibilidad de
quemuchos de los participantes pueden anim arse a solicitar un préstamo.

Todo lo discutido en estos talleres tuvo el trasfondo de ejercitar la mente de los
participantes para realizar una idea de emprendimiento. En este contexto lo que se
buscé maés alld de obtener una receta para comenzar una empresa fue motivar la
reflexion de los elementos presentes al momento de decidir plasnar una idea de
actividad econ dmica.

De todo lo expuesto dadas las condiciones y planteados los actores, se extracta que
todos los em prendedores plantean la necesidad de asociarse, aunque en la practica es
muy dificil con seguir una accion em prendedoram ancomunada.

Es preferiblemente deseable que la ayuda no financiera se traduzca en capacitacion
técnica y provision de materiales de construccion para la infraestructura productiva. Es
valorado el requerimiento de asistencia técnica calificada, rol que puede ser cubierto
por el sistema de educacion superior y los centros de formacion tecn ol6gico medios.
Los habitantes de areas periurbanasy rurales expresan al unisono la necesidad de la
inclusién econémica, aunque esta se dificulta por el fuerte sesgo de la voluntad politica
local, regionaly nacional.

Un elemento que no debe dejar de mencionarse es la generacion de confianza mutuay
propia, este debe ser apuntalado en un tema de reforzamiento de la autoestima,
reconociendo los valores, identidades y potencialidades individuales que cada uno
posee. Fl Gnico camino de transmitir confiabilidad es sentirse uno mismo confiable, asi
se expresa no solo la mistica de trabajo sino la voluntad y valor de llevar adelante un
suei ohasta conseguir realizarlo.
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La Coordinadora de Integracién
de Organizaciones Econémicas
Campesinas

CIOEC BOLIVIA

¢Quiénes son las
Organizaciones Econdmicas
Campesinas - OECAs?

Son las cooperativas, asociaciones,
CORACAsy otras formas de
organizacién que tengan identidad
campesina y realicen actividad
econdémica.

Caracteristicas de las
Organizaciones Econdmicas
Campesinas (OECAs)

Carécter : através de
actividades as ociativas (cooperativas,
coracas, asociaciones de productor es)

Caréacter :generar ingresos
participando con sus productosen el

mer cado

Carécter :pequefios

productores campesinos, indigenas y
originarios, una sola clase social

Porque surgen las OECAs?

Las &reas rurales andinas han sido
tradicionalmente excluidas de planes y
programas de fomento

los indices mas altos de pobreza

Pese a las reformas de participacion, se
siente aln que el Estado esta ausente del
mundo rural

Se hacen presentes las ONGs, con una
amplia oferta de apoyo pero con
visiones diversas, su rol puede llegar a
ser muy importante pero su paso
finalmente es transitorio.

Entonces:
La respuesta de los productores es
asumir una estrategia propia para la
generacion de ingresos: organizarse
con un fin econémico

ETAKANA



Surgen en base a su necesidad directa:
canalizar sus productos, aunque estos
no sean rentables desde el inicio.

Es la unién de
necesidades, antes que la
union de capitales

Por eso existen organizaciones
campesinas en lugaresy con productos
en los que nunca incursionarian empresas
tradicionales, debido a que no se prevén
retornos interesantes.

Estan obligados a experimentar en el
mercado en un proceso de prueba y error,
hasta encontrar equilibrios entre la
cualidad del producto y el nicho de
mercado.

Integracion de las OECAS

Como instancia nacional las OE CAs se han
integrado enla: Coordinadora de Integracién de
las Organiz aciones Econémicas campesinas de
Bolivia - CIOEC Bolivia.

Se cuenta con 8 CIOECsdepartamentales
Segln datos de la Guia 2004: 633 OECAs en
Bolivia que agrupan a mas de 100.000 familias
y estan en 184 municipios

Nuestros principios

Observamos que en nuestras OE CAs se tiene:

Primacia de las personasy el trabajo sobre el
capital en lareparticién de los ingresos,
finalidad del servicio mas que de ganancia

Autonomia de gestién,

Necesidad de conservar nuestros medios de
produccion,

Necesidad de decidir lo que comemos y
producir,

Autogestion:
Relacién Capital-Trabajo

< Capita  » Traba p

Organizacién Autogestionaria

Capital

Traba p '-

Art. 15 Patrimonio de la OECA

Certificados

Fodo &
Econonico Pati cipacion
Socid Patiimonial

Patrinornio
Cdectivo

ETAKANA



El tercer sector de la Economia
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A manera de conclusién

Las OECAs son la estrategia de
desarrollo del pequefio productor
Surol es mantener el tejido social
productivo
Las OECAs son competitivas en la
dimensién econémica y social
Elsector de las OECAS es propositivo
....... gracias
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ANTEPROYECTODE LEY

EMPRESAS COMUNITARIAS

Noviembre 2007
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I.Plan Naciona | de De sarrollo.

2 Conclusionesdel Talleren lacivdad de Gura.
3 Sistemasjuri dicos.

4 Contenidodel Antepr oyecto de Ley.

2. Canclusiones del Taller Na cio nal

2. Lanclusiones del Talle r Na cio nal

Participanies

-CIDEC Bolivia y cadauna desus organiza cio nes a fil iadas.

-RENALCE y re pre sen ta cion es re gio nales.

-GOMMYPEy delegaciones na cionale s.

-SED-FMC , ENLACE, SEDAG, PFM 1, UNIK KAWSAY, CARITASBOLIVIANA,
CARTAPLATAFIRMA, ADPEB, CADEPIA ICAB ELALTD, PASTORAL
SOCIAL, ARTESANA WALJA ANAPCA FECAFEB, FEDEPLO, CIMD, ONLDL

-Minsterio de Planificacinde| Des arral lo, Prefectura de Oruro, Vice.

deTurismo, ViceDes. Agrope cuario, Alc aldias, Bancode De sarrollo
Prod uc fivo.

-Representantes Camarade Senadores y Diputados.

-GOMMAR, CAINCDy otros.

2 Conclusiones del Taller Nacional

-Lasor ganizac one s s ocio eco nd mic as p rod uctivas, som OECA's,
ErmpresasComunitarias, MyPE'sy Artesanos. Todas tienen
caracteristicas propias no contempladas en el C.C., Clom. LESCoop.
-Seoriginaenuna econonia de su pervivenc ia.

-Fl capitaly trabajo se fusionan dando origen ala economiasocial
-Sedesarroll aen un marcode equidady de co ope racid nmutua.
-Existeunaredistribucionde susufilidades (e xce dentes).
-Subasees familiar, s olidaria y de alto conte nid o co munitar io.
-Seaplican los usosy cos tumbres ance strales.
-Reguierendeunreconocimientolegal, paraparticipar enla vida

juridi ca, ¢ onside ran do s us ra s os particu lares através deuna ley
ESPECIAL.
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2 Conclusiones del Taller Nacional

- Sonorganizac ion es a ut oge stiona rias .

- Existeunc recimie ntograd ual s obre ba se s as ocia fivas.
-ElEstadodebe abrir nue vos me rcad os.

-Se debefomentar las exportaci ones.

- Flexibilizacidn impos itiv a.

- F acili dades p ara ac ceder al cré dito.

=Apoyo #enicopara prod uctoresy empre sas ¢ omunitarias .
- Fomento al compro balivianoy las feriasa la inversa.
-Serpartcipesde lainformaciondeindicadores del sector
productivo.

- Simplific acion d e trémites.

3 Sistemas Juridic os

==l g8 G-
—

DE LA STUMB ICIO NI
ilncl lSPRUDE. lu'\STAN.
NTRAT( R AT PACTOS
LIFI (TENSO! BALE
RBITRAI
-4 E=A k-1

4. Anteproyectode Empres a Comunitaria

Capitulo |. General idad es

-Objetn. Inse rcion & émbitodela economianacional i)
-Ambitode aplicacitn Erpresas Comunitarias con stiidas bajo
usosycostumbre s originarias.

-Conceptn Empresabasadaenla economiafamiliar, lawnidad
ter ritorial, r esp eto au torid ades y e structura originaria. En
distintos nive les geo gré fic os

-Principios. Reciprocidad, Comple me ntarie dad, Fquidad,

I el usiv o, G ompe titivid ad, Principio re ctor (su trabajoy
mecanismos de c oop eracion t enenprimacia sobrel ssmedios de
producein), Sol idar idad, Gestion de mocratica.

4. Contenido del Anteproyectn deley

-Valores.La armonfa, la Justicia, el Vivie Ben la re valorizasian
cultural.

-Caracteristicas. |dertidad terr itorial, distribu cid n equitativa,
solidaridadenlo productivoy social, genera recursos propios,
combinatrabajo individual o familiar c.on el comunitario,

incre mentar patrimonio co munitario.

-Creaciin Lacomunidadindigena, lac apitania, elayllu el poblado,
|a tierra comunitaria de origen ola JuntaVecinal por decisionde
susAsambleaspuedencrear EC.

-Demminaciin. Seguidade la frase “Empresa Comunitania’ o EL'.

4. Contenido del Anteproyecto deley

Capitulo Il Activid ade s de las Empre sas Comunitari as

-Actividades permifidas. Prod uc citn y c omerc ializacion de
productes agrico las y ganaderfa, bie nes artes anales, pres @ citn
deservicios como ecotu rismo, ¢ ap acitacion p rod uc fiva y.
gerenci .

-Objetn. En Estatutos y e scritura de constitucidn No actividades
que requie rane mbarg os.
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4, Contenido del Anteproyecto deley
Capituo Il Ré g men Econ 6mico financiera

-Firanciamientode lasEmpresas Comunitarias. Atravésdel
Aporte Comunal (trabajoindividua | ofamiliar, fi sico oi ntele ctual,
endineroo en especie). Regis o de participantesdela EC.
-Patrimonio de |aEmpresaComunitaria. Ap orte comunal més
uiilidades nn dis tribuid asenunagestidn

-Fondo Comunal. Binero en efectivo yenespecie. Reinvertir,
coadyuvarenla mejorade condicionesdevida, hasta el | P6
gastos de administraci on. has ta un 0% condestino aprocesos
decapasitacion, constituir res erva social para conting encias.

4. Contenido del Anteproyecto deley

Capftuo IV Estruciura Organizativa de la Empresa
Comnitaria

-Escritura de Constitucion. Comunidadindige na, ayllu, capitanfa
y otras formas ancestrales de organizaciondeberéncontar con
personalidadjuridic aotorgadapor las Prefecturas como
requisitopara conformar unaEmpresa Comunitar ia. La SEMP
administrarde| registroy otorgara lamatric ula.

-Asociado comnitaria Mayores de edad, e legibles.
-Asamblea General. (rgano de decisid nmaxima.
-Representaciin Legal.

-Controlsocial.

4. Contenido del Anteproyecto deley

Capituo ll. Ré g men Econdmico firanciera

-Sistema Contable. Separados de los bie ne s pe rsonales de cada
asociadoc omuni ta rio. Con ta bilid ad b &s ica disp es o por la SEMP.
~Iversianes Enotros rubros garantizando renta bilidad, liguidez
y seguridad.

-Garantia de Créditos. Latotalidad de | Fon do Comunal.
-Respmsabilidad. Reciproca.

-Régimen ributario. Seajustaa nda lanormativa tri butar ia
pagandal/3 de la alicuota que correspondapor los 3 primeros
afiosyel50% de spués.

Mhora, depende
de ustedes..

4. Contenido del Anteproyecto deley

Capitdo V Controly supervisitn delas Empresas
Comunitarias

-Supervisidn. SEMP.
-Registro Nacional deEmpresas Comunitarias.
-Intervercidn ligudaciany revocatoria.

-Capitulo W Disposiciones Findl es
-Prohibi ciones.
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FADES
(Fundacion para Altemativas
de Desarrollo)

Fernando. Mompo6 Siles
GERENTE GENERAL

TECNOLOGIA CREDITICIA

*« FADES enpezé en 1989 con crédito
asociativo, posteriormente incorporé la
tecnologia de crédito solidario en 1994,
por dltimo crédito individual en 1996.

» Actualmente el 98.5% de la cartera se
encuentrabajo crédito individual.

FADES (IFD)

Institueiom Financiera: de: Desarrolio

« Entidad de microfinanzas rural con 84
agencias en siete departamentos del pais.

e Cartera de $us. 22 millones y 22 mil
clientes.

« Ademés presta otros servicios financieros:
giros locales, remesas del exterior, cobro
de servicios bésicos, pago del Bonosol
entre los mas importantes.

POR QUE CREDITO INDIVIDUAL?

* Los créditos asociativos generalmente eran
recibidos por las asociaciones y luego
distribuidos entre los asociados.

En conclusion se converian en créditos
individuales perosinla evaluacion de capacidad
de pagoy de endeudamiento para cada caso.
Los problemas de morosidad se dieron en el
moment de cobrar las cuotas entre los socios
que a veces no tenian la capacidad de
responder al compromiso asumido.
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CARACTERISTICAS DEL AREA
RURAL

* El término rural no es sinénimo de
agropecuario, incluye comercio, servicios,
produccién no agropecuaria y asalariados.

* El sujeto de crédito son las unidades
familiares que en la mayor parte de los
casos no dependen de una sola actividad
y tienen mdltiples necesidades (capital de
trabajo, capital de inversion, vivienda, libre
disponibilidad y mixtos).

Gracias por su atencion

Consultas al2 432727

CREDITO INDIVIDUAL

* Mediante la evaluacion individual se puede

atender de manera especfiica y particular las
necesidades de crédito de las unidades
familiares.
FADES otorga créditos desde $us. 50.- hasta
$us. 10.000.- para capital de rabajo, capital de
inversion, vivienda, libre disponibilidad y mixtos.
Las garantias son flexibles y cuando no se
requiere garantia hipotecaria, el tramite tarda
arededor de cinco dias hasta el des embolso.

ETAKANA



Anexo 4 Presentacion PowerPoint Fon cresol

VISION INSTITUCIONAL

“Somos una Institucién que apoya el
fortalecimiento econdmico, social y
financiero de sectores desfavorecidos de la
poblacion rural y peri urbana, a través de
un senvicio financiero justo en el mara de
una economia solidaria, con un enfoque
integral de desarrollo”.

FONDO DE CREDITO SOLIDARIO

foncresol

PROGRAMA DE ESTUDIOS}Y:
APOYO A LA PRODUCCION

NUESTRA HISTORIA

Surgimos en 1987 como una respuesta al problema de la
rdoclizadén de familias mineras apoyando a este sectar con la
implementacion de pequefios proyectos.

En 1992 el ROGRAMA MINERO toma la denaminad on de
PE.A.P. (Programa de Estudios y Apoyoa la Producddén)

Enel trienio 94- 96 el P.EA P. organiza una espedalizad de
servidcs y se aeael FONDO ROTATIVO NACIONAL FORONAL

En 1997 se consolida |a especializacion dd sewicio de miao
aédito del programa, con la creacion del FON DO DE
CREDITO SO LIDARIO (FONCRESOL).

Enlaactualidad nuestrosenido de crédito se ha consolidado,
promoviendo organizaciones mmundes, impulsando la
paticipad de la mujer, articulando alianzas estratégicas.

incorporando y fortaledendo elementos operativos y
normatives mas efidentes que respandan a | a realidad.

MISION INSTIT,UCIONAL

“FONCRESOL, es una entidad miao
financiera que brinda mayores
oportunidades econdmicas, a través de
un servicio financiero de calidad , &gil y
oportuno para satisfacer las necesidades
y expectativas de los clientes
fortaleciendo ala vez su capacidad
productiva”.
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TECNOLOGIAS CREDITICIAS

INDIVIDUAL
GRUPAL
ASOCIATIVO
BANCO COMUNAL

DEFINICION

una agrupadon organizada de personas,

en su mayoria mujeres,

con demandas de aédito y ahorro

dispuestas a realizar un trabajo solidario

y autogestionario (fortaleciendo la

organizacion)

~ promoviendo espacios de capacitacion
en ciudadania e incidencia politica

OBJETIVO GENERAL

Aumentar elingreso y promover el ahorro de
las familias pobres, mediante el establecimiento
de Cajas Comunales en las zonas rurales y per
urbanas.

Fortalecerla capacidad organizativa y de
gestidn de las mujeres dirigentes y
participantes de los Cajas Comunales para la
incidencia politicay el desarrollo local.

Desarrollar actividades auto sostenidas y
generadoras de ingresos.

ETAKANA

CAJAS COMUNALES
YANAPANAKU (AYUDA MUTUA)

e

COBERTURA

Los departamentos de Chuquisaca y
Potosi. (altiplano y cabeceras de valle)
en Potosi en 2 provincias (Tomas Frias y
Cornelio Saavedra) en los municipios de
Tomas Frias, Yocalla y Betanzos. En
Chuquisaca, en la Provincia de Nor Cinti
en el Municipio de San Lucas.

PRINCIPIOS BASICOS

Participacion comunitaria (promocion del
empoderamiento y la autoestima).
Subsidiariedad mediante la toma de
responsabilidad y dedsiones en el ambito
local promoviendo la vivencia de los
actores como protagonistas de su
desarrollo.

Solidaridad a través de una
responsabilidad compartida y la lucha
por el bien comdn.



La Caja Comunal desde lo econdmico es:

Instrumento de financiacién a los que estan a
margen del sistema financiero formal.
Ventana, que visualiza € beneficio individual
junto al beneficio cdectivo.

Referente de servicio financiero para la
comunidad.

Desde lo social:

La Caja Comunal recupera y fortalece los
valores innatos en la comunidad andina:
» Solidaridad
+ Complementariedad
~ Reciprocidad

Valores que vive

cotidianamente.

Lecciones aprendidas

Otorgar crédito a miembros de la comunidad
priorizando el trabajo con las mujres
como representantes de las familias es

reafirmar nuestra [ TR

opdon por los =

pobres ymas '

vulnerables

H"{ lLH Desde lo politico:

e

T P
La Caja Comunal se convierte en un espacio de
reflexion de la problematica comunal y
nacional.

La Caja Camunal es una instancia de

articulacion y empoderamiento de las mujeres.

La Caja Camunal es un instrumento para la
incidencia politica.

Lecciones aprendidas

B financiamiento en pequefia es@la.
Permite la subsidiaridad.

Garantia solidaria en la biisqueda del
bienestar comun.

El ahorro interno como instrumento de
capacitacion en la gestion de sus propios
recursos.

Lecciones aprendidas

Bl promover crédito con organizaciones
campesinas alejadasy en zonas donde no existe
oferta de serviciosfinancieros es realizar un
Ilamado ala comunidady ala
participacion comunitaria.

Vivir los conceptos de solidaridad, reciprocidad y
complementariedad en el trabajo con cajas
comunales es acercamos un poco a
comprendery, revalorizar nuestra cultura

ETAKANA



Lecciones aprendidas

Generar y promover una cultura financiera
a través del crédito y del ahorro es
promover: lajsubsidiaridad entendida
como la transferencia de poder para
influir-en el desarrollo;comunal:

Lecciones aprendidas
El crédito por si solo no soluciona nada.
Si no va acompafiado de un proceso de

intercambio de saberes en la capacitacion, en
diferentes temas, salud, educaddn, organizacion,

te.
etc rr

INDICADORES|
DE IMPACTO| '

ETAKANA

Lecciones aprendidas

La mejor forma de administrar el riesgo crediticio es

fortaledendo la capacidad de gestion del conjunto de

lossodos de una Caja Comunal a través de:
Promover la Caja Comunal no como un espacio
paralelo de organizacidon de la comunidad.

Involucrando y fortaleciendo la autoridad
comunal en las decisionesde la Caja Comunal.

B “Control Social”

Lecciones aprendidas
Alianzas estratégicas, en tanto promuevan

los mismos valores.

"W

Promuevan el "Desarrollo” “desde”, “con” y “para”
los sujetosde la misma (los campesinos).

b g

Resultados del “Taller de
Intercambio de Experiencias”

Reunir una lista de indicadores sociales
posibles que puedan ser incorporados y
profundizados en futuras investigaciones
de impactos sociales fue se redlizarian a
nivel de FONCRESOL



Los resultados fueron

En d campo econdmico
Elmepramentode bsActivdales gmeracbrasdel rgred denusstrossocasal sa d
aeéditomaliarte BANCA © M. ra enpea o ingenenta dgih tipode regodg
aigere qe elcrdlito f ontiibiidoa ladiersi@don yo maoramert ode & eonania

En e campo social
Elmepramentodelbieredar enloscodidmesde vidade ruestrossods < traduce en:
Frenar la Migradén.- Se piedeve d aédt ocano na ayud pa afrena b emigradn y
aisefedosne@tivstantoen lafamiliacano @ lacomuntiad
Viviend.- Iivestigaio d destiro dd créddito e puect ve queel mayo porentge = usa
Imepramentode vven

Edua@cién.-Elaumento ¢ |& gorturidacdescredtida dépmibiesparael aimpinierto
degatosesx dare

nismo s desar dlo un tdle’ & Inddench Polti@ etre & dasenel qie ur delos
temasfueel "Conp ottener fmda dests @b o@kspara ol @
@muaksen susconundads” bs resutads fieron idosos, yaquelas uridades
qie noparttimron & eltaler expresaron d dese dever redizar dr oproyectosmibr en
uscanundaces

Muchas Gracias

Ademas se tiene
B empoderamientode nuestros clientes, que tiene cono resultado:

Se tomael enpoderamiento de género y la participacion de la mujer
como un objetivo central del trabajo de FONCRESOL, como parte de
la ©lucidn a lasinequidadesy probleméticas queenfrentan las
mueres. FONCRESOLotorga e crédito a miembros de la
comunidad priorizando el trabajo con las mujeres como
representantes de las familias, es decir trabajar como una opcidn
por los pobresy mas vunerables. Dentro de esto, se considera que
la discriminacion por motivode género es un factor transversal y se
lo observacomoun factor inportante en todo lo econdmico, socialy
politico.

ETAKANA
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Anexo5 Presentacion PowerPoint Promujer

T

Emprendedurismo e Impacto PMBolivia.pdf
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Anexo 6 Presentacion PowerPoint Gregoria Apaza

éSOY REALMEN TE EMPRENDEDORA?
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ALGUNAS REALIDADES SOBRE LOS NEGOCIOS
EN BOLIVIA

e El 90% dela empresas formales en la ciudad de El
Altosonmiao empresas o negodos familiares.

e Se agean 250 MYPES por afio (formdes e
informales)

. E]d90% de las MY FES aeadas no superan 1 afio de
vida.

* Los motivs principales del derre son: La falta ce
creatividad y |a falta de conacimientcs en gestidn
empresarial.
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FACTORES DE RIESGO Creatividad en los negocios

MACRO | MICRO La Creatividad es cmo
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Fase1

14:30
Salén

Grisha

FADESy FONCRESOL: Experien cias en microcrédito

Neo Apellido Nombre Empresa
1 | Alcazar Nadia Funda Pro
Gobierno Municipal de
2 | Apaza Dora Achocalla
3 | Apaza Nemesio |Comunidadde Tuni
4 | Apaza Freday Alcaldia de Achocalla
5 | ArenadeApaza| Olivia Alcaldia de Achocalla
6 | Bird Jane CPEA
Blanco .
7 | Gutiérrez Edwin
8 | Bustamante Rosario Magisterio
9 | Calderon Felipe Huancarani
10 | Chacén Mario
11 | Condori Yaneth Canuma Achocalla
12 | Cuentas Lucio Promociény Exportaciones
13 | Escobar Olivia Cerbol
14 | Flores Jaime
15 | Gutiérrez Emilio Asam blea Constituy ente
16 | Hingjosa Placido
17 | Koolhoven Iris
18 | Koolschijn Helen
19 | Luque Hugo
20 | Mamani Natalio Mullacani Achocalla
21 | Mamani Viviana AYNI
22 | Mayta Luisa
23 | Mendoza Teodora
24 | Paye Mariano | Consultora Paye
25 | Peruca Chiara
26 [ Quispe Justiniano
27 | Quispe Huanca| Cristina | AYNI
28 | Ramos Estanicio | Comunidad de Tuni
29 | Saal Sissy
30 [ Salinas Quispe | Franz Batallas
31 | Sandoval g’iﬁ?o
32 | Santos Estanislao | Achocalla
33 | Valencia Victor Achocalla
34 | Van DeHeuvel | Hans Embajada de Holanda
35 | Van Dyk Harmen |Embajadade Holanda
36 | Vargas Miguel




Fase1

14:30
Saléon Fernando

PROMUJER: Impactos de créditos e involucracion en

emprendedurismo
Neo Appelido Nombre Empresa
1 |[Alvarez Angélica
2 | Bricker Nelson
3 | Burgoa Justina
4 | Cartagena Miriam
5 | Chuquimia Sim edn Comunidad de Pocollita
6 | Colque Simona | AYNI
7 | Colque Abraham
8 | Fernandez Shulga Adim
. Marco
9 | Fernandez Antonio UCB
10 | Garcia Alejandra
11 | Huanca Rubén Achocalla
12 | Katka José Luis
13 | Lima Zaida
14 | Mallea Poletzka
15 | Mamani Alvina Iniciativas Dem ocraticas
Juan
16 | Nogales Victor
17 | Pacheco Lucas Achocalla
18 [ Quispe Esteban gﬁ?ﬁlilvnii(ilad de Asunta
19 | Quispe Valentin | Sub. Alcalde Achocalla
20 | Quispe Saturnina | AYNI
21 [ Torres Alegjandro




Fase1
14:30

Fase 2
15:40

Salén Napoleon

CHAKANA: 'Empiece su emprendimiento'
Neo Apellido Nombre Empresa
1 [Algjo Félix
2 [Algo Senobic | Comunidadde Kajchiri
3 | Bravo Waldo
4 | Callisaya Andrea
5 | Flores Eddy
6 | Galleguillos Gonzalo | Fundacion Nueva Empresa
7 | Gutiérrez Lucio Comunidad de Kajchiri
8 | Mamani Viviana AMMA
9 | Mamani Martin APLEPROM
10 | Plata Nicolas Municipio de Guaqul
11 | Quispe Dionicio
12 | Quispe Martin 83?1111;\711;?&1 de Asunta
13 [ Quispe Sonia Comunidad de Tuni
14 | Quispe Asunta Comunidad de Tuni
15 | Soni Radha
16 | Tambo Sim 6n
17 | Trujllo Pablo
Luis
18 | Vargas Alberto Importadora Vargas
19 Maria AMMA




Fase 2

15:40

Salén Grisha

CPMGA': 'Soy Realmente Emprendedora’

Neo Apellido Nombre Empresa
1 | Ahaga Lilian IICCA
Gobierno Municipal de
2 | Apaza Dora Achocalla
3 | Apaza Freddy Alcaldia de Achocalla
4 | ArenadeApaza| Olivia Alcaldia de Achocalla
" Juan
5 |Avilés Carlos UMSA
6 | Bird Jane CPEA
7 | Bustamante Rosario Magisterio
8 | Calderodn Felipe Comunidad de Huancarani
9 | Canaviri Ricardo | Desarrollo Agropecuario
10 [ Colque Sim ona AYNI
11 | Escobar Olivia Cerbol
12 | Fernandez Marco. UCB
Antonio
13 | Fernandez Shulga Adim
14 | Lima Zailda
15 [ Luna Santos Comunidad de Uypaca
16 |Luque Hugo
17 | Mallea Polet zka
18 | Mamani Alvina Incentivos Dem ocraticos
19 | Mamani Natalio Mullacani Achocalla
20 | Mamani Viviana AYNI
21 [ Mayta Luisa
22 [ Paye Mariano | Consultora Paye
23 | Peruca Chiara
24 | Quispe Esteban Sﬁ?ﬁlilvni;?ad de Asunta
25 | Quispe Saturnina | AYNI
26 | Quispe Huanca| Cristina | AYNI
27 | Ramos Estanicio | Comunidadde Tuni
28 | Riberos Zulema IICCA
29 | Salinas Quispe | Franz Batallas
30 | Santos Estanislao | Achocalla
31 [ Van DeHeuvel | Hans Embajada de Holanda




Fase 2

15:40

Saléon Fernando

GRUPO NUEVA ECONOMIA : 'Vision emprendedora’

Neo Apellido Nombre Empresa
1 |Alvarez Angelica
2 | Bricker Nelson
3 | Burgoa Justina
4 | Cartagena Miriam
5 | Chacon Mario
6 | Chuquimia Sim edn Comunidad de Pocollita
7 | Colque Abraham
8 |[Condor1 Yaneth Canuma — Achocalla
9 [Condori Nemesio |Canuma — Achocalla
10 | Cuentas Lucio
11 | Flores Jaime
12 | Hingjosa Placido
13 | Huanca Rubén Achocalla
14 | Kafka José Luis
15 | Koolhoven Iris
16 | Koolschijn Helen
17 | Luna Santos Comunidad de Uy paca
Juan
18 | Nogales Victor
19 | Pacheco Lucas Achocalla
20 | Quispe Valentin | Subalcalde de Achocalla
21 [ Quispe Justiniano
22 | Saal Sissy
Juan
23 | Sandoval Pablo
24 |[Torres Alejandro
25 | Valencia Victor Achocalla
26 | Van Dyk Harmen |Embajada de Holanda
27 | Vargas Miguel
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