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De diversos modos, unaempresa puede sumar a otras mas pequefas a su cadena de
producciony asi obtener beneficios con el tiempo. Ingrese awww.ideatuempresa.org
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Paraincorporar alabase dela

piramide como proveedor

Unadelas metasdelacom-
petencia de planes de nego-
cio Idea tu Empresa es pro-
mover negocios inclusivos
que incorporen a personas
o empresas de escasos re-
cursos (base de la piramide
econémica o BDP) como
proveedores en su cadena
devalor.

Paraincorporarala BDP
como proveedor de manera
exitosa, la empresa requie-
re desarrollar mecanismos
que faciliten la inclusion.
Esto podriarequerirla asig-
nacién de recursos (econé-
micos o tiempo) por parte
de la empresa, lo que debe
servistocomounainversion
(ynocomoun gasto),yaque
elresultadofinal eslograrla
excelencia en la cadena de
valor. Esta inversion tiene
unretornoimportante para
laempresa,ademasdebene-
ficiaralaBDPincluida.

Aqui mencionaremos
cuatro pautas. No es nece-
sario que se implementen
todas, tampoco al mismo
tiempo.

1. DEFINICION

DE ESTANDARES

Lo primero es definir crite-
rios claros de aceptacion del
producto, incluyendoexpec-
tativas sobre niveles de cali-
dad, presentaciénytiempos
de entrega delos productos
adquiridos. Laempresa de-
beserconscientedequeuna
microempresa que recién
seengranaensucadenade
valor puede requerir mayor
claridad sobre los estinda-
res exigidos, ya que estos
son probablemente distin-
tos a los que la microem-

AROMA DE CAFE. Programas para homogeneizar cultivos es una practica muy usada.

Unejemplodeinclusiénde
laBDP como proveedor es

el casode Nespresso, una
empresade Nestlé que
compra, procesayvende
cafésespecialesamercados
sofisticadosde Europa.Enel
2003 Nespresso cred el pro-
gramaAAAparaintegrar
apequenoscaficultoresde
paisescomo Colombia, eim-
plementé mejores practicas
paraestablecer pardmetros
decalidad. En Colombia,

el programalecompraa
7.000 caficultores, aproxi-
madamente 35.000sacosde
café, porcasi 5millonesde
dolares.

CONOZCA ESTOS CASOS

Paraasegurarel éxitoenla
integracion de caficultores,
Nespresso brinda asistencia
técnica, certificacionde cul-
tivos, financiamiento para
infraestructurayel pagode
unaprimasobreelpreciode
mercado. AsiNespresso ha
homogeneizadoel caféy,
atravésdelareduccionde
ineficienciasenlacadenade
suministro, sehaahorrado
US$38millonesen 5afrios.
Unejemplomascercanoa
nosotros es Ecoserranita,
unaempresaqueseinicié
en 1994 conla produccion
demermeladasde frutas
nativasen Cajamarca.

ARCHIVO

Rosario Terrones, sufunda-
dora, preparésus primeras
mermeladasen sucocinay
lasllevé al Instituto de Desa-
rrollo Agroindustrial quele
hizosu primer pedido: 3.000
kgdemermelada. Terrones
inici6 asiunagran labor

con pequenios agricultores
paraasegurarsucadenade
suministro, loqueincluyé
capacitaciény precio justo.
Hoy, luego de haberrecibido
elapoyode TechnoServe,
Ecoserranitatrabajacon

un centenar de pequerios
agricultores, tiene una plan-
taprocesadorayvendeen
supermercados.

presahamanejado.

2.FORTALECIMIENTO
DE CAPACIDADES
Puede ser necesario ofrecer
(oimponer) alos proveedo-
res incluidos un programa
de fortalecimiento de capa-
cidadesalabordardosaspec-
tos: (i) asistencia técnicay (ii)
formacién en gestibn y valo-
res empresariales. La asis-
tencia técnica es una forma
detrasladarlos conocimien-
tos técnicos delaempresaa
suproveedor, paraasegurar
lacalidad delosproductosde
dicho proveedor. Esta asis-
tencia se puede entregar de
varias formasincluyendota-
lleres de capacitacion, aper-
turadeunalineaabiertapara
los proveedores, un progra-
ma de auditoria constante
con visitas programadas o
contratando a consultores
paraevaluaryajustarlasope-
racionesdel proveedor.
Laformaciénengestibny
valores empresariales debe
cubrir temas como trans-
parencia, puntualidad y efi-
ciencia, ademas delos clasi-
cosdelaadministracién co-
mo contabilidad y finanzas,
marketingyventas, etc. Con
esto no queremos insinuar
que las microempresas ca-
rezcan de estos valores, pero
alentrar en un mundo com-
petitivo cualquiera puede
verse expuestoa situaciones
que podrian destruiralguna
de las relaciones comercia-
les. Ademas, anadieleviene
mal unarevisién de concep-
tos, porque un proveedor
puntual, ordenadoyconun
sistema estructurado serd
miaseficiente.

3. FINANCIAMIENTO

Los proveedores pequefios,
sobre todo, a veces necesi-
tan financiamiento para la
compra de herramientas y
equipos o para estabilizar
la operacién si hubiese un
huecoenelflujodecaja. Este
financiamiento puede tener
un costo para el financiado,
perodebe serrazonable. Re-
cordemos quesilaempresa
trabaja de cerca con sus pro-
veedores (como es el caso
deunaempresa que trabaja
conlaBDP), estalos conoce
y sabe de sus operaciones,
porloqueelriesgoesbajoy
unatasadeinterésaltaseria
innecesaria.

4. MEJORA DE
CONDICIONES

Lo mds importante es que
la empresa ofrezca buenas
condiciones comerciales, asi
se garantizaa sus proveedo-
res el pronto pago y un pre-
ciojustoque, aveces, puede
estar por encima de lo que
paga el mercado. Evidente-
mente, esta ‘prima’ debees-
tarcubierta por buenos mar-
genes eimplicar beneficios
paralaempresa. Primero, le
daderechoaexigirnivelesde
calidad acordes con el precio
pagadoy segundo, se asegu-
ralasatisfacciénylealtad de
sus proveedores, lo cual se
traduce en el tiempo en un
acceso a insumos de cali-
dad. Silos proveedoresestin
satisfechos, no van a tener
ningin incentivo por cam-
biar de actividad ni sacarle
lavueltaasus compradores.
(Texto: Ximena Querol, di-
rectora ejecutiva de Nexos
Voluntarios)



