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programa de apoyo a Empresas Rurales (PAER) a la Fundación para el Desarrollo Tecnológico
Agropecuario de los Valles (FDTA-Valles)

La FDTA-Valles es una instancia privada de interés público constituida como una de las
instancias operativas del Sistema Boliviano de Tecnología Agropecuaria (SIBTA), con los
objetivos de incrementar la competitividad sectorial, reducir la pobreza rural, apoyar al uso
sostenible de los recursos naturales y la modernización de las organizaciones de productores de la
macro región de los valles de Bolivia .

El PAER, en el Departamento de Potosí ha realizado levantamiento de la Línea Base para
empresas rurales en los Municipios de intervención: Betanzos, Chaquí, Cotagaita,  Puna, Tomave,
Tupiza y Vitichi. Se pudo evidenciar la presencia, principalemente de dos tipos de empresa
rurales: unidades económicas familiares y organizaciones económicas campesinas (OECAs), cuya
disgregación de funcionalidad está abocada a las actividades principales de producción,
transformación y comercialización de muchos rubros.

El PAER ha conducido talleres de Identificación y Priorización de demandas con las empresas
rurales, a fin de identificar las ineficiencias que afectan su competitividad e impiden su mejora
continua.

En el Municipio de Puna, se ha levantado demanda con Asociación de Pequeños Productores de
haba (ASOHABA), cuyos problemas priorizados se resumen en el Cuadro 1.

PROBLEMAS PRIORIZADOS POR ASOHABA Cuadro 1

Ámbito Problemas
Desarrollo de capacidades de transformación industrial  Falta de capacitación en poscosecha y transformación de

derivados y subproductos de haba

Desarrollo de capacidad comercial  Incipiente penetración del mercados locales, nacionales e
internacionales

 No hay precios fijos y  justos
Desarrollo de habilidades gerenciales fundamentales  Capacidades incipientes  en Gerencia, Administración y

planificación

Mejoramiento de la capacidad administrativa  Falta de disponibilidad de sistemas contables

Un análisis rápido del estado actual de desarrollo de la cadena establece que la comercialización
de haba se realiza en estado fresco y seco y en pequeña escala se procesa de forma artesanal
pequeños volúmenes de tostado y saladitos, cuyo mercado más importante es la ciudad de La Paz,
comercializados a través del comercio informal (PROINPA/PADER, 2001).

El haba seca ha tenido tradicionalmente un mercado importante en los países industrializados y es
usada en diferentes aplicaciones: consumo humano y animal. Las características de cada uno,
están en función al mercado específico e incluso del segmento de cada mercado. En Japón por
ejemplo es consumida remojada y mezclada con chocolate u otro dulce y también como snack. En
España el consumo del haba se orienta hacia dos mercados: el primero es como consumo de
bocadillos a manera de mixtura, junto con maní, pistacho, nueces y otras. Sin embargo, los
mayores volúmenes se orientan a la alimentación animal. En otros lugares de Europa las habas
son usadas especialmente para sopas (PROINPA/PADER,2001).

Los productos derivados de haba que se pueden obtener en una primera etapa de transformación
como producto sin valor agregado pueden ser: harina de haba, haba seca partida y pelada de
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calibres intermedios y habas frescas congeladas, y los productos de haba con valor agregado
pueden ser: crema de haba, sopa de haba enlatada y proteínas (IBTA,1994/VOCA)

En Bolivia el consumo per cápita es de 1.9 Kg (grano fresco y seco). Sin embargo, el dato es
demasiado agregado y no existen datos de cantidad de consumo de haba seca, en sus diferentes
formas de consumo. Tampoco existen datos de demanda, menos de sus tendencia, estacionalidad
de consumo y otras (PROINPA-PADER, 2001).

La tecnología de secado está en proceso de validación con la introducción de nueva tecnología de
hornos de secado.

En el departamento de Potosí, municipio de Puna, cerca de un tercio de la producción se dedica  a
la venta, equivalente aproximadamente a 7 qq/familia. Alrededor de 45% se vende a través de
acopiadores en los diferentes tipos de ferias (Belén de Urmiri, Colquechaca, S.P. Quemez, Colcha
“K” , Mojinete, Llica, Tahua), 20% comercializan empresas exportadoras y 25 % se destina al
trueque (PROINPA, 2001)

Si bien ASOHABA agrupa a 20 comunidades que en conjunto hacen una fortaleza productiva,
este a la fecha no ha sido apuntalado a obtener mayores  beneficios de orden productivo y
comercial, que en otras palabras las ventajas competitivas de  calidad de producto, tecnología /
innovación, línea de productos / integración de sistemas, servicios, adaptación al cl iente
(economía (valor por el dinero), ventas / identif icación, diseño, esti lo, ecología y precio
garantizado no ha sido tema de importancia a la fecha

2. Objetivo

El objetivo final del proyecto está orientado a mejorar los ingresos de la Asociación de Pequeños
Productores de Haba (ASOHABA),  en al menos 15%, a través de la mejora de sus procesos de
transformación industrial, administrativos y financieros, y fortalecimiento de su capacidad
gerencial.

3. Empresa rural beneficiaria

ASOHABA agrupa a 505 familias de las comunidades de Sepulturas, Ajatuyo, Mojona, Chillcani,
Turiza, Puna, Molo Molo, Falsuri, Yagua Yagua, Socoila, Cala cala, Pacaja, Pacasi, Huaractoma,
Kerani, La Lava, Palca Cancha, Huycaya, Alacatuyo, Tembladera, Jankoaje y  Yascapi,  ubicados
estos en el Municipio de Puna, Primera Sección Municipal de la provincia  José M. Linares del
departamento de Potosí.

Es una Organización Económica Campesina zonal constituida por 20 comunidades, su actividad
principal es el acopio y comercialización de haba seca, cuenta con cuatro de funcionamiento, con
forma de propiedad de asociación y con  personalidad jurídica de sociedad anónima.

Las personas de contacto en ASOHABA son:

Rufino Castillo Mamani (Presidente ASOHABA)
Jhonny Maldonado (Gerente ASOHABA)
Teléfono 026138473
Fax 026138458
e-mail: asohaba@hotmail.com
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4. Alcance y actividades

Se espera que la empresa de servicios, proponente de la propuesta a diseño contemple dentro su
propuesta metodológica de implementación de proyecto, los siguientes aspectos:

çmbito 1: Desarrollo de la capacidad de transformaci—n industrial

Implementar un servicio de extensión agrícola, dirigido a la capacitación en manejo de cosecha y
poscosecha de haba fresca. Aplicación de metodologías participativas y asistencia técnica
personalizada a los beneficiarios directos.

Mejora de los procesos de transformación, específicamente a la investigación y desarrollo de una
línea de productos y uso de empaques y embalajes apropiados para cada producto. Operaciones
para acopio de materia prima y producto transformado, selección de producto, clasificación de
producto, manejo de empaque y embalajes, desarrollo de marca.

En este mismo punto, capacitar y formar mano de obra calificada, implementar de sistemas de
buenas prácticas de manufactura y sistema HACCP para la línea de haba seca.

Se espera brinde capacitación también en  adquisiciones, seguimiento de los aprovisionamientos,
registro y archivo de compras, ventas de materiales recuperados, obtención de materiales,
calendario de operaciones, instrucciones para transformación, curso de la transformación,
almacenamiento, control de existencias, desarrollo de métodos de control, control de medida,
inspección y ensayos, reclamación de clientes, recuperación de materiales.

çmbito 2: Desarrollo de capacidad comercial

Se espera que el oferente conduzca un proceso sistemático de introducción e inducción a
mercados regionales, nacionales e internacionales de una marca definida por ASOHABA.
Análisis de mercado del haba seca, DFI, gestión de penetración de mercados, uso de empaques
armonizados.

Se espera contar con un plan  comercializacion y un plan de negocios implementado. También
debe estar contemplado un proceso sistemático de capacitación y asistencia técnica en
comercialización al personal clave de ASOHABA involucrado en mercadeo y comercialización.

 Dentro de esto se espera capacitación en determinación de características de mercado, análisis de
problemas de distribución, planeamiento de campaña, preparación de textos, selección de medios,
producción, elementos auxiliares para ventas, política de precios, compras, embalaje, obtención
de vendedores, formas de entrenamiento de vendedores, servicios de pedidos, bodegas,
expedición, servicio del producto.

çmbito 3: Desarrollo de habilidades gerenciales fundamentales

Se espera mejore el actual sistema de gerenciamiento, con relación a relaciones a desarrollo de
cultura organizacional, capacitación del directorio y personal técnico, planeamiento y desarrollo
de  la información. Asesoramiento en planeación y control de gestión, asesoramiento legal  en
finanzas

Se espera así mismo capacitación en planeamiento de la organización, disciplina del personal,
intercambio de información con empleados, apreciación de la actitud y opinión, análisis y manejo
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de información financiera, comercial,  negociación colectiva, relaciones con sociedades y
asociaciones, comunicaciones a inversores, comunicaciones públicas, asesoramiento legal en
finanzas.

çmbito 4: Mejoramiento de la capacidad administrativa y financiera

Se espera que brinde capacitación en finanzas y control. Se espera también contar con un plan
financiero y de resultados, un plan de adquisición y un plan de control, administración de
impuestos, custodia de fondos, implementación de un sistema contable, sistematización de
procesos de créditos y cobranzas, y auditoría externa.

Se espera también capacitación en planificación financiera, relaciones financieras, seguros,
contabilidad general, contabilidad de costos, planificación y presupuesto, auditoria externa,
sistemas y procedimientos

5. Resultados y metas esperados

Los resultados esperados y sus metas que el proponente debe cumplir se muestran en Cuadro 2.

RESULTADOS Y METAS DEL PROYECTO Cuadro 2

AMBITO RESULTADOS ESPERADOS METAS
Mejorado el manejo de poscosecha e
imagen de calidad

 Una marca y embalaje probados al menos en
un mercado regional, uno nacional y uno
internacional

 Transformación del producto  en
aproximadamente 3 TM

 10 técnicos de ASOHABA capacitados
 Mano de obra  formada con 20 productores
 Veinte señoras capacitadas en selección y

clasificación
Se ha fortalecido la capacidad en
planificación y control

 10 técnicos de ASOHABA capacitados
 Un plan de control implementado

Aseguramiento de  calidad mejorado  Un plan de aseguramiento de calidad
implementado y socializado

 Implementado y socializado un sistema de
buenas práctica de manufactura y HACCP

 Realizado un estudio de plan de instalaciones

D e s a r r o l l o  d e
c a p a c i d a d e s  d e
transformación
industrial

Acceso a mercados nacionales e
internacionales mejorados

 Un mercado nacional identificado y un
mercado internacional al cual se ha  hecho al
menos una prueba de exportación

Se han mejorado las ventas  Al menos 162 TM de haba seca
comercializados localmente o en mercados
externos, según calibres de:36 TM de haba
calibre 9-11, 72TM de haba calibre 11-13, 54
TM de haba calibre 13-15

 Al menos 3 TM comercializados de producto
transformado de haba (descarte y menudo):
harina, saladitos, crocantes, chocolateado,
sopas, cremas de haba, haba pelada

 Un plan de comercialización funcionando
 Un plan de negocios implementado

D e s a r r o l l o  d e
capacidad comercial

Se ha mejorado la distribución física  Directiva de ASOHABA y 10 técnicos
capacitados

 Administración institucional conocido por
directiva de ASOHABA
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Manejo de información mejorado  Directiva de ASOHABA capacitada
 Canales de información implementados
 Una página web implementada y en

funcionamiento
Planeación y control de gestión
mejorados

 Directiva de ASOHABA capacitada
 Un manual de planeación y control de gestión

implementados
Destrezas institucionales mejoradas  Directiva de ASOHABA capacitada

 Destrezas institucionales en directiva de
ASOHABA funcionando

Finanzas institucionales mejoradas  Capacitados la directiva de ASOHABA, tres
representantes por comunidad y técnicos de
ASOHABA

 Un plan de resultados y finanzas funcionando

D e s a r r o l l o  d e
habilidades
gerenciales

Control mejorado  Capacitados la directiva, técnicos y tres
representantes por comunidad de ASOHABA

 Un plan de control funcionando
 Un sistema Intranet implementado

Gestión financiera mejorada  Capacitados la directiva de ASOHABA, tres
representantes por comunidad y técnicos de
ASOHABA

 La planificación y el control financiero
funcionando

 Un sistema de análisis ABC implementado
 Un estudio de evolución de la empresa

realizado
Información de precios mejorada  Formación de precios de mercaderías y

servicios socializado al interior de ASOHABA

Mejoramiento de la
capacidad
a d m i n i s t r a t i v a  y
financiera

Prestigio comercial mejorada en
ASOHABA

 Análisis de planta y equipo realizado
 Capacitados la directiva de ASOHABA
 Relaciones comerciales establecidas con una

empresa nacional y otra extranjera

5. Per íodo estimado y lugar

El tiempo de realización del presente proyecto es de 9 meses. La modalidad de ejecución del
proyecto será un contrato de precio fijo por resultado.  El área geográfica de intervención es el
Municipio de Puna, situada entre los paralelos 19º 23’ a 20 0 15'  Latitud Sur  y  54 0 45' a  65º 55’
de Longitud Oeste,  ubicada en la región central del Departamento.

6. Valor estimado

El Cuadro 3 muestra un resumen del valor estimado del proyecto.

PRESUPUESTO ESTIMADO DEL PROYECTO Cuadro 3
Descripción Financiamiento PAER

($US)
Aportes de Contraparte de la

Empresa Rural
($US)

Total
($US)

Asistencia técnica 49.500,00 5.500,00 55.000,00

Inversión 20.000,00 20.000,00 40.000,00

Total 69.500,00 25.500,00 95.000,00
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7. Caracter ísticas y requisitos del oferente

El oferente deberá tener un equipo multidisciplinario con experiencia demostrada en  proyectos
de desarrollo rural, gestión de micro y pequeñas empresas.

Experiencia probada en proceso de secado de haba y transformación primaria, con énfasis en
molinería.

Amplio conocimiento de normativa internacional, mercados de exportación, logística para
exportación.

Conocimientos sólidos y tecnologías probadas en mercado (planificación de ventas, gestión
comercial) publicidad y promoción de ventas, dirección, marcos de referencia legal, recursos
humanos, organización,  información para toma de decisiones y finanzas en micro y pequeñas
empresas.

En este sentido, el equipo clave debe estar compuesto mínimamente por:

• Un gerente de proyecto.
• Técnicos de extensión agrícola, especialistas en manejo de cosecha y poscosecha.
• Una empresa aliada dedicada a la comercialización y con canales de comercialización

locales y externos establecidos.
• Un especialista en administración y finanzas.


