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¢LOS UNIVERSITARIOS, ESTAN PREDISPUESTOS A SER
EMPRESARIOS?: PERSPECTIVAS EMPRESARIALES DE LOS
ESTUDIANTES DE LA UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO XAVIER

DE CHUQUISACA

El siguiente articulo indaga mediante
la aplicacion de encuestas, las actitudes
emprendedoras de los estudiantes de la
Universidad San Francisco Xavier, a
través de los rasgos de personalidad que
presentan los mismos. ' :

Dada la importancia de la Universidad en
la generacion de emprendimiento, se ha
desarrollado el presente estudio que tiene
por objetivo determinar las perspectivas
empresariales de los estudiantes de San
FranciscoXavierde Chuquisacaysegmentar
a los universitarios de las diferentes areas
segun los rasgos psicologicos, que influyen
en la probabilidad de emprender negocios,
segin Saboia y Cruz (2006), como los
siguientes: liderazgo, propension al

'PERCEPCION UNIVERSITARIA RESPECTOA LA
DIFICULTAD DE INICIAR UNA EMPRESA, SEGUN AREA DE
CONOCIMIENTO

Ing. Erick Mita Arancibia
Ing. Skarley Mujica Ortiz
Univ. Omar Duradn

Univ. Paola Urquizu

riesgo, creatividad, innovacion, intuicion,
capacidad de negociacién, autonomia,
independencia, necesidad de realizacién y
autoconfianza.

De acuerdo a los resultados obtenidos, la
mayoria de los universitarios afirman que
crear una empresa es complejo, dentro de
este analisis son los estudiantes del 4rea
economica quienes ostentan el porcentaje
mayoritario, de entre las demas areas que
perciben como dificil este aspecto; lo cual
se debe al mayor nivel de conocimiento
que estos estudiantes tienen respecto al
proceso de creacion de empresas y los

tramites necesarios para el efecto.

SENEREE

>
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Por otra parte, los universitarios de las areas
Salud, Tecnoldgicas y Sociales coinciden
en que los estimulos otorgados por parte de
la USFX para la creacion de empresas son
escasos, a excepcion de los estudiantes del

REVISTA CIENTIFICA ANO2N° 3

de emprendimiento universitario
principalmente con las carreras del area
econdmica, tal es el caso de la Fundacion
Emprender y Junior Achievement, entre
otras.

PERCEPCION RESPECTO A LA EXISTENCIA DE ESTIMULOS
OTORGADOS POR LA UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO XAVIER DE
" CHUQUISACA, PARA LA CREACION DE EMPRESAS

90%

80%
70% -+

60%
50%
40% |
30%
20%
10%
0%

®No

Area Social

Area Economica, como ilustra el grafico
anterior:

El hecho de que los estudiantes del Area
Econoémica afirmen que evidentemente la
USFX otorga estimulos para la creacion
de empresas, definitivamente se debe a
que las unidades académicas
que conforman. esta drea,
se encuentran ejecutando
_programas de extension
interaccion, dirigidos a
ntar el desarrollo de
ades y capacidades
sariales, i

Area Salud Areas
Econémicas

Area
Tecnologia
Para determinar los rasgos psicologicos
de los estudiantes, relacionados con el
emprendimiento se -ha desarrollado un
analisis factorial, habiéndose identificado

los siguientes grupos:
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Indeuallsta
: Fiismibisaid i
Potencialmente
emprendedor
Precavido
Innovadorllp'tuigjyo':sr s
Obstinado/Cauto
Decnsor Irresponsabfe
d en soluclona rople que otros 0 conslguen eonsnd : qge se rzaqﬁieren
Creativo/Optimista mg’@xu(é?fm nuevo %OCIO considera que sus capacidades y
“ah"'dad*'eawdafé"e""" fluevo negocio. e AT
Dependiente Necesit Ia ayuda de familares /amigos, organizaciones pibicas, para poner en marcha una
Inseguro

De la infirmacién generada, es posible programas analiticos y fortalecer los
indicar que la mayoria de los universitarios componentes de practica laboral e
corresponden a  categorias  como: investigativa del proceso docente educativo
Innovadores/intuitivos, obstmados/cautos de las dxferentes unidades académicas que
demsores mesponsables y d p mpo USFX, a fin de fomentar
i em Qg urismo entre la poblacion

’ generacxén ;
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RASGOS PSICOLOGICOS PREDOMINANTES POR AREA DEL CONOCIMIENTO

" Independiente/Individualista |
8 Potencialmente

emprendedor
1 Precavido

REFERENCIAS:

» Saboia, Leitao, F. y Martin, Cruz,
N. (2006) “Los rasgos psicolégicos
del emprendedor y la continuidad
del proyecto empresarial: un estudio
empirico de emprendedores brasilefios”.
en Nuevas Tendencias de Direccién de
Empresas D iversi

-un [S10:

2 Innovador/Intuitivo
8 Obstinado/Cauto

LI Decisor irresponsable
i Creativo/Optimista

4 Dependiente

' Inseguro

* Toledano, Garrido, N. (2006) “Un
estudio empirico, sobre la disposicion
emprendedora de los estudiantes de
la Universidad de Huelva” en Revista
de Educacién. Vol. 341, septiembre a

diciembre de 2006, pp. 803-825.
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ENTRE LA YAPA Y EL COMBO: INSTRUMENTOS DE
MARKETING APLICADOS EN CENTROS DE ABASTO

*Univ. Paola Vargas Segovia; Univ. Emma Pérez Mamani;
Univ. Lesly Sandoval Carvajal; Univ. Irma Ramos Lezano

En este articulo desarrollado por jovenes

investigadores de Ingenieria Comercial, se Entre los instrumentos de
identifican los instrumentos de marketing marketing mayormente
generalmente aplicados en los centros de abasto de empleados por los
la ciudad, asi como los factores que determinan la comerciantes se tienen
fidelidad de los consumidores, hacia los comercios los siguientes:

_ detallistas. Aspectos que se determinaron a partir .
de observacién directa, entrevistas, encuestas y
sesiones de grupos focales.

INSTRUM ENTOS DE MARKETING MAYORMENTE EMPLEADOS EN L -
CENTROS DECONSUMO MASIVO : . |

30%

e

B muestra E paquetes a precios especiales B premio

O articulos publicitarios @ promocién en el punto de venta B concursos, sorteos y juegos

Los instrumentos de marketing anteriormente presentados son
comerciantes como por consumidores con distintos nombres, en
regalos, etc.

® Estudiantes de 5° Afio de la Carrera de Ingenieria Comercial
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mmmsa mwmmm intensa
s de-abasto mu Qle it similar, es

marca, y muc as veces a precios 1gua es. Vale decir
: cohstituyen las estrategias de diferenciacion competitiva

1

Respecto a la ﬁdehdad de los
consumidores a un comercio
espemﬁco se determmo queel 55%
de las amas de casa, se mantienen
fieles a los establecimientos donde
generalmente realizan sus compras
(comunmente conocidos como
caseritas/os). Entre los factores
que determinan la fidelidad de los
consumidores, se han identificado
lprecw la atencwn la varledad ]




REVISTA CIENTIFICAANO ZN° 3 2 . . ' .
mxeﬂ%gamn Y %gor/war

EMA SIMPLIFICADO PARA LA ELABORACION
ES DE NEGOCIO PARA ORGANIZACIONES
ENOS PRODUCTORES RURALES

“Lic. Litzy Flores

 importante numero
pequeﬁos productores,
e suj ob]etlvo de lograr

En este aprendizaje, se ha identificado a
_Plan de Negocio, como un instrumento de g
gestlén que Ia orgamzac16n economica debe_

cooperattvas
comerciales, como una estrategla para ,
mejorar su posicion en el mercado.  con iun mstruinento tecmco ‘
Actualmentemuchasorganlzaclonespueden;v instrumento eiab ra

mostrar experiencias exitosas en relacion a
negocios rentables, que permiten responder
a un objetivo de ganancia individual de
cada productor y una gananci T
para lograr la sostenibilidad de su strategla
mas importante: la organizacion.

En el proceso de fortalecimiento de
organizaciones de pequefios productores,
ONGs y programas de gobiermo han
seguido diferentes enfoques, unos con
mayor acierto que otros, pero que en todo
caso han permitido identificar y consensuar
ciertos aspectos que son ineludibles para
lograr que la estrategia organizativa,
responda a verdaderos intereses de los
productores.



El Plan de Negocio, contribuye a una
mayor claridad en productores, respecto
~de sus inversiones, aportes, riesgos y
ganancias, en un ambito de solidaridad
y apoyo mutuo. Con el Plan de Negocio,
- muchas organizaciones pasaron a priorizar
sus actividades asociativas, dejando
s que dificilmente pueden ser viables
Omicamente y solo se atienden por la
ia de recursos externos a través de
stionados por sus asociaciones
las cuales se constituyen en sus

uchos organismos

REVISTA CIENTIFICAANO2N° 3

* disponibilidad de un Plan de Negocio, que
pueda visualizar la eficacia y eficiencia de
los recursos invertidos, y con ello dejar atrds
el apoyo a la produccion, sin considerar la
relacion con el mercado, la rentabilidad y
la sostenibilidad.

Para la elaboracion de un Plan de Negocio,
existe una amplia gama de propuestas
metodoldgicas; sin embargo, elaborar un
Plan de Negocio para una organizacion 3
Econémica de Pequefios productores 5
rurales, requiere atender sus propias
particularidades. Un esquema de las etapas i
més relevantes del proceso se presenta en el
grafico siguiente, a manera de orientacion,
pero nunca como una estricta secuencia.
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Como se aprecia al moverse las curvas de oferta y demanda agregadas, para poder demandar
la misma cantidad de bienes y servicios en el mercado ahora se paga un precio P2 que se
ubica por encima del precio inicial PO. Una primera explicacion la encontramos en los
desplazamientos de las curvas de oferta y demanda agregadas.

Para que se haya movido la demanda agregada, se encuentran las siguientes explicaciones:
primero el incremento el Producto Interno Bruto, debido entre otras razones por el incremento
de los precios de los principales productos de exportacién, como ser: hidrocarburos,
minerales y productos agroindustriales aceite, torta de soya, azicar, etc. Aspecto que sucede
hace cinco afios de manera sostenida. Como en todo mercado, si los precios suben, a los
productores les conviene producir més para incrementar sus ganancias, de esa manera es que
también se pudo reducir los niveles de desempleo, al incrementarse las fuentes de empleo,
también lo hicieron los ingresos con los que pueden ir a demandar bienes al mercado. '

- informal vinculada a: el contrabando

Una segunda razon, fue la significativa
emigracion de ciudadanos bolivianos a otros
paises, quesupusorecibiraproximadamente
mil millones de délares por concepto
de remesas del exterior, seglin
declaraciones de
autoridades del Banco
Central de Bolivia
publicadas en la revista
OH de Correo del
Sur. Este caudal
monetario se
tradujo en una
mayor demanda de
bienes influyendo
para que semueva la
demanda agregada.

Una tercera razon, es el
incremento de la actividad

y el narcotrifico, que se estima
hubiesen generado alrededor de otros mil
millones de délares, dinero que también se

- tradujo en demanda de bienes y servicios

en los mercados nacionales provocando

- incrementos en los niveles de precios.

‘bajando.

Todo lo anterior originé que el pais
recibiera una gran cantidad de dinero. Lo
que permiti6 que el valor de la moneda
boliviana se aprecie respecto del délar,
generandose de esta manera un fenémeno
para el que las familias no
estaban acostumbradas,
confrontar un fenémeno
inflacionario con caida
en el valor del délar
americano.

S/i bien no se
estaba preparado
para convivir con
esta anomalia, las
familias se dieron
cuenta que hal
que dejar de ahorrar
dolares y prefirieron hac
en bolivianos, es
que el mercado no tenga sali
dolares que la economia est:
provocando que el valor
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Por el lado de la Oferta Agregada, su
desplazamiento es posible explicarlo
asi: primero, los efectos de la Corriente
de “El Nifio”, que nos afectaron por dos
afios consecutivos, por si fuera poco, otras
economias, que determinan que nuestro
ritmo de crecimiento sea favorable, como
ser: Estados Unidos y China y otras
economias, estan a sufriendo adversidades
climaticas que estin mermando su
capacidad productiva, principalmente
agricola y con ello determinando un
fenémeno inflacionario a nivel mundial,
que por cierto incrementa nuestra tasa
inflacionaria atin mas.

Segundo, los incrementos desmedidos de
los precios internacionales del petréleo,
pues al ser el principal energético mundial
utilizado en la produccién y el consumo,
cualquier incremento en su precio
implica incremento de costos de produccién
y por tanto de precios, sobre las razones de
estos incrementos es tema de otro anlisis.
Tercero, una deficiente utilizacién de los

REVISTA CIENTIFICA ANO 2 N° 3

recursos eco-financieros en la generacion
de capital y conocimiento tecnoldgico,
aspecto observado a nivel nacional,
departamental y municipal, ojo, no se
estd cuestionando la baja ejecucion
presupuestaria, sino la  deficiente
identificacion del destino de los recursos
que se estan ejecutando. Si aceptamos
que el sector publico deberia generar
infraestructura productiva y de apoyo a
la produccion, ademas de investigacion,
desarrollo y difusion de conocimiento
cientifico tecnolégico, son muy pocas
las obras .que realmente se orientan a
este efecto. En este contexto, si bien esta
razon no implica una contraccion de la
Oferta Agregada propiamente dicha, no
ha permitido incrementar el ritmo de
crecimiento que hubiese sido necesario
para contrarrestar los efectos adversos de
las otras dos causas.

;“‘ ‘
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COMERCIO MOVIL: LA NUEVA GENERACION DEL COMERCIO
ELECTRONICO

Lic. Carla Pareja Daza

Hasta ahora el teléfono celular ha sido utilizado como un medio de comunjcaci(m, sin
embargo actualmente se constituye en un instrumento que las entidades bancarias y
financieras han identificado para hacer negocios.

El efecto social de las redes y servicios
telematicos es dificil de predecir, el
aumento de ancho de banda disponible
serd la base de las futuras innovaciones que
pueden afectar profundamente la sociedad
humana. Por otra parte los dispositivos
tienden a adaptarse a las particularidades del
usuario brindandole servicios a medida.

La telefonia mévil ha generado un
importante mercado que crece

vertiginosamente. La exitosa implantacion
de la telefonia mévil a escala mundial
presenta una importante oportunidad para
la expansion del comercio electronico
S tornos inalambricos.

Como consecuencia surgié la necesidad
de un protocolo adecuado para entornos
moéviles que adapten las soluciones
existentes en otros entornos tales como
Internet. WAP (Wireless Applications
Protocol) nace con el fin de extender los
servicios existentes en Internet al mercado
de la telefonia movil.

Los dispositivos méviles actuales son
equipos limitados en capacidad y poseen
una interfaz mas sencilla de utilizar que los
ordenadores personales. Para extender el
comercio electrénico desde Internet hacia
los entornos moéviles, es necesario ampliar
la capacidad de estos dispositivos y
garantizar la confianza en los mecanismos
de negociacion y gestion.

El comercio electronico estd cambiando
la manera en que los consumidores,
comerciantes y empresas realizan sus
transacciones. El comercio electrénico
permite  comprar, invertir, realizar
operaciones bancarias, vender, distribuir,
etc. en cualquier lugar donde se pueda
disponer de conexién a Internet y con
la interconexién de las redes sin hil
con Internet, desde cualquier lu
cualquier momento que se desee.

El amplio potencial de
comercio basado en In
frenado entre o
preocupaciones 1
la red de comu



2 o v : REVISTA CIENTIFICAANO 2N°3

 la Internet

INTERNET

CLIENTES

mtermedlanos cmcos,yaqwlacomm, .
&sdnectaylosmnalmausarses&ianlos
demvelcem
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EL REAL MADRID, CUANDO HACER GOLES, ES UN GRAN
NEGOCIO: EL MAPA ESTRATEGICO DEL REAL MADRID: EL
ARTE DE CONSTRUIR UNA MARCA

Lic. Walter Uribe Melendres

A fines de junio, Espafia gan6 la Eurocopa lo cual demuestra su éxito futbolistico. En f
el presente articulo se realiza un analisis de las estrategias de marketing de uno de

los equipos espafioles més importantes, demostrando que el éxito no es fruto de la ;

casualidad.

El objetivo del articulo es ofrecer el mapa
estratégico como herramienta de anélisis
de los competidores, es una compilacién
de la orientacion estratégica del Club
Real Madrid la cual se ha sistematizado
de la siguiente direccién: http:/www.
estrategiafinanciera.es

Las organizaciones exitosas en
diferentes ambitos han llegado a
ese nivel, sobre todo gracias al
estilo, orientacion filoséfica
y liderazgo que aplican
Sus maximos ejecutivos.

En lo deportivo se tiene

por ejemplo al
Boca Juniors de la
Argentina llevada de
la mano de su lider Mauricio
Macri, o al Real Madrid (RM) de Espaiia
liderado por Florentino Pérez (2000-
2006) y actualmente por Ramén Calderon
quienes lograron la transformacién de

una institucién deportiva a una empresa
de espectaculos, una nueva version de
liderazgo y la reinvencion del concepto de
competitividad.

El Balance ScoreCard (Kaplan y Norton,
1996) es un instrumento que traduce la
mision y la estrategia de una
organizacion en una coleccion
de medidas de accién e
indicadores, en base a
cuatro perspectivz
basicas: finan:
procesos
clientesya
compleme

......

_figura N° 1. Para coi

estratégica, se
intervenciones/
Como insum
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Figura N° 1

XXI I
Club con sefiori

Madridismo comq forma de ser,
de sentir, de comportarse en la
victoria y en la defrota

Espiritu de super@cion y respeto
por el adversario

MISION, VISION Y VALORES DEL REAL MADRID

El galardon del mejor club del siglo XX, fue el premio a los valores que
el Real Madrid ha sabido crear y transmitir alrededor de un sentimiento
como es el madridismo — es una forma de ser, de sentir, de comportarse en
la victoria y también en la derrota.

Un club con sefiorio, que le ha llevado a ser considerado como el mejor club

de futbol del mundo y en el que es un desafio construir una historia de valor

a base de marca y contenido, pero con unos valores universales que van
- mucho més allé de lo deportivo. '

alores son “el espiritu de superacion” y “el respeto por el adversario”
ilo, una actitud, un talento que se asume y se aprende desde pequefio
cubrir que es tan importante ganar como respetar al adversario, y
anar resistiendo ante la adversidad y buscando la belleza”.
r elegantes ante los rivales. Que hay que ser solidarios

1 del Real Madrid es la de volver a ser el
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BASES DEL EXITO DEPORTIVO
Ganar debe ser consecuencia del trabajo
bien hecho, planificado y a largo plazo,
un fiatbol pleno de calidad y espectaculo.
Sobre la base de la estrategia basada en dos
pilares: extraordinarios jugadores y cantera
de jugadores propios. ’

Generando fortalezas en el campo

Vdel mundo.

POTENCIAL DE
CLUB

_RM, esungrangeneradordecontemdos,i ¢

8 su marca es conocida en todo el mundo.

Su plan de marketing ha logrado hacer -

. fructificar ese liderazgo mundial. En el
- Real Madrid estan los mejores jugadores
‘del mundo. (Figo, Zidane, Ronaldo...) lo
~ que produce un fenémeno social, que se

~ refleja en la estructura de ingresos.

_econémico, sobre la base de los mejore »

economic

mm;sos: DEL *

7’WM¢?W’1« y ﬂgom

Una politica de inversion adecuada y la
recompra de derechos, permiti6 que los
beneficios ordinarios aumenten 2°5 veces,
colocandolo como la institucién deportiva
que mds beneficios tiene en el mundo,
superando a las de EEUU.

El poder de marca del RM esta dado
segun el tamafio de la audiencia y del
socioeconomico de la misma, asi la
es desarrollar una serie de acciones
en una relacion meramente
| marca y la audiencia en
e posibilite un retorno

g

CONTROL DE LOS GASTOS

Los mejores jugadores aportan mas de lo
que ellos cobran. Los aficionados estin
dispuestos a gozar de la imagen ya no sélo
viendo los partido
camisetas y artl
(poleras, souve

se generen ¢
comprd a los r
individuales.
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ESTRATEGIA DE ATRACCION DE LOS
MEJORES JUGADORES DEL MUNDO
La imagen y marca que goza el RM en el
campo deportivo profesional se apoya en
los jugadores y en su forma de jugar, por
tanto la forma como se reclutan y fichan a
esos jugadores es la palanca que permite
sostener a la marca.

En la estrategia de atraer a los mejores

Jjugadores del mundo, Florentino Pérez

ha desarrollado diferentes tacticas; por
ejemplo en el caso de Figo contd con la
colaboracion inestimable de su agente
que le puso en bandeja al jugador, entre
otras cosas porque el jugador no se dio
cuenta hasta el ultimo momento de cémo
se iba a producir el desenlace. Fichar a
los jugadores en el mejor momento de su

carrera profesional, en la que el valor de

mercado se mantendrd. Ofrecer contratos
a largo plazo que sin duda nadie puede
mejorar, a medida que se conseguia atraer
a los mejores jugadores, se creaba la
marca de banquillo que llevaba a que otros
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Jugadores sofiaran con jugar en el Real
Madrid. También se atrae a los jugadores
de nivel mundial con un buen entrenador
y una fama de luchar por todos los titulos,

. que le llevan a ser un escaparate mundial.

Para Ios galdcticos, jugar en el Real Madrid

" significa un alivio ya que, en un club con
tantas estrellas, la responsabilidad recae
entre todas las figuras, mientras en otros

una estrella soporta todo el peso de la
responsabilidad. Ademas, Jjugar entre las
estrellas del Real Madrid se ha convertido
en un motivo de orgullo para muchos
Jugadores. Para que no haya rivalidad, el
salario anual (la ficha) es igual entre todos

ellos, lo unico que los diferencia es el
 rendimiento de su imagen. ‘

MAPA EST RATEGICO DEL REAL
MADRID

La figura N° 2, maplﬁca las acciones
estratégicas que sigue el RM en la
perspectiva de mayor competitividad.

Figura N°2 -

-
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Siguiendo la figura N° 2: ;Qué quiere ser
el Real Madrid en el futuro?: El mejor
equipo del mundo del siglo XXI; ;Cémo
lo puede conseguir?: A través de ser un
equipo campeén y solvente. Si analizamos
la primera, para ganar campeonatos hay
que tener un equipo competitivo, para
tener un equipo competitivo se debe tener
a un entrenador efectivo y un buen modelo
de reclutamiento, para tener un buen
entrenador se debe pagar mas que el resto
y tener una serie de valores que lleven a
un equipo a ser campeon. Para tener un
buen modelo de contratacion se debe tener

una mezcla entre los mejores jugadores
~del mundo (zidanes), jugadores de cantera
sobresalientes (pavones) y jugadores
internacionales de alto nivel que permita
mantener al equipo en los ciclos malos
de los zidanes (intermedios). Para poder
contratar a los mejores jugadores, se debe
pagar como el mejor y para hacerlo se debe
vincular el sueldo de los jugadores con los
ingresos del club.

Por otra parte, para lograr ser solvente,

el club debe incrementar los ingresos,
controlar sus gastos y los cash-flow.
Incrementar los ingresos se puede hacer

lrvesfigacidn v Plegocios

REFERENCIAS:
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aumentando el niimero de aficionados: esto = -3

se logra teniendo éxito en los campeonatos,
ganando y jugando bien; también se
consigue aumentar el nimero de aficionados
a través de aumentar la ilusion que se logra
fichando a los mejores jugadores. Si se
consiguen estos jugadores se produce una
serie de efectos en cadena. Por una parte, si
se han elegido jugadores internacionales, se
pueden conseguir spoénsores (patrocinios)

internacionales que normalmente abonan
mas ingresos que los locales, a su vez con
buenos jugadores y jugando bien se puede
vender mas boxes, mas localidades, mas
- merchandising,...para vender més ingresos
de localidades se deben invertir recursos en
las infraestructuras.
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LA CADENA DE VALOR DE PIL CHUQUISACA, ENTREVISTA
A JOAQUIN ARGANDONA

Con el afdn de conocer el negocio lechero en nuestra ciudad y los importantes cambios
que se estan dando en el mismo, Investigacion y Negocios, entrevisto al Gerente General

de Pil Chuquisaca, Ing. Joaquin Argandoiia

IN) ;Cuidl ha sido el proceso de
crecimiento de PIL CHUQUISACA en
la ultima década y principales cambios
que ha tenido en su estructura?

) Pil Chuquisaca, tiene una antigiiedad
_afos, la dltima década ha sido de
ntoydeestancamiento;recordemos
ca no tiene las condiciones
1a produccion de leche, ya
desextensionesagricolas
gracion caminera es muy
factores. Sin embargo
Isar la produccion

lechera especialmente en la cuenca de
Yotala y de Rio Chico, habiendo alcanzado
una producciéon de 5000 litros, en este
momento la empresa no pudo acomodar
toda la produccion, debido
‘a que no estaba preparada
para comercializar esta
cantidad, de una manera
competitivaenelmercado
de Sucre.

Posterior a ello se ha visto
una disminucién de la
produccion lechera en los
cinturones anteriormente
indicados, que ha sido
acompafiado del ingreso
de Pil Andina y de otras
empresas a la ciudad de
Sucre, en este sentido
Pil Chuquisaca tuvo
que comercializar una
menor cantidad, la cual
fue reemplazada por la
competencia; generando
una especie de “statu quo”
en la comercializacion
de lacteos en la ciudad
de Sucre, que ha llevado a que los
productores de las cuencas de Yotala y
Rio Chico, disminuyan la cantidad de
producto entregado a PIL Chuquisaca y
en una movida comercial han encontrado
formas de llegar directamente al mercado
de Sucre, habiendo adquirido a la fecha
una mayor participacion accionaria en esta
empresa.
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(IN) ¢Cual la motivacioén o la coyuntura
que ha impulsado a los productores
lecheros a obtener lamayor participaciéon
accionaria de PIL Chuquisaca?

(JA) Ha habido un cambio muy importante
en la actitud de los productores de leche,
que actualmente son duefios del 60% de
la empresa, ya que hace alrededor de dos
afios cambiaron directorio y se...

..arriesgaron, algo que en Chuquisac
muy poca gente hace...

...entonces, vendieron los inmuebles con

los que contaban, obtuvieron recursos de
la cooperacion internacional, obtuvieron
préstamos; con el objetivo de comprar las
acciones de FIE ONG, para adquirir mayor
protagonismo en el directorio de PIL
Chuquisaca y un mayor peso en la toma de
decisiones respecto a las estrategias a ser
establecidas y la manera de competir en
el mercado. Es asi que a la fecha se han
cambiado a los principales ejecutivos de la
empresa y se ha dado un giro a la gestion
empresarial en Pil Chuquisaca, habiéndose
incrementado las necesidades de acopio de
leche, superando la capacidad productiva
de Yotala y Rio Chico, por lo cual se han
identificado nuevas 4reas de produccion
lechera entre ellas Potolo, Chaunaca y
Tomoyo. La mirada estratégica de Pil
Chuquisaca se dirige a la diagonal Jaime
Mendoza, ya que Yotala y Rio Chico, en
el largo plazo seran urbanizadas; en este
sentido para este afio, se ha planificado
producir leche en el Valle de Escana,
Comunidad de La Ciénega y expandirnos
paulatinamente a Tarabuco, Presto y
el proximo afio a Zudafiez; para lo cual
esperamos que el camino se encuentre
~ pavimentado.

7Me&(1?aow’n o %om

(IN) (Este proceso ha incentivado de
manera decisiva a los productores
agricolas a cambiar su actividad actual
por la lechera?

(JA) Efectivamente les hemos dado
un mensaje nuevo, que la empresa
necesita leche y comprara la misma
para su comercializacién en el mercado
de Sucre; pese a que la empresa tiene
problemas referidos principalmente a la
distribucion...

'damos un paso atras y le decimos
)s lecheros que compraremos toda su

(IN) (Este crecimiento hacia delante
de los productores lecheros y hacia
atras de Pil Chuquisaca, en la cadena
productiva ha incidido a los ingresos de
los productores?

(JA) Evidentemente, Pil Chuquisaca,
compra mayores cantidades de leche; se
han eliminado los cupos, entonces los
productores lecheros pueden incrementar
su capacidad productiva; esto ha hecho
que la actitud cambie. Por otro lado se
han incrementado los precios a los cuales
compramos la leche, esto por efectos del
proceso inflacionario que vive el pais, que
también ha golpeado a la empresa.

(IN) ;La integracion hacia delante de lo
productores lecheros y hacia atra:
Chugquisaca, ha generado algiin
conflicto de intereses?

(JA) Por un lado, los pfb
ganar mas dinero tal
directamente al m
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nuestromercadoparalalechenopasteurizada
con afiadidos de agua y de dudosa calidad,
es muy estrecho; evidentemente algunos
de ellos pueden vender la leche de
manera paralela en los centros de abasto
populares. Pero a pesar de ello la empresa
les proporciona un gran beneficio, compra
la leche de manera ordenada y la enfria en
los modulos frigorificos. Ademas a través
de nuestro socio estratégico, copropietario
de la empresa, brindamos a los productores
asistencia técnica, servicios veterinarios,
control de calidad, acceso a alimento
balanceado, capacitacion, acceso a crédito
para compra de vacas y maquinaria,
ya que nos encontramos en proceso de
mecanizacion de la produccion lechera,
es asi que se estdn implementando
ordenadoras, cortadoras de pasto, con el
objetivo de superar las limitantes de la
produccion lechera.

(IN) ;Cual es el tipo &é estrategia que se
ha optado para el posicionamiento de
_ Pil Chuquisaca en el mercado?

(JA) Nosotros creemos que el m
de Sucre es y debe ser nuestr
objetivo, para ello debemos iden:
plenamente con nuestro departan
debemos lograr que los cons

sientan esa identificacion...

le comunicamos
s herramientas de
de estrategias,
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relaciones publicas, para estar presentes
en todos los eventos importantes. Estamos
trabajando en nuestras estrategias,
disefiando una nueva imagen corporativa,
estamos planificando la introducciéon de
nuevos envases para los productos, entre
otras acciones. Queremos ser reconocidos
como una empresa moderna que produce
alta calidad y aporta al departamento.

(IN) Ante el crecimiento de PIL
Andina, ;qué estrategia desarrolla PIL
Chuquisaca?

(JA) Es preciso conocer a la competencia,

PIL Andina es una empresa del grupo Gloria
del Pert y ésta tiene operaciones en Peru,
Ecuador, Costa Rica, Argentina entre otros
paises; sus operaciones son muy avanzadas
habiéndose especializado en lacteos; han
hecho un buen trabajo en Bolivia, contando
con fébricas en La Paz, Cochabamba y
Santa Cruz. Ante ello se debe indicar que el
producto de PIL Chuquisaca es fresco y
natural, no contiene aditivos, quimicos y
conservantes; porejemplo(lecherefrigerada
puede durar hasta 5 dias y 16 dias en el caso
del yogurt. En este sentido...

saca va a competir en la
roducto fresco y natural y
en el aporte de la empresa
€rminos de generacion de

(IN) ;Cudles son los resultados que
esperan alcanzar en el corto y largo
plazo, con esta con esta nueva estructura
y estrategias que estan asumiendo?

(JA) En el mediano y largo plazo tenemos
que consolidar los nuevos cinturones
lecheros; ser reconocidos como una
empresa con productos frescos y de alta
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calidad que ademas aporta y representa
a nuestra region; también planeamos
recuperar el mercado de Potosi, para lo
cual nos estamos preparando. En cuanto
al lanzamiento de productos al mercado
nacional, en el largo plazo, es posible
que incursionemos con algunas lineas de
productos.

(IN) En la ciudad de Sucre, hay pequeiias
empresas productoras de lacteos Pil
Chuquisaca pretende copar el mercado
ganado por éstas empresas?

(JA) El mercado de lacteos es muy duro
para pequefias empresas, en los ultimos
afios se ha visto incursionar y cerrar las
operaciones a muchas empresas que
elaboran una sola linea, ya sea leche o
yogurt; sin embargo el mercado de Sucre
exige calidad. Ante ello PIL Chuquisaca,
esta empleando investigacion y desarrollo,
para identificar nuevas férmulas, nuevos
envases, cantidades y otros; creemos que
es posible mejorar los productos que los
consumidores demandan.

(IN)¢ A nivel empresarial Pil Chuquisaca

recibe algiin apoyo del gobierno nacional,

municipio o algunas organizaciones sin
fines de lucro?

: INTEGRACION VERTICAL DE PIL CHUQUISACA

trveigacion 9. Plegocios

(JA) Pil Chuquisaca al ser una empresa
privada y estar organizada como sociedad
anénima, no recibe ninguna donacién
ni apoyo por parte de organizaciones
gubernamentales o no gubernamentales;
no obstante participamos como socios
estratégicos en diferentes proyectos de
expansion del cintur6n lechero, donde
nuestro aporte se traduce en la generacion de
ingresos para los productores campesinos a
través de la compra de leche. Es unarelacién
de mutuo beneficio, Pil Chuquisaca accede
a materia prima y los productores pueden
comercializar su produccion.

(IN)¢ Cudleslavision de PIL Chuquisaca,
en los préximos 10 afios?

(JA) La veo con optimismo, con lineas de
productos muy desarrollados como la de
quesoy lacteos que no sélo se comercializan
en Sucre y Potosi. Transformada
tecnolégicamente con plantas dedicadas
a procesos especializados. Pil Chuquisaca
tiene posibilidades amplias de permanecer
en el mercado, tal vez en diez afios seamos
un candidato para la obtencion de recursos,
por concepto de capitalizacion de un socio
internacional importante.

INTEGRACION HACIA ADELANTE

T —

TIENDAS DE

- PRODUCTORES
 DELECHE

BARRIO

INTEGRACION HACIA ATRA!
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LA CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL SUSCRIBE
IMPORTANTE CONVENIO CON EL GOBIERNO MUNICIPAL DE
LA CIUDAD DE SUCRE

El pasado mes de mayo
la Carrera de Ingenieria

a la Carrera de Ingenieria
Comercial, efectuar

iComercial suscribid convenio
con el Gobierno Municipal de
la ciudad de Sucre, mediante el

entre ambas instituciones,
dirigidas al fortalecimiento de
las unidades empresariales del

=
GOBIERNO MUNICIPAL

cual se desarrollaran acciones

actividades de interaccion y
extension universitaria, en las
cuales los estudiantes de esta
unidad académica realizaran
actividades de practica laboral
e investigativa contribuyendo
de este modo a la consolidacion
de micro y pequefias empre

Municipio.

SUCRE - BICENTENARIO
1809 - 2009

de la Carre nierfa Comercial

para efectuar labores de asesoramiento a
organizaciones productivas en municipios
de los Cintis (Culpina, Camargo, Incahuasi
y San Lucas).

un convenio para
presarial de las
roductores apoyadas
dad Alimentaria
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FONDO OECA'S: Planes de negocios para el fortalecimiento
de la gestion empresarial de las Organizaciones Econémicas

Campesinas

Dentro del “Proyecto de Asesoramiento a la
Gestion EmpresarialdelasMicroy Pequefias
Empresas (MYPE’s) y Organizaciones
Econémicas  Campesinas  (OECA’s)
del Departamento de Chuquisaca”, los
estudiantes de quinto afio de la Carrera
de Ingenieria Comercial, han desarrollado
planes de negocios para organizaciones
productivas afiliadas a la Camara
Integradora de Organizaciones Econdmicas
Campesinas (CIOEC); asi como para la
Oficina de Desarrollo Econémico Local
‘Agropecuario — Chuquisaca (DELA-CH);
habiéndose trasladado a los siguientes
municipios:  Zudafiez, Monteagudo
‘Sopachuy, Mojocoya, Tarabuco, Tarvi

Dichos planes de negocios, han sido
presentados a instancias de financiamiento,
para su aprobacion y posterior desembolso
de recursos para su implementacion. Es asi
que a la fecha se han beneficiado a seis
organizaciones productivas: AGROSAL,
AMPA, AMUASA, APROCCAT, INTI
PALLAY y MUSUJ TARPUY.

Dicha actividad segtn el criterio de uno de
los estudiantes participes en este proceso de
interaccion, ha permitido “aplicar la teoria
y conocer la realidad de los agronegocios
en nuestro medio, aspecto que sin duda
ha sido una experiencia laboral muy

%

te”.
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LABOR DE APOYO Y ASESORAMIENTO DE LOS ESTUDIANTES

DE LA CARRERA DE
EXPOSITORES DE LA |

INGENIERIA COMERCIAL A LOS
FERIA DEPARTAMENTAL DE

INDUMENTARIA DEPORTIVA RUMBO A LOS BOLIVARIANOS

2009.

Del 13 al 15 de junio se ha desarrollado
la I Feria Departamental de Indumentaria
Deportiva Rumbo a los Bolivarianos,
evento en el cual estudiantes de la Carrera
de Ingenieria Comercial, han desarrollado
como parte de sus actividades de practica
laboral, un trabajo de asistencia en ventas
y merchandising a los expositores;
demostrando un alto grado de interés
y responsabilidad, aspecto que ha sido
destacado por los organizadores de esta

HUOUI

actividad: FEDEMICH, COMAPESBO y
AMETECH.

La participacion de los alumnos de la
Carrera de Ingenieria Comercial, en el
desarrollo de este tipo de eventos, es de
suma importancia ya que los vincula con
el entorno econdémico local; aspecto que
definitivamente incide en la formacién de
profesionales de calidad, que respondan al
encargo social con eficacia y pertinencia.
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