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Prologo

Las Buenas Practicas de emprendedores empresarios, presentadas en este material,
comprenden una serie de acciones positivas y diferenciadas en la gestién empresarial,
que les ha permitido alcanzar un crecimiento comercial y cierta sostenibilidad econémica.

Nada mejor que la propia experiencia de los emprendedores paraguayos, para identificar
las diferentes situaciones que se presentan, para iniciar y llevar adelante sus
emprendimientos; estos testimonios presentados en 11 casos, son verdaderas lecciones
que permiten ilustrar la riqueza y diversidad de buenas précticas presentes en la gestidn
las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MiPyMEs) en diferentes etapas de desarrollo
y bajo diversas condiciones de trabajo.

La aplicacién de estas practicas son relativamente sencillas y faciles de implementar, es
por eso que se considera particularmente apropiado estas experiencias para las MiPyMEs.

Los casos que se presentan en este material, indican que el éxito empresarial y las
“buenas practicas” son compatibles; cada caso nos transporta a una historia de vida,
esfuerzos, dedicacién y disciplina para cumplir sus suefios y alcanzar las metas, nos
cuentan como lograron su éxito y nos trasmiten sus experiencias.

No existe una receta para el éxito, pero esta claro que existen varios caminos que permiten
llevar a las empresas a un nivel superior de competitividad.

A través de este manual, la Incubadora de Empresas de la Universidad Nacional de
Asuncién (INCUNA) espera que estas buenas experiencias provean de los criterios bdsicos
para promover la continua consolidacion de las buenas practicas en la gestion empresarial
y de esta manera establecer las bases para un mejoramiento en la competitividad de las
empresas.

PROLOGO



Introduccion

La INCUNA, surge de la necesidad de contar con un sistema de apoyo integral a los
emprendedores universitarios, interesados en implementar sus proyectos de empresas
basados en el conocimiento.

Con ese afan, la INCUNA ha elaborado varios programas de apoyo y capacitacién a los
emprendedores, preparandolos para la creacion de sus propias empresas. Reconociendo
gue existen experiencias de empresas exitosas que pueden inspirar como modelo de
buenas practicas empresariales, ha elaborado este manual para rescatar estas practicas
gue pueden ser Utiles para otras empresas.

Por ello, ha observado varios emprendimientos paraguayos que han logrado superar con
éxito los primeros anos de vida y algunos de ellos son presentados en este manual, a fin
de “vivenciar” cada una de las historias que lo llevaron a emprender.

Para el relevamiento de estos casos, se han entrevistado a emprendedores empresarios
seleccionados bajo una diversidad de criterios, que principalmente busca analizar su
contexto, dificultades enfrentadas y apoyo recibido a la hora de emprender. Los resultados
encontrados en las experiencias de los diferentes casos, permitieron identificar las buenas
practicas que han desarrollado las empresas para evolucionar en el mercado.

Estas paginas estan dirigidas principalmente a aquellos emprendedores que se encuentren
motivados en crear su propia empresa y a empresarios y personas en general que quieran
conocer las experiencias de otros emprendedores.

MANUAL DE BUENAS P
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ARASARIsnL

Julieta Acosta

Agencia de viajes, enfocada al turismo
educativo, inclusivo y sustentable




ARASARI S.R.L es una agencia de viajes, enfocada al turismo educativo, inclusivo y sustentable.

La empresa se constituyo el 26 de enero del 2014. Sus socios fundadores son Hugo Mora y Julieta
Acosta. 3 meses después de haberse formalizado la empresa, los emprendedores ingresaron en
la etapa de pre-incubaciéon en la INCUNA.

Los emprendedores contaban en ese momento con experiencias enriquecedoras en turismo
interno. Por un lado, Julieta comenta que contaba con 2 afios aproximadamente de experiencia
en proyectos turisticos en la Fundacién Moisés Bertoni, en donde se desempefiaba como
Asistente de Coordinacién de un proyecto denominado “Turismo Responsable”. Por su parte,
el socio Hugo Mora, contaba con vasta experiencia en el dmbito turistico de naturaleza, también
adquiridas en la Fundacidén Bertoni, en ese momento con 12 afios de trabajo en la mencionada
organizacion.

Datos de la Empresa

Razén social: ARASARI S.R.L.
RUC: 80082708-2
Tipo de empresa: Comercial y Servicios

Sector de actividades: Agencia de Turismo y Viajes, enfocado en turismos educativo,
inclusivo y sustentable

Direccidn: Oficina INCUNA, Centro de Convenciones del Rectorado. Campus Universitario-
UNA, San Lorenzo, Paraguay

Teléfonos: +595 21 3290464, +595 983 171010

E.mail: hm.arasari@hotmail.com; ja.arasari@hotmail.com; info@arasari.com.py
Web: www.arasari.com.py

Empresarios: Hugo Mora y Julieta Acosta



Buena Practica:

“Atencion personalizada y arduo trabajo”

El inicio

Julieta y Hugo, analizaron la idea y participaron de varias capacitaciones sobre apertura de
empresas, una de las ultimas fue el curso de “Elaboracién de Plan de Negocio” dictado por la
INCUNA, fue entonces que se decidieron a aprovechar la oportunidad de incubar la empresa.

Técnicos de la INCUNA consideraron que la idea de estos jévenes empresarios era viable e invitaron
a ARASARI S.R.L. aingresar a la incubadora de empresas.

ARASARI S.R.L, es una agencia de viajes que cuenta con productos y servicios propios de una
empresa de su naturaleza, asi como también con productos y servicios turisticos innovadores.
Estos son: el Turismo Sustentable, Inclusivo y Educativo.

Turismo Sustentable: es el turismo que mantiene el equilibrio entre los intereses sociales,
econdmicos y ecoldgicos. En el enfoque ambiental, ARASARI S.R.L. cuenta con proyectos de calculo
de huella de carbono:, utilizado para estimar las emisiones de CO2 a la atmdsfera. El resultado
es importante para determinar qué acciones realizar para colaborar con el ambiente, de manera
a disfrutar hoy, y las préximas generaciones también lo puedan disfrutar.

En el enfoque socio-econdmico de la sustentabilidad, ARASARI S.R.L. trabaja proyectos de desarrollo
turistico comunitario, para fomentar la creacién de fuentes de trabajos y destacar la importancia
del legado cultural de las diferentes zonas a visitar. Asimismo, la sensibilizacion a los turistas, es
indispensable para potenciar el turismo responsable.

Turismo Inclusivo: cuyo fundamento es proveer de circuitos turisticos a grupos de personas que
en general no tienen acceso adecuado a los mismos. El objetivo principal, es facilitar a las personas
de tercera edad y/o con algun tipo de discapacidad la realizacion de reservas de paquetes turisticos
adaptados a sus necesidades.

1 Se conoce como huella de carbono a «la totalidad de gases de efecto invernadero (GEI) emitidos por efecto directo o indirecto de un individuo,
organizacion, evento o producto». Tal impacto ambiental es medido llevando a cabo un inventario de emisiones de GEI o un anélisis de ciclo de
vida segun la tipologia de huella.
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Se esta creando una red de proveedores de servicios turisticos a nivel Iberoamérica y Europa, con
la finalidad de ofrecerlos al segmento de mercado indicado anteriormente.

Turismo Educativo: consiste en programas de turismo pedagdgico, que se ofrecen a estudiantes
desde el nivel inicial hasta los estudiantes de postgrados, segln el drea que se precisa.

Los primeros problemas

La burocracia como obstdculo preponderante. Algunos de los problemas encontrados fueron la
burocracia estatal, la falta de conocimiento por parte de los funcionarios estatales sobre los
procedimientos y requisitos para la apertura de la empresa, la escasez de profesionales actualizados
y calificados para la elaboracion de documentos legales, asi como para los procedimientos contables
relacionados al rubro.

Los procesos de formalizacion que debieron finiquitarse en dias, alcanzaron seis meses,
representando una pérdida econémica por lucro cesante, ya que no se realizaron transacciones
comerciales sin las habilitaciones correspondientes.



La evolucion de la empresa

El afio 2014 marcd un ano de
implementacion del plan de
negocio, a través del desarrollo
de varios proyectos, con el apoyo
constante de la INCUNA.
Programaron viajes, cerraron
ventas, formaron una red de
proveedores e hicieron
contactos a nivel internacional
a fin de formar una red de
colaboradores. En este periodo
también desarrollaron
experiencias con universidades,
las cuales fueron el foco del
negocio.

El turismo sustentable se
consolida a través de sus
programas, que actualmente
estan muy avanzados.

Los desafios actuales

El afo 2015 representa el afio
de las consolidaciones.
Estrenan el proyecto de
Turismo Educativo para
escuelas, colegios vy
universidades. En cuanto al
turismo inclusivo se estima
contar con toda la red formada
de proveedores a mediados del
ano.

El principal desafio es poner en
practica de forma exitosa todos
los planes meticulosamente
preparados. El afio 2015 es de
mucho trabajo para poner en
marcha todos los proyectos de
Arasari S.R.L.

De emprendedor a emprendedor

La buena prdctica

El punto diferenciador es la
atencidn personalizada vy el
trabajo arduo. En este negocio
se trabaja todos los dias, sin
tener en cuenta los horarios
laborales.

__"lLa atencién que brindamos
a los clientes es nuestra
fortaleza. Los turistas que
viajaron con nosotros se han
convertido en amigos;
posteriormente los mismos se
vuelven promotores de la
agencia”_ menciona Julieta.

“Es importante hacer lo que nos gusta, porque si no, uno se cansa, desaparece el entusiasmo, las ganas de
trabajar, y para los emprendedores esto podria llevar a la quiebra de la empresa. Es necesario tener entusiasmo
y saber transmitirlo.

No se debe llegar a la meta pensando solo en cuanto costd, en cuanto se sufrid. Es necesario tener en cuenta lo
gue hemos aprendido con cada paso; pensar en todas las risas que cubrieron los errores, mantener actitud positiva
en todo momento, eso ayuda a llegar lo mas rapido posible a la meta y harad que el emprendimiento anhelado haya
tenido un camino placentero antes de llegar al objetivo”__ nos comenta Julieta.

Una de las recomendaciones mas importante de Julieta a los emprendedores fue, que busquen apoyo en instituciones
como la INCUNA, para que puedan recibir orientacion acerca de cdmo elaborar un plan de negocio y ejecutar sus
proyectos, ya que esto puede marcar una diferencia en el desarrollo del emprendimiento.
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Carlos Céspedes

Especializada en la confeccion y

comercializacion de prendas de vestir con
tejido organico




La empresa PROMOVER S.A., fue creada en el afio 2002. Desde el afio 2004 han desarrollado la
marca ARATEX Orgdnico, especializada en la confeccion y comercializacidén de prendas de vestir
con tejido organico. Para lograr este producto tuvieron que desarrollar toda la cadena productiva
de algoddn organico que inicia con la certificacidon de la finca de pequefios productores hasta
la alianza con el sector industrial textil. Se han propuesto desarrollar un mercado internacional
muy competitivo y fortalecer el mercado nacional. Sus directores: Carlos Céspedes y su esposa
Olga Segovia, hoy se sienten orgullosos de los logros obtenidos, con mas de 10 colaboradores
que dan valor a un producto con identidad paraguaya, reconocido internacionalmente, el algoddn.
Esto se logra sumando al valor organico de la produccién, el procesamiento con recursos 100%
paraguayo.

Datos de la Empresa

Razon social: PROMOVER S.A.

Marca: ARATEX Organico

RUC: 8001814-8

Tipo de empresa: Industrial y comercial

Sector de actividades: Industria textil organico

Direccion: Carandayty N2 321 ¢/ 12 de Octubre, Asuncidn, Paraguay
Teléfonos: + 595 21 224598 / + 595 981 430589

E.mail: ccespedes@aratex.com.py

Empresarios: Carlos Céspedes y Olga Segovia

MANUAL
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Buena Practica:

“Sostener la cadena productiva sin perder
el rumbo”

“La vision de calidad que tenemos en toda la cadena, es nuestra fortaleza”

“Buscamos la calidad. Estamos detrds de eso, la exigimos en toda la cadena

”

PROMOVER S.A., una empresa y proyecto paraguayo. Es considerado internacionalmente como
un proyecto sudamericano exitoso, reconocido por su aporte a favor del medio ambiente y la

sociedad.

PROMOVER S.A. fue desarrollando la cadena productiva y la red comercial, logrando producir
y exportar textiles y prendas hechas de algoddn de alta calidad, a distintos paises del mundo con
certificacién organica y de comercio justo, emitidos por el “Institute for Marketecology” (IMO)

de Suiza.

El inicio

La empresa PROMOVER S.A. tiene 13 afios pero
el proyecto del algoddn orgédnico es de 10 afios.
Este proyecto surge desde otra empresa de
rubro totalmente agricola que después se
convirtid en agricola-orgdnica. Fue pasando de
varias empresas como Agricola KH, Arasy
organica, hasta convertirse en Promover S.A.
en el rubro de algoddn organico. Desde alli
administra toda la cadena de produccidon de
algoddn y se dedica desde la asistencia técnica
hasta la produccién de las prendas de vestir.
Esto incluye la produccién de semillas, la
asistencia a los pequefios productores de
algoddn organico, la certificacion a través de
organismos internacionales y el procesamiento
de la fibra del algoddn y los tejidos, asi como la
elaboracién y venta de las prendas de vestir._
“En algunos casos, de los hilos se fabrican
hamacas, colchas, etc.”_segun recuerda Carlos,
el propietario.

La idea siempre fue trabajar con productos
sustentables. El primer enfoque fue hacia la
produccién organica y se centrd en el algoddn,
que es el cultivo tradicional del Paraguay. El
pequefio productor sabia cosechar algoddn de
la manera tradicional desde antafo y de esa
manera se fueron combinando las situaciones
gue hicieron que prospere la idea del negocio.
Habia experiencias de algodén organico en otros
paises como por ejemplo en la India y Peru.

“De esa forma se fue armando el proyecto
ddndose la union de dos de los objetivos
principales de los emprendedores: llevar al
mercado un producto final, que pueda ser
exportado y que sea amigable con el medio
ambiente” _sigue relatando.

Los primeros problemas

Uno de los primeros problemas que tuvieron
gue solucionar fue buscar el equilibrio entre la
pequena produccion industrial que consume el
mercado, con la produccién primaria. Ese
equilibrio necesario para poder cultivar lo
suficiente con solo 20 productores iniciales,
requirio de mucha planificacion.

El capital inicial también fue un tema importante.
El capital de rotacidn especificamente, el capital
operativo. No invirtieron considerablemente en
la industrializacién, pues invertir en implementar
una hilanderia, no era justificable ya que el
volumen de produccion era apenas de 100.000
kg. de fibra de algoddn por afio.

El modelo de negocio de PROMOVER S.A.
siempre tuvo como eje la produccidn tercerizar
el procesamiento, pues para la produccién
organica el volumen es considerablemente
interesante, pero para la produccién textil no
es suficiente.

Convencer a los productores fue una tarea
interesante. Lo hicieron con muchos técnicos,
vendieron la idea, mostraron resultados,
ganaron su confianza. No fue facil pero implicé
respeto a los productores y a los contratos de
palabra.




La evolucion de la empresa

PROMOVER S.A. establecié un modelo de desarrollo rural creando pequefios clisteres productivos
para fortalecer cada una de las partes de la cadena de produccién. Hubo una estructura que
dejo el sector industrial: el conocimiento de los productores de la plantacidn sistematizada del
algodon.

_“Ellos manejan perfectamente el producto y ademds son amantes del algodon”_ enfatiza
nuestro entrevistado. Ante la pregunta de cdmo evoluciond la empresa, nuestro entrevistado
comenta: _“La empresa estd evolucionando fuertemente en dos aristas: la calidad del producto
terminado al cual apuntamos y la claridad de hacia a dénde vamos. Por supuesto que también
vendemos fibra, hilo, tejido, etc.; pero la idea es vender cada vez mds productos terminados ya
que ahi se centra la ganancia. Pero para llegar a eso, invertimos mucho en desarrollo y en disefio.
No competimos directamente en el mercado tradicional, por ser orgdnicos". _

_“La certificacion orgdnica fue complicada, sobre todo porque estamos trabajando con pequefios
productores, aunque ya con la experiencia pudimos encaminar los procesos correctamente”_
comenta el entrevistado.

_“La evolucidn hacia el modelo productivo orgdnico fue un paso importante para la empresa.
Los productores no tuvieron problemas con el concepto orgdnico de cultivo, porque es la forma
tradicional de plantarlo. Ponerle quimicos fue algo implantado, impuesto. Los productos que se
utilizan para el proceso salen de la misma finca. Ellos mismos estdn produciendo sus defensivos
naturales, entonces la asistencia técnica mds bien se brinda en el proceso del preparado.

Una vez solucionado el problema de la produccion, empezaron los problemas de penetracion
al mercado nacional. Si bien es factible realizar toda la cadena de produccion textil en el pais
(de hecho actualmente, la produccion de prendas de vestir comercializada localmente estd hecha
integramente en Paraguay), también se exporta materia prima (fibra, hilo e incluso tejido) y se
industrializa en el exterior. Hay paises que brindan muchas facilidades, paises con una industria
textil muy desarrollada. Se dan situaciones, como las producciones del afio 2014 que se enviaron
a México para industrializarse, otras enviamos a Pakistdn de ahi a Alemania, por ejemplo.
Tenemos cuatro mercados"”_ nos comenta Don Carlos:

e El primero, la exportacion de materia prima pura.

e El segundo de productos terminados para exportacion.

e El tercero de la marca ARA organic cotton, linea boutique destinado al mercado local y
apuntando al internacional, especializada en nifios, con los mejores tejidos y terminacion, y
mucha inversion en disefio.

e £l cuarto para el mercado local que es la linea de merchandising, con la marca ARATEX siempre
con tejidos orgdnicos. Se producen remeras, cuello redondo o tipo polo, camisas, bolsos,
uniformes, etc.

“Asi vamos evolucionando y apostando desde la materia prima pura hacia la linea boutique,
para que en algun momento toda nuestra produccion se direccione a esta marca debido a que

los mdrgenes son mayores y nos ofrece mejor resultado”_ continua comentando Don Carlos.
/ R s
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Los desafios actuales

8 Tiendas en el Exterior
“*'E"f‘_""'?ﬂr « BTT (Italia).
| o El Puente (Alemania).
e Ecotur (Italia).
¢ IUV (Slovenia).
e Fundacidn Logistica Justa (Espafia).

¢ Reinhart (Suiza).
e Tudo Bom (Francia).

_“Actualmente se presentan varios inconvenientes con el cultivo. Una de ellas es la contaminacion
de las transgénicas. No se cuidan las franjas de proteccion entre cultivos, entonces se contaminan
las franjas orgdnicas. No podemos certificar, ocasiondndonos pérdida de fibra con semillas
orgdnicas”_nos comenta Don Carlos.

En cuanto a los productores, los desafios son los cambios permanentes, hay gente que comete
errores y se retira, porque no le convence o por la complejidad de produccién orgédnica. Los
productores son dados de baja permanentemente. Cuentan con 600 pequeios productores que
van rotando.

Comenta Don Carlos: _"El capital de rotacion u operativo para aguantar los “stand by” del
proceso completo es un desafio importante. El proceso completo involucra plantar la semilla,
el crecimiento de la misma, la cosecha en si, el pago al productor, acopio, limpieza y desmonte,
esperar turno en la hilanderia, mantener en stock hasta la venta y otros. Para todo esto se debe
tener un capital fuerte en el proceso, es un punto clave”_.

En cuanto a la confeccidn nos comenta: _“tenemos un taller propio con control absoluto pero
cuando el volumen es grande, tercerizamos en pequefios talleres, esto nos puede dificultar al
momento de exigir calidad, nos demanda mds esfuerzo, pues debemos llevar gente que este
fiscalizando. Aunque sean cosas sencillas, son detalles de calidad que hacen la diferencia”_.

La parte comercial siempre es complicada, pues no es facil vender. Hace 3 afios estdn ajustando
el area comercial. En cuanto a sus desafios para el futuro mediato, Don Carlos nos comenta:
_“estamos analizando algunos nuevos productos como tintes y otras fibras, pero todo precisa
tiempo y dinero” _.

La buena practica

El toque organico es el centro de atencién _“No somos agricultores, no somos textileros
de nacimiento, lo que si teniamos al momento de desarrollar la idea era una conciencia
de sensibilidad hacia el medio ambiente” _enfatiza Don Carlos.

Continua diciendo que su elemento diferencial es la visién de calidad, que tienen en toda
la cadena, _“buscamos la calidad detrds de todo, la exigimos en toda la cadena atn cuando
no sean de nuestras industrias propias”_. Hoy dia ya tienen suficiente prdactica en
requerimientos de calidad en toda la cadena textil, ya sea en tejidos, tefiidos, cortes y en
la confeccion que es donde se encuentra su fortaleza.

La gente no valora sus productos precisamente por ser organicos, sino por la calidad del
mismo.

__“Cada vez mencionamos menos como caracteristica principal que el material es orgdnico,
mads bien lo citamos como un beneficio adicional, puesto que la calidad es lo que mds nos
importa”_continua diciendo Don Carlos.

Logran buena calidad por una serie de factores tales como la semilla, buen manejo del
cultivo, asistencia a productores, buena fibra, buen secado y al tiempo dptimo de cosecha.
_“Entonces nuestra fibra es buena, nuestro hilo es bueno, tenemos capacidad de hacer
cosas buenas, tejido bueno” _ resalta nuestro entrevistado.



De emprendedor a emprendedor
“Deben ser perseverantes, dia tras dia y aprender de los errores”

Cuando le preguntamos qué aconsejaria a una persona que quiera comenzar hoy dia su propio
negocio, Don Carlos nos responde con una serie de consejos:

"Como primer punto recopilar mucha informacién, analizar los nimeros, realizar mucha
investigacion previa, trabajar mucho con los flujos de caja, practicar, armar, conocer bien hacia
donde puede ir el negocio. Se debe investigar a la competencia.

Iniciar de a poco es fundamental. Hay emprendedores que poseen capital y se arriesgan sin
mucho andlisis y ese tipo de acciones no perdurany en un lapso corto mueren.

Sobre la perseverancia y la entrega nos asegura que deben ser constantes, dia tras dia, y aprender
de los errores, ademds de estar preparado para todo tipo de desafios. Ser un psicoélogo laboral,
manejar numeros y convertirse en un lider, es parte del dia a dia de cualquier emprendedor”_
finaliza nuestro entrevistado.
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gD VIS

Nadya Chavez

La primera empresa registrada como

fabricante de bolsas ecologicas




Bolsalvar, es la marca que ha desarrollado ECOGROUP S.A,, la primera empresa registrada como
fabricante de bolsas ecoldgicas, fue creada en el afio 2009 con el fin de convertirse en proveedores
de bolsas en supermercados y empresas que tengan dentro de su politica cuidar el medioambiente.

Todo inicié cuando la Sra. Gladys Benitez decidié emprender por cuenta propia. Estimulada por
la familia y apoyada por su hija Nadya Chavez, desarrollaron el proyecto Bolsalvar. En todos estos
afos, el mercado les obligd a diversificar su oferta para sobrevivir. Hoy, gracias a la perseverancia
en la busqueda de soluciones y sin perder el enfoque original, pueden capitalizar gran parte de
la experiencia, transformando su modelo de negocio.

Datos de la Empresa

Razén social: ECOGROUP S.A.

Marca: Bolsalvar

RUC: 80087390-4

Tipo de empresa: Industrial y Comercial

Sector de actividades: Confeccion de bolsas ecoldgicas, artesanias y otros
Direccidn: Sargento Silva 836, Asuncidn, Paraguay

Teléfonos: + 595 21 673836 / + 595 982 218538

E.mail: nadyachavezbolsalvar@gmail.com

Empresarias: Gladys Benitez y Nadya Chavez
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Buena Practica:

“Interpretar la real necesidad del cliente e
innovar en productos”

El inicio
El suefio empezd gracias a la idea de su madre, nos comenta Nadya que anteriormente era
funcionaria de un sanatorio privado.

Al inicio del 2009, la madre le propuso un desafio: _“¢porque no creamos juntos algo para vos?”_
y ella respondié _“me encantaria”_ pero alin no se veia como duefia de su propia empresa,
aunque le parecia una ilusién muy grande.

Después de escuchar su corazoén, se decidié y tomd a la confeccion como rubro ya que crecié
entre maquinas manufactureras. Su padre habia sido confeccionista del rubro de la maquila.

En conversaciones con su madre vieron que la confecciéon era lo que mas “encajaba” con su perfil
y como en Paraguay todavia no existian las bolsas ecoldgicas _“mi madre me sugirié abrir una
fdbrica de bolsas ecoldgicas. Registramos la invension en Paraguay ya que aun no estaba registrada
y la marca “Bolsalvar”, para tener todo bajo regla y empezar sobre seguro, y de alli surgio la
empresa”_comenta Nadya.

Las bolsas ecoldgicas son aquellas capaces de ser reutilizadas. Generalmente, estas bolsas son
fabricadas mediante materiales organicos, como el algoddn, yute y otros materiales que se
degradan naturalmente. En Paraguay, la marca Bolsalvar es la primera que estd registrada para
trabajar en este rubro.




Los primeros problemas

Nadya cuenta que empezaron a trabajar en el 2009 con grandes desafios, como toda empresa
nueva. _“En principio, no teniamos mercado y tuvimos que empezar a golpear puerta por puerta,
sin capital como para invertir en una mega publicidad, cosa que realmente facilitaria la tarea de
desarrollar el mercado”_ dice Nadya.

Para empezar y atraer a la gente, comenzaron con la fusién entre la artesania popular paraguaya
(Randuti, ao po’i, karaguata, etc.) con las bolsas ecoldgicas, lo que les dié un gran empuje._ “Con
eso se abre otro tipo de mercado actualmente, al que llamamos moda eco artesanal, que también
tiene su gente y que ya se estd instalando como una nueva franja comercial”_afirmé Chavez.

_"Por 2 afios nos costé muchisimo operar y a los 2 afios pensamos en cerrar porque no veiamos
futuro, ya que solamente nos dedicdbamos a la bolsa ecoldgica, que incluso ahora, luego de 6
afos, no estd afianzada aun"_ comenta nuestra entrevistada.

Necesitaban diversificarse para mantener operativa la fabrica. También notaron que necesitaban
capacitacidon empresarial para manejar los retos de llevar a buen puerto la empresa. Hubo un
momento en que pensaron cerrar la empresa. _“No me animé a cerrar por el empefio que le
habiamos puesto en esos 2 afios y dije: voy a darle un crédito mds, pero voy a formarme”_ comentd
Nadya y empezd a tomar cursos.

Los cursos fueron tomados en la INCUNA y el primero fue de “Elaboracién de Plan de Negocio”,
donde profundizé los temas de costos, plan de ventas, plan de marketing y otros, donde sabia
gue debia mejorar su gestion y desde entonces la empresa se fue fortaleciendo, en gran parte
gracias a la capacitacion.

Cuando las cosas no funcionaban, Nadya y su familia se percataron, que su apego a la confeccion
y a la innovacién empresarial era pura pasion. _“Cuando pensamos en cerrar yo dije: jNo!, jyo no
quiero cerrar!. Es ahi donde me di cuenta que estaba apasionada por mi trabajo, que realmente
este era mi propdsito, para lo que fui hecha”_. Alli noté que la apasionaba ir a un cliente, desafiar
esa situacion, interpretar lo que el cliente necesitaba._“Yo disefio un producto y le llevo en una
o dos semanas. Llevo algo novedoso que impacte al cliente y para mi eso no es trabajo, es
motivacion”_.confiesa con entusiasmo nuestra entrevistada.
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La evolucion de la empresa

Con relacién al crecimiento que han tenido en estos afios, la empresaria comenté que trabajan
con costureros de Ita, Yaguardn, asi como también con artesanas de Pirayu, Villarrica y Carapegua.
_“Ademds, estamos trabajando con indigenas del Chaco y de otras zonas”_dice Nadya.

Nadya dice que es increible la cantidad de gente beneficiada. Saber que los productores dependen
de ellos les da una responsabilidad enorme, pero también los alienta, porque es gratificante.
_“Como persona, me llena de satisfaccion saber que puedo ayudar a otras familias” _aseguré
Chavez.

Dijo ademas, que todo este trabajo lo realizé gracias al apoyo de su madre Gladys Benitez, quien
considera la mentora del proyecto Bolsalvar.

La joven directora de la empresa aseguré que estan en la constante busqueda de la innovacién.
En ese aspecto, expresd que estan permanentemente buscando nuevos disefios y tratando de
dar lo mejor al cliente. Actualmente cuentan con una importante gama de productos y de modelos
gue estan ofreciendo para las empresas que buscan un nuevo sistema de embolsar productos sin
utilizar bolsas de plasticos.

Los desafios actuales

Uno de los principales problemas actuales es el area econédmica-financiera y la falta de produccién
continua para todo el afio. Los flujos de ingresos aun son estacionales.

Nadya comenta:_“Todavia no salimos a flote, estamos todavia bien ajustados. Mi época fuerte
es a partir de octubre, noviembre, diciembre hasta enero. En esta época hay trabajo abundante,
después de febrero a abril estamos con pocas ventas. Hay una discontinuidad de trabajo y de
produccion, por la falta de clientes. Establecimos otras estrategias de mercado para mantener la
produccion constante (regalos del dia de la madre, dia del padre, congresos, dia del nifio y otros).
Existe una brecha de agosto a octubre donde tampoco hay mucha produccion; entonces cubrir
toda esta brecha de trabajo, es mi desafio” .

La empresa apunta actualmente a ser distribuidores de bolsas en supermercados y empresas que
tengan dentro de su politica de calidad, cuidar el medioambiente, para lo cual necesitan
indefectiblemente utilizar bolsas ecolégicas. “Apuntamos a todas aquellas empresas que tengan
presente el cuidado del medioambiente” _seiald la joven propietaria de esta empresa.

Asegurd que el Paraguay existen suficientes personas responsables y concientes con el medio
ambiente que apostarian utilizar productos innovadores y ecoamigables como los que ofrece
Bolsalvar. _“Desde hace 5 afios promuevo usar bolsas ecoldgicas. Hay que empezar a utilizar bolsas
de tela reusables que puedas llevar cada vez que vas de compras. Creo firmemente que estd en
cada uno, como individuo, realizar pequefios cambios”_indicé Chavez.

Otro proyecto que estan buscando realizar es lanzar una campafia a nivel pais justamente para
tomar conciencia sobre el uso y abuso de las bolsas plasticas.

_“Lo importante es que las empresas proyecten una imagen “ecologistas”, por el sentido de
Responsabilidad Social Empresarial (RSE), ademds de eso deben implementar prdcticas ecoamigables
al interior de sus empresas”_segun Nadya.



La buena practica

El éxito de sobrevivir es la calidad, la buena presentacidn, desarrollar el conocimiento empresarial
e identificar nuevas oportunidades en el mercado.

Otra accion es la participacién en congresos y reuniones, unirse a gremios y estar siempre activos.
Fortalecer las relaciones siempre traerd innovaciones e ideas nuevas que uno puede aplicar en
la empresa.

_“Las capacitaciones siempre traeran algo nuevo, si no es algun negocio o transaccion, es alguna
nueva experiencia que se puede aplicar a la empresa y hay que estar pendiente a lo que el mundo
ofrece”_, nos resalta Nadya.

_"Siempre se deben analizar los procesos de produccion para mejorarlos y optimizar los tiempos,
la regla es cuidar la calidad. Todos los empleados deben saber que “no hay apuro, tener una buena
calidad también lleva su tiempo”_menciona Nadya.
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Cada etapa de la produccidn debe ser constantemente controlada para asegurar la buena fabricacion
de los distintos componentes de cada bolsa o producto.
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De emprendedor a emprendedor

Nadya se dirige a todos los emprendedores que intentan abrirse paso y sugiere: _"Lo importante
es que te guste lo que haces, que te capacites constantemente, estar siempre abiertos a recibir
sugerencia de otras personas. La experiencia siempre entrega buenos consejos”_. Trabajar con
pasion, perseverancia y honestidad, siempre se reflejaran en los resultados de tu trabajo.

Otro aspecto que todo emprendedor debe cuidar es trabajar con calidad en cada proceso, esto

puede ser un diferencial altamente valorado por los clientes.
1 A e | E
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Richard Careaga Vasconsellos

Productora audiovisual, especializada en la

produccion de contenidos para medios de
comunicacion audiovisuales




SYNCHRO Image S.R.L., creada en el afio 1997 por Richard Careaga, es una productora audiovisual,
especializada en la produccidon de contenidos para medios de comunicacién audiovisuales,
especialmente el cine, la televisién e internet, independientemente del soporte utilizado (film,
video, video digital) y del género (ficcién, documental, publicidad, etc).

Hoy, 18 afos después, es una de las empresas lideres en su drea. La productora ha ganado una
posicion privilegiada en el mercado, su alto nivel de profesionalismo y responsabilidad le ha
permitido ganar proyectos complejos y exigentes. Estad especializada en historias con accién y
comerciales en donde la estética y la forma son fundamentales. Fue construyendo un equipo
profesional a prueba de los mas grandes desafios. Entre los logros mas recientes fue haberse
encargado de la fotografia y la produccidn de la pelicula paraguaya “7 cajas”, estrenada en el
ano 2012.
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Datos de la Empresa

Razodn social: SYNCHRO Image S.R.L.
Marca: SYNCHRO Image

RUC: 80022309-8

Tipo de empresa: Servicio

Sector de actividades: Produccién audiovisual. Productora de cine, especializada en spots
publicitarios y largometrajes

Direccidn: Juan de Salazar 381, Asuncion, Paraguay

Teléfono: + 595 21 211139

E.mail: Presupuestos: gloria@synchroimage.com
Produccién: make@synchroimage.com
Administracion: marializ@synchroimage.com

Empresario: Richard Careaga Vasconsellos
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Buena Practica:

“Trabajar con Pasion”

El inicio

Desde los 18 aiios, Richard Careaga Vasconsellos ha dirigido mdas de 2.000 comerciales publicitarios
(incluyendo a clientes como Coca Cola, Toyota, Mc Donald’s, Citibank, Bayer, Shell, Nestlé, Dove,
Whirlpool, Mastercard, Tigo, Vox, Personal, Itad, etc.) y ha ganado una importante cantidad de
premios tanto nacionales como extranjeros. Ha realizado comerciales para el mercado internacional
y sus trabajos fueron vistos en varios paises de Latinoamérica como: Ecuador, Guatemala,
Uruguay, Bolivia, El Salvador, Honduras, Argentina, Venezuela, Panama, Chile, entre otros.

En 1997, a la edad de 25 aiios funda Synchro Image. Hoy, 18 afos después, es una de las empresas
lideres en su area y Richard, uno de los directores publicitarios mas premiados del Paraguay.

A lo largo de los afios, también participd como coproductor en otros largometrajes, como: “Una
y media”, “Acople”, “El regalo de Sofia”, “Semana Capital”, “El reflejo”, “Universo servilleta”,
“Profesién cinero, “Tekoeté” y “La Redota” (Uruguay).

En el afio 2010 se encargo de la Direccion de Fotografia y la Coproduccidn de “7 cajas”, estrenada
en 2012 y convertida en la pelicula mas taquillera de la historia en Paraguay, con mas de 300
mil espectadores.

_“Hoy en dia somos una de las productoras mds importantes en Paraguay”_. Mirando lejos,
hacia el pasado, Richard recuerda que terminé el colegio y empezd a trabajar en una agencia
de publicidad (Scappini Publicidad) en el departamento de arte, y a los dos meses se did la gran
casualidad, que esa agencia iba a abrir un departamento de produccién audiovisual, para hacer
internamente los comerciales de television. El duefio de la agencia le preguntd si deseaba estar
a cargo de ese departamento y por supuesto aceptd. Asi tuvo la gran suerte de apenas terminado
el colegio, dirigir una “Productora” y empezar a hacer comerciales. Desde esa vez, “nunca mas
paré”.



Nos relata: _“Por suerte se alinearon los astros, porque siempre me gusto por un lado el marketing
y por el otro el cine, y en la publicidad audiovisual como que confluyen esos dos mundos”_.
5 afios después, la publicitaria donde venia trabajando decide vender los equipos de video. En
esa época montar una productora era muy caro, porque cada equipo que se traia de Japon o
de EE.UU. costaba mucho. Como ejemplo nos cuenta que una cdmara de mediana calidad costaba
25.000 délares, un grabador costaba 21.000 délares, un monitor 5.000 délares, etc. El duefio
de la Agencia le ofrece estos equipos en cuotas. _“Y... sin dudar, le dije que SI! Practicamente
me tiré al vacio sin ningun estudio de factibilidad ni nada parecido. Ya conocia el mercado, tenia
experiencia y mds o menos sabia como surfear la ola. Le compré todos los equipos y armé la
productora, fue en el 97”_, recuerda con emocion Richard. De ahi en adelante fueron creciendo
de a poco pero de forma sostenida, cuidando siempre la calidad. _"Los clientes satisfechos fueron
la garantia para continuar, lo que les permitia saber que a mediano plazo seguiriamos teniendo
trabajo. Eso nos permitio invertir de forma constante en nuevos equipos, manteniéndonos a la
vanguardia de los avances tecnoldgicos en Paraguay"” comenta Careaga.

El factor decisivo para esa fase inicial fue la experiencia y conocimiento del mercado. _“Como
habia trabajado con algunos clientes, al visitarlos ya nos conociamos de experiencias anteriores,
y asi empezaron a venir los primeros trabajos. Logicamente los 2 primeros afios fueron muy
complicados, medio jodidos” _manifiesta Richard.

Formé su equipo con gente muy capaz, que ya habia trabajado con él, mdas otros que eran
conocidos del ambiente audiovisual. Afios después, abrié otras 3 productoras con diferentes
socios: “Scalar” especializada en animaciones 3D, efectos especiales, etc. Servicios de Produccién,
“SDP”, especializada en dar servicios de produccién a terceros, gente del exterior que venia para
filmar a Paraguay, etc. y el “Tendedero”, que se dedicaba al mismo rubro que Synchro, pero en
productos de menor costo, por ejemplo coberturas de eventos, comerciales promocionales, etc.
_"estd todo por hacerse” _menciona Richard..

MANUAL DE BUENAS P



MANUAL DE BUENAS PRACTI!

Los primeros problemas

Ante nuestra consulta, Richard recuerda los principales problemas que tuvo en sus inicios y nos asegura
que si bien habia muchos, nunca se fijé en los obstaculos._“Si uno analiza cémo se dieron las cosas,
aparecieron una cantidad de problemas, pero en el fondo siempre tenia la intuicion, una especie de
sequridad irracional, que la empresa iba a salir adelante. Inclusive el item de la financiacion inicial, que
siempre se considera un problema importante, en mi caso nunca lo fue”_. Los gastos de la empresa se
fueron pagando con los trabajos que iban saliendo. Esa intuicién tenia un por qué. El conocimiento del
mercado y de la competencia, le daban una base sobre la cual creer que el emprendimiento iba a funcionar.
Las productoras de esa época en general, no daban la calidad que los clientes estaban buscando, salvo 2
o0 3, que estaban bien posicionadas.

Habia mucha demanda de comerciales de calidad y el mercado no la estaba satisfaciendo. Entonces, él
tenia la seguridad de que por ahi se debia buscar un espacio. La buena relacién y la satisfaccién de los
clientes era algo fundamental. Hasta hoy en dia la mayoria de sus clientes quedan muy conformes con los

trabajos. Tienen un alto porcentaje de satisfaccion, como el 80% o 90%, segun nos cuenta.

SYNCHRO

IMAGE

La evolucion de la empresa

En cuanto a los saltos que fue dan-
do en la evolucién de la empresa,
nos comenta que los mismos es-
tan muy alineados con los saltos
tecnoldgicos que sufrio la industria
del audiovisual a lo largo de los
ultimos 15 afios. Al principio se
grababa en cinta y un salto muy
importante fue cuando se pasé a
digital, eso abaratd los costos y
permitié invertir en cdmaras mas
accesibles y que tuvieran mejor
calidad que las anteriores.

_“Después hubo otro salto muy
grande cuando se paso de las cd-
maras de video digital a las cdma-
ras fotogrdficas DSLR que graba-
ban video en alta definicion. Eso
permitioé tener una imagen muy
parecida al cine, al celuloide de
35mm, que era la mdxima calidad
a nivel mundial. Hoy en dia, las
herramientas digitales nos permi-
ten tener la misma calidad técnica
que las peliculas de Hollywood” _
recuerda Richard.

Durante la primera etapa de
evolucién, también estuvieron li-
gadas a los tipos de trabajos rea-

lizados. _"Al principio éramos co-

mo una productora que hacia tra-

bajos chiquitos, comerciales de

promocion, tipo “compre uno y
VAN {4

lleve dos”, “gran liquidacion...”,
etc." aclara Richard.

Los grandes saltos se dieron en la
segunda etapa de evolucidn al in-
cursionar, en la produccidn de co-
merciales institucionales, que ten-
dian a resaltar la “marca” mas que
las promociones de las mismas, y
en la tercera etapa, en la que en-
tramos hace como 4 o 5 aiios, que
son los “comerciales internaciona-
les”, que se realizan en Paraguay
para la regidn. La préxima etapa,
en la que desean entrar, es traba-
jar para el mercado global.

Otro capitulo importante en la
vida de Synchro, fué el rodaje de
la pelicula Miami Vice en Ciudad
del Este (CDE), alld por el afio
2005, pues tuvieron la oportuni-
dad de trabajar con los america-
nos por varios dias._ “Al ver a los
gringos trabajar, aprendimos mu-
chisimo. Ellos son “las grandes
ligas” del audiovisual. Estuvimos

solo 5 dias con ellos, pero apren-
dimos como se movian, como se
organizaban, que herramientas
utilizaban, como planificaban su
logistica, que planillas usaban y
muchas otras cosas. En esa época
no se podia acceder tan fdcilmente
a la informacion y eso fue una
especie de Google del mundo
real”_continua diciendo nuestro
entrevistado.

En los ultimos afios y de forma
incipiente, empezaron a incursio-
nar en otro rubro que es la
produccidn de ficcidén para cine y
TV. _“Hicimos "7 cajas" en
coproduccion con Maneglia-
Schémbori (otra empresa produc-
tora) y este 2015 queremos filmar
ya la siguiente pelicula”. También
en el 2014, participamos en la
producciéon de una serie de TV
(Santa Cumbia) con Telefuturo. “E/
nivel de acogida del publico fue
muy bueno, el rating también, pe-
ro a nivel econdmico no tuvimos
las ganancias estimadas, por lo
que estamos replanteando el futu-
ro en este rubro” _relata Richard.



Los desafios actuales

Cuando hablamos de los desafios actuales, nos relata que el problema estratégico que estan
teniendo es que Richard toma un rol principal demasiado heliocéntrico. EI mismo dirige la mayoria
de los comerciales, sin embargo la empresa necesita incorporar directores jovenes bien capacitados,
con un lenguaje mas nuevo, para que tomen su lugar y que permitan a Richard poder dedicarse
a la supervisién, a dirigir solo proyectos especificos y a la estrategia de la empresa a mediano y
largo plazo.

_“Hallar a esa persona o a esas personas es muy dificil porque se necesita una mezcla de
creatividad y disciplina y eso es complicado. Uno tiene que buscar una especie de equilibrio entre
dos mundos, el lado empresarial y el lado creativo. Jugué siempre en esos dos mundos y entiendo
bien como viene la mano con el uno y con el otro”_manifiesta Richard. Y asegura que la industria
del audiovisual paraguayo esta creciendo a pasos agigantados en los ultimos tiempos. Otro de
los desafios actuales es encontrar el equilibrio adecuado entre lo profesional que forman el
equipo permanente y los colaboradores que trabajan para proyectos especificos en momentos
puntuales, llamados “freelancers”.

De hecho, el nimero del equipo permanente actual es alto, en comparacién con las productoras
de otros paises mas avanzados en la materia, como Argentina, donde el promedio de colaboradores
permanentes es de 4 0 5 personas solamente.

La competencia local es un tema de cuidado siempre, aunque légicamente ahora estdn en una
posicion mds cémoda. Sin embargo esa comodidad es sumamente peligrosa porque “te hace
perder dinamismo”. Nos cuenta que: _“En el mercado van entrando constantemente nuevas
competidoras, pero después de cierto tiempo la mayoria se queda por el camino, y solo unas
pocas contindan”_. También nos comenta: _“cada cierto tiempo existe una oleada de profesionales
y empresas de afuera que vienen a querer abrir sucursales, pero después se retiran”_

Otro de los desafios actuales es posicionarse fuertemente en el mercado internacional. Si bien
ya realizaron trabajos para el extranjero, es el momento de realizarlo de forma periddica y
sostenida. Para lograr esto necesitan abrir mercados en el exterior, viajar por ejemplo, realizar
visitas a paises centroamericanos _“que son mercados parecidos a los nuestros, donde los costos
de produccion son altos en comparacion a Paraguay”_manifiesta Richard.

__“Otro de los desafios, mds bien un suefio, es traer un premio Oscar al Paraguay con alguna
pelicula mia, o con un proyecto en donde Synchro esté involucrado”_ nos dice Richard.
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La buena practica

Ante la consulta de qué es lo que mejor hacen, nos dice lo siguiente: _“Yo creo que nuestro
secreto estd en ponerle amor a los productos que sacamos; dedicarles amor, como si fueran
nuestros hijos” .

_“Cada comercial que sale de Synchro, cada proyecto, es como un hijo diferente, porque tienen
su propia personalidad. Cada comercial se graba en diferentes lugares, con diferentes personas,
con diferentes clientes e historias. Su personalidad propia e irrepetible, hace que te puedas
enamorar mds fdacilmente”_ manifiesta Richard.

Otra de las buenas practicas que nos comenta es manejar precios competitivos y estables, y
hacer las inversiones de forma inteligente, en los momentos correctos. Otro de los diferenciales
es el cuidado del detalle y la calidad final del trabajo._ “Siempre tratamos de superar la expectativa
que el cliente tiene y por suerte lo logramos la mayoria de las veces”_.

Uno de los pilares fundamentales es el equipo humano: _“para nosotros es lo mds importante
de todo, ahi estd el motivo principal de que todo funcione”_ nos dice Richard.

Cuanto mas divertido es el ambiente de trabajo mas éxito tiene la empresa. En los rodajes hay
que reir y divertirse. _“Al terminar un rodaje tratamos siempre de ir a cenar, a compartir entre
todos, para mantener el espiritu de camaraderia del equipo”_comenta Richard.

Para él, el ambiente y la energia positiva representan un papel muy importante. El espiritu de
camaraderia que siempre existié en Synchro, fue formando una red de contactos y amigos a lo
largo de los afos. Richard siempre incentivo a sus colaboradores a que busquen su propio camino.
“Los ex-Synchros” formaron varias empresas que hoy funcionan dptimamente. _“Son personas
que trabajaron aqui'y armaron su propio negocio, en algunos casos hasta les ayudé financiando
la compra de una mdquina o algun equipo. Eso permite a Synchro, acceder a una red de alianzas
muy fuerte con otras productoras, inclusive competidoras nuestras, en donde todos salimos
beneficiados”_cuenta Richard.

De emprendedor a emprendedor

Finalizando nuestras preguntas, le pedimos a Richard que diera una sugerencia a un nuevo
emprendedor que estd por comenzar su empresa.

Nos dice que hay que apostar y jugarse por lo que a uno le apasiona. Si se tiene algo de talento
y mucha pasion, el éxito esta casi asegurado. Enfocarse en lograr la méxima calidad del producto
o0 servicio que se preste. Una vez lograda la estabilidad de la empresa, no hay que descansar,
hay que tratar de renovarse cada tanto y tratar de mantener esa frescura de los primeros tiempos.

En conclusidn, Richard aconseja a los emprendedores_"Mi consejo es... primero: tenés que hacer
algo que te apasione, si o si, de otra manera no funciona, o funciona a medias. Segundo: no te
preocupes por la plata, no te enfoques en el dinero, concéntrate en el producto y en el servicio,
porque luego el retorno financiero llega solo”_.
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Richard Cadogan

Productos naturales, saludables y caseros;
elaborados en forma artesanal con las
mejores materias primas




La empresa estd orientada a ofrecer productos naturales, saludables y caseros; elaborados en
forma artesanal con las mejores materias primas, para satisfacer el paladar de los clientes mas
exigentes que desean consumir productos naturales y por sobre todo, cuidar su dieta y su
equilibrio nutricional.

Este emprendimiento surgid a partir de la oportunidad identificada en el mercado y por la
motivacion del emprendedor de iniciar una empresa propia, dedicdndose a una actividad que
le gusta.

En mayo del afio 2013, la madre de Richard Cadogan le pide que haga pan durante su ausencia,
confiada en que él podia hacerlo, ya que a Richard le encantaba mirar y ayudar cuando ella lo
hacia. Al regresar a la casa, casualmente llegan unos vecinos y parientes, entonces la madre les
ofrece el pan que Richard habia preparado y ellos fueron los que lo motivaron para seguir
haciendo pan y vender al publico. De ahi, Richard empezé a hacer el pan en su pequefio horno
y no paro mas. Nunca pensd que iba a ser panadero. El nombre lo adopté ya que al principio
el amasado del pan lo realizaba en forma artesanal, utilizando productos naturales, es de ahi
el nombre de panaderia “Naturalmente K-Cero”.

Datos de la Empresa

Razén social: Richard Cadogan — Unipersonal

Marca: Naturalmente K-Cero

RUC: 991237-1

Tipo de empresa: Empresa semi-artesanal

Sector de actividades: Produccion artesanal de panificados y alimentos dietéticos
Direccidn: Ciudad de Villarrica, Depto. Guaira, Paraguay

Teléfono: + 595 982 293328

E.mail: naturalmente.ko@gmail.com

Empresario: Richard Cadogan
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Buena Pradctica:

“Validar las necesidades del cliente

permanentemente”

El inicio

Comenzé invirtiendo 500.000 guaranies, produciendo desde la cocina de su casa, con un pequeno
horno y otros equipamientos; al principio su produccion era de tan solo de 12 panes por dia. El
apoyo de los padres en esta etapa fue muy importante, su padre es médico nutricionista y
recomendaba a sus pacientes productos naturales, que en ese momento eran importados. Con
el nuevo emprendimiento de su hijo Richard, reemplazé los productos importados, ofreciendo
productos mas frescos, de mayor variedad, seguros de la calidad y procedencia de la materia
prima utilizada.

__“No tuve experiencia en hacer panes, pero siempre me gusto cocinar y uno debe hacer las cosas
que le gustan”_ menciona Richard. _“Anteriormente tenia la idea de vender computadoras
personalizadas, pintarlas de acuerdo al color que preferia el cliente, no tenia nada que ver con
hacer panes”_ dice Richard sonriendo y continua diciendo _“sin embargo siempre pense en ser
empresario. Lo importante es pensar en grande, sofiar con algo propio y no tener miedo de iniciar
con pocos recursos” .

Richard comenta: _“a pesar de la poca infraestructura y pocos recursos econdomicos, nunca me
paso por la cabeza dejar el emprendimiento” .

Los primeros problemas

El principal problema cuando inicié la empresa, fue que no tenia suficiente recursos econémicos
para poder comprar la materia prima requerida, para producir diariamente la cantidad de panes

para satisfacer la demanda. _“Mi estrategia fue comprar la materia prima por tandas, la
fabricacion de los panes la realizaba en el dia y para ello, debia consequir la materia prima el
dia anterior” _cuenta Richard.

Continua relatando Richard _“las dificultades no impidieron que hiciera lo que me gustaba, por
sobre todo tuve el apoyo de mis padres en todo momento y vieron el potencial en mi, motivindome
a seguir y crecer. Confiaron que el emprendimiento seria exitoso, aunque al principio me costo
un poco, porque tenia que realizar todo, no tenia mucha experiencia, tenia que hacer las compras,
planificar el tiempo, preparar los ingredientes, amasar, cocinar y vender” _.

Richard ahora sigue haciendo los panes caseros y preparando los ingredientes como antes, ahora
ya cuenta con una amasadora eléctrica y un horno mas grande, de manera a producir mayor
cantidad de panes por dia.

Actualmente la dificultad es de infraestructura, ya que no dispone de un espacio apropiado para
promocionar los productos, para poder atender la demanda existente. Hoy su cartera de clientes
activos esta entre 150 a 200 consumidores.

Las dificultades administrativas se fueron ajustando, dice Richard _"al principio tenia muy claro
los costos directos, pero tenia muchos costos extras, era un déficit que arrastraba y me dificultaba
poder ver y medir efectivamente los resultados del negocio" .
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MANUAL DE BUENAS PRACTICA

La evolucion de la empresa

Al enterarse que en Villarrica estaba
funcionando la incubadora de empresas
LANSOL. Se acercé y recibid la asistencia técnica
por un afo aproximadamente. Estuvo en
proceso de incubacidon en forma externa y
durante este periodo, se sintié apoyado por
una institucidon con técnicos especializados,
donde recibié orientacidon y capacitacion
constante para fortalecer la idea y toda la
gestidon empresarial. _“Me ayudaron en muchos
detalles que uno no piensa y a veces son
aspectos determinantes que te hacen crecer”_
comenta Richard. Los técnicos de la incubadora
de empresas constantemente estaban en
comunicacion y lo visitaban.

La produccién de la empresa fue evolucionando
a partir de la incorporacién de un horno mas
grande, que él mismo fabricé, esto le permitié
minimizar el proceso manual y ganar tiempo
para producir mas.

Richard confiaba que los cambios generarian
mayor inversién, aunque en contrapartida
aumentaria la productividad y una disminucion
de los costos, esto dejarian mejores margenes

Los desafios actuales

de ganancia, que estaba dispuesto a reinvertir,
por que su objetivo era crecer y llegar a
expandirse en otros mercados.

Desarrollé nuevos productos como masa para
pizza, tapa para empanadas y estd validando
en el mercado producir empanadas caseras. Si
esos productos son aceptados, los clientes
tendran la opcién de comprarlas cocidas o
crudas para hornear en las casas.

_"Crear un diferencial que identifique al
producto es la estrategia que me hizo crecer.
Elaborar productos naturales, sanos,
artesanales y por sobre todo, con materia prima
de calidad, es lo que hace que mis productos
sean admirados por los consumidores”_ cuenta
el emprendedor.

Otro paso en la evolucién de la empresa, fue
implementar el servicio de delivery (entrega a
domicilio), disefid un sistema de distribucion
con moto taxi similar a un karting pequeio; y
él mismo entregaba los pedidos. Este servicio
lo realizé solo por un tiempo, y le resulté muy
costoso porque habia que coincidir con el
horario del cliente.

Los desafios que Richard afronté fue, aumentar la productividad, manteniendo la misma calidad,
esto implico, incorporar al proceso, maquinas mas grandes, utilizando mayor cantidad de
ingredientes y de esta manera entregar productos con mayor rapidez.

Para satisfacer la demanda actual del mercado, tiene pensado ampliar y adecuar su local, para
presentar una variedad de productos en exhibidores mas grandes, y ofrecer a los clientes un
espacio agradable donde puedan venir a consumir los productos. Para alcanzar este objetivo
tiene pensado obtener un préstamo.

_“Lo que me impulsa a seguir con el emprendimiento es la demanda de los productos, cada vez
mds clientes desean el producto y piden variedades. Los clientes me piden galletitas o tortas, he
experimentado con tortas sin azdcar, hice degustaciones y tuvo buena aceptacion”_ explica el
emprendedor.

Richard tiene la capacidad de producir 400 a 500 panes por dia, trabajando solo. Si la demanda
aumenta, tiene previsto contratar una persona que le ayude permanentemente.

_“Existe la posibilidad de abrir nuevos mercados en otras ciudades, eso requerird mayor inversion
y permitird generar mejores ingresos”_ explicé el emprendedor.



La buena practica

Comenta el emprendedor que un factor clave, lo encontré con el contacto permanente con el
cliente, recabando informacion, expectativas y evaluando su satisfaccién. Dice Richard: _“hacerse
amigo del cliente, ganarse su confianza y darle una atencion personalizada permite fidelizar a
los clientes. Validar la informacidon del mercado antes de lanzar un nuevo producto, permite
producir lo que realmente se va a vender y minimizar los riesgos de pérdidas” _

Richard conversa con el cliente preguntando si le gusta el producto, que sugerencias puede dar:
_“son muchas horas de didlogo con los clientes, creo que eso vale la pena para saber que opinan
del producto y que les gustaria de nuevo. La atencion al cliente es la gestion que mejor sé hacer”_

__“Otro factor de éxito es la elaboracion de los productos, cuidando rigurosamente la higiene y
los detalles para entregar un buen producto en la mesa del consumidor. Esto hace que el cliente,
vuelva una y otra vez a comprar mi producto”_ aclara Richard.

Usar productos naturales es un diferencial importante, aseguran productos de alta calidad,
saludables y ricos.

De emprendedor a emprendedor

Una leccidn aprendida fue realizar una mala compra, comenta Richard: _“una vez compre mucha
cantidad de una misma materia prima y me quede sin dinero para comprar los demds ingredientes,
aprendi que en ese momento y con el recurso que disponia era mejor comprar lo justo y necesario”_

Recomienda a los emprendedores que priorice la reinversidn en sus empresas, comenta Richard
gue no se comprd ropa nhi auto, sino que destino todo en la compra de materia prima y maquinarias,
por que sabia que con esa inversidn le retornaria mejores resultados.

Otra recomendacion es no descuidar la produccién porque siempre se debe cuidar la calidad del
producto, ya que es un aspecto valorado por el cliente y exige un control permanente.

Richard aconseja a los emprendedores, impulsar ideas de negocios que los apasione, no siempre
ganar mucho y pronto es la mejor eleccién. _“Si deciden emprender, deben estar dispuestos a
trabajar mucho, por que van a encontrar muchos obstdculos y gente negativa que les van a decir
que no va a funcionar, pero no se preocupen por eso, porque el emprendimiento es para ustedes”_



Caso 6:
AVENTURA SIN
LIMITE

aQ
w
a
<
S
3
S

has W

Victor Arnaldo Franco Olazar

Variedad de ofertas interesantes para
desarrollar actividades al aire libre en un
ambiente natural




La empresa “Aventura Sin Limite” se dedica a la prestacién de
servicios turisticos, brinda una variedad de ofertas interesantes
para desarrollar actividades al aire libre en un ambiente natural
dotando de equipos necesarios para realizar las visitas y
aventuras en el area de la Reserva de Recursos Manejados
Yvyturuzu, en el Distrito de Independencia, Depto. del Guaira.
Garantiza una experiencia inolvidable para las personas que
desean nuevas e innovadoras opciones turisticas.
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Razon social: Victor Arnaldo Franco Olazar - Unipersonal
Marca: Aventura SIN LIMITE
RUC: 3703869-9
Tipo de empresa: Servicio Turismo Ecolégico
Sector de actividades: Turismo
Direccidn: Ciudad de Independencia, Depto. Guaira, Paraguay
Teléfonos: + 595 981 281998 / + 595 971 426845
E.mail: arnol_O@hotmail.com
sinlimite339@gmail.com
www.facebook.com/aventursinlimite
Empresario: Victor Franco Olazar
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Buena Practica:

“Articular los recursos necesarios para
asegurar la satisfaccion del cliente”

El inicio
La pasidon por la naturaleza despertd en Victor Franco Olazar la idea de explotar las riquezas
naturales de su ciudad natal. Convencido de su proyecto, desarrollé una visién empresarial y

buscé todos los elementos para desarrollarlo. Con muchas limitaciones y arduo trabajo, este
emprendedor demostré que si se quiere, se puede.

La empresa inicio sus servicios en la Ciudad de Melgarejo, en Independencia. Dice el emprendedor:
_“Transformar un hobby en un emprendimiento con objetivos comerciales fue un tema muy
peculiar porque anteriormente lo hacia como pasatiempo, pero para que me decida a enfocar en
forma empresarial tuve que pasar por varios episodios bastante duros y una de estas situaciones
fue el incendio de mi casa. Posterior a esto, las cosas fueron cada vez mds dificiles y tenia que
hacer algo para sobrevivir, asi, como no tenia nada que perder, decidi emprender este proyecto,
que lo venia postergando por varias razones, pero en esta ocasion fue mi necesidad la razon
fundamental para decidirme y dije: este es el momento de emprender, empecé con cero menos
uno y luego empecé con todo” _

Comenta Victor: _“El inicio que tuvimos fue bastante complicado, por eso el nombre de Aventura
Sin Limite. No fue algo sofiado, tuvimos que sudar la gota gorda, hasta llegar al nivel en que hoy
estamos. Hace 10 afios que estoy haciendo esto como pasatiempo, pero desde el afio 2013,
realmente emprendi como empresa. Tuvimos que pasar por varias situaciones complicadas, desde
problemas politicos, sociales, econdmicos y de prestadores de servicios. Anteriormente los
prestadores de servicios no reunian las condiciones para brindar la calidad bdsica para servicios
turisticos; los caminos y accesos a la reserva estaban en muy mal estado, en algunas temporadas
era casi imposible llegar con transporte, no contdbamos con caminos de todo tiempo, necesitdbamos
solucionar esos problemas de infraestructura para ofrecer un servicio turistico responsable.
Sabiamos que ofreciendo un buen servicio al cliente, podiamos motivarlo a regresar y sobre todo
a contarlo como nuestro aliado para promocionarnos”_




Los primeros problemas

Comenta el emprendedor: _“Al principio nadie confiaba que este
emprendimiento iba a ser exitoso. Muchas veces la gente al
conocer tu idea de crear una empresa, te dice que no se vas a
poder hacer, que esa idea es un suefio, pero yo creo que todo
comienza con un suefo, luego se va convirtiendo en una idea y
si uno realmente estd convencido y desea, esa idea se puede
convertir en un plan, a partir de ahi todo depende del
emprendedor”_.

__“Cuando uno estd convencido de lo que quiere hacer, lucha
todos los dias por madurar la idea y le dedica tiempo, si es posible
las 24 hs del dia, dormir con la idea del proyecto, levantarse con
la idea del proyecto y pensar sobre esa idea. Emprender es un
paso dificil, sobre todo cuando el emprendedor no estd preparado,
estd lleno de dudas, inseguridad y eso da miedo, con los primeros
problemas que aparecen, la gran mayoria decide abandonar sus
suefios”_ comenta Victor.

_“Al principio fue bastante dificil, la barrera mds frecuente se

encuentra en nuestra misma familia, las familias paraguayas y o [T f %
sobre todo en el campo, tienen costumbres muy conservadoras, g b ’,_,' L
buscan seguridad, no estdn muy informadas y en ese entorno el ', o eI
emprendedor no se desarrolla. También sufri esa situacién, no ey el - -

tuve el apoyo del 100% de mi familia. Algunos me tildaban de
loco, me decian que era un vago y que no queria trabajar por
eso andaba con esas ideas del turismo. En este proceso hay mds
personas que te dicen que no se puede, que el que te estimula
y ayuda a avanzar. Con el poco apoyo recibido de mi familia y
algunos amigos, continué con la idea. Todo el tiempo andaba
caminando y tenia una agenda negra y ahi anotaba las cosas.
Iba caminando y la gente al verme decia: Ese Victor, éque va a
sacar de esto?, jEs un sofiador!”_ cuenta sonriendo Victor.
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_“En la busqueda de respuestas que me iban surgiendo, gestioné
la participacion en un curso sobre creacion de empresas que el
Sistema Nacional de Formacion y Capacitacion Laboral
(SINAFOCAL) del Ministerio de Trabajo, ofrecia en Villarrica, e
inscribi a casi toda mi familia y amigos que compartian el suefio
de crear sus empresas. Por mds de 4 meses participamos y
aprendimos muchas cosas. A partir de ahi todos desarrollaron
sus suefios y recibi mds apoyo. jEso me motivo mucho!. Yo aprendi
a planificar y pude plasmar mi idea en un plan de negocio,
ayuddndome a tener mayor sequridad, ordenar las ideas que
tenia y empezar a priorizar mis actividades; con esa herramienta
las cosas mejoraron”_ comenta Victor.

_“Hoy los amigos me respetan, me ayudan, me preguntan como
estoy, antes decian ¢qué van a hacer con ese loco?, hoy en dia,
ya mi familia cambid su pensamiento, se dieron cuenta que ellos
también podian hacer negocio, y el 99% forma parte de mi
empresa. Todos los trabajos que realizo los hago con mi familia,
inclusive algunos amigos se me acercan y me preguntan qué
podemos hacer juntos. Estoy implementando proyectos con
algunos amigos; otros trabajan como guias en deporte extremo,
otros me proveen de medios de transporte, hoteles y asi poco a
poco fui articulando personas que con responsabilidad podian
ofrecer servicios complementarios para la empresa”_ explica el
emprendedor.




La evolucion de la empresa

Victor estuvo trabajando solo en gestionar la empresa, posteriormente a partir del afio 2013, fue
apoyado por la incubadora de empresas LANSOL de la ciudad de Villarrica, donde los técnicos
capacitados le ayudaron a fortalecer sus conocimientos, recibié apoyo y capacitacion constante
a fin de fortalecer la idea y gestiones empresariales.

Tuvo la oportunidad de participar en un concurso organizado por el Ministerio de Industria y
Comercio (MIC) con el apoyo de la Fundacion del Parque Tecnoldgico de Itaipu (FPTI) resultando
uno de los 10 ganadores y beneficidndose con su primer capital semilla. Fue apoyado y sigue
siendo apoyado por los técnicos de la FPTI, donde constantemente estan reuniéndose para avanzar
y fortalecer la empresa.

Posteriormente participd en otro concurso en la incubadora de empresas Lansol siendo nuevamente
ganador de otro importe en concepto de capital semilla. También participd en la 52 Jornada de
Jévenes Emprendedores de la Universidad Nacional del Litoral en Santa Fe, Argentina donde
obtuvo el primer premio como mejor plan de negocio.

Comenta Victor: _“Actualmente tengo formada una empresa unipersonal, pero queremos
transformarla en una S.R.L. Pensamos que vamos a dar un paso importante y que podremos
relacionarnos con mds empresas para trabajar mejor” .

_“Hoy dedico todo mi tiempo a mi empresa, vivo y respiro por este emprendimiento, todo lo que
hago lo hago pensando en mi negocio, ya pase lo mds dificil y confio que aun hay mucho por
hacer; queremos llegar a ser la mejor empresa prestadora de servicios turisticos en la zona del
Guaird. Mi meta es crecer desde Independencia a Villarrica y a otras ciudades; crear una red de
aliados estratégicos para operar y cerrar contratos. En la ciudad de San Lorenzo y Ciudad del Este,
ya se estd concretando,; tenemos una buena cantidad de turistas en esa zona y a mediano plazo
queremos ofrecer y promocionar en el MERCOSUR, Europa y Estados Unidos, pues contamos con
muchos potenciales clientes en estos mercados”_comenta el emprendedor.
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_“Un diferencial que tiene Aventura Sin Limite es que los clientes pueden armar sus paquetes ya
que tienen una variedad de opciones de actividades para desarrollar. Otro diferencial es la atencion
amistosa, casi familiar que le damos a los turistas. Nos integramos en lo que ellos hacen, tenemos
opciones gastrondmicas de menu alemdn y por supuesto una buena variedad de comidas tipicas
paraguayas. Tratamos de vender una experiencia grata e inolvidable” _sigue comentando Victor.

_“Un importante desafio fue crear una oferta de servicios complementarios; para ello se crearon
casi 10 microempresas que estdn operando en la zona, luchando codo a codo para fortalecer la
infraestructura y los servicios al nivel que los turistas esperan encontrar, deseamos que la zona
de Independencia sea un punto turistico, atractivo para el cliente. Estamos desarrollando un
programa de responsabilidad ambiental para integrar a la sociedad y a “Aventura Sin Limite”.
Queremos implementar parte de este programa en la plaza de la ciudad, de manera a que cuando
el turista llegue, se informe y sea consciente de la necesidad de proteger el medio ambiente.
Queremos que una parte de ese dinero que el turista paga por el servicio, vaya sumando en la
financiacidn de varios proyectos ambientales para la comunidad, para cuando venga en otra
oportunidad el turista pueda disfrutar y ver los logros”_entusiasmado cuenta Victor.

1
ot ATAR s 3
_._.::' i ..: .-.
¥ “



El desafio actual es organizar su
estructura organizativa, en estos
momentos se tiene que dedicar a
fortalecer su equipo de trabajo.

_“Necesito reestructurar la
organizacion interna de la empresa,
la actual es un esquema sencillo y
que funciond para comenzar, pero
con el crecimiento que tenemos,
debemos ajustar. Necesito crear
nuevos cargos y mejorar la
asignacion de tareas de todos.
Coordinar todos los servicios y
cuidar los detalles, para atender a
cada grupo que llega, es siempre
mi desafio, por ejemplo la parte de
servicios gastrondmicos, las ventas
de los paquetes turisticos, la
recepcion de los visitantes y otros
desafios como la contratacion y
capacitaciones de los recursos
humanos con el perfil para el sector
turistico”_ cuenta Victor.

__“La mejor gestion que realizamos es la buena
atencion a los clientes, ofreciéndoles un servicio
integral de calidad y una atencion personalizada”_
nos comenta Victor. En esta empresa prestar el
servicio de calidad, implica cuidar cada detalle desde
la contrataciéon del servicio, el transporte, la
recepcion, los alojamientos, las actividades, los
paseos, las comidas, las emergencias y coordinar
con otros proveedores involucrados en el paquete,
es una cuestion de confianza, preparacion y sobre
todo una actitud abierta para la mejora continua.

_“El negocio por el momento estd dando resultados
positivos, tuvo una buena facturacion en el afio
2014 y el crecimiento fue muy significativo.
Comparando con el afio 2013, el afio 2014 tuvo el
doble de visitas y para el préximo afio queremos
triplicar la cantidad de turistas. En 1 o 2 afilos mds
los mdrgenes serian razonables y segtn los estudios
de costos y andlisis financieros que hicimos nos
estaria generando resultados muy buenos y con eso
esperamos reinvertir razonablemente para mejorar,
la seguridad y la calidad del servicio a nuestros
clientes”, dice Victor.

De emprendedor a emprendedor

Ante la pregunta de cual seria una experiencia positiva que compartiria con los emprendedores,
Victor nos dice que la experiencia positiva que él tuvo en estos ultimos anos, es que el
emprendedor debe acercarse a una incubadora de empresas para potenciar su idea y poner
en marcha lo mas rapido posible. La Asociacién Paraguaya de Incubadoras de Empresas y
Parques Tecnoldgicos (INCUPAR), la INCUNA, la FPTI, el MIC y la incubadora de empresas
Lansol, son referentes importantes y pueden ofrecer soluciones como ayudar a buscar
respuestas a innumerables problemas o dificultades que de seguro va a aparecer. Finaliza
diciendo: _“Con este tipo de apoyo, el crecimiento es mds rdpido y actualmente en las
empresas no se puede perder mucho tiempo. Yo, aprendi muchas cosas y fortaleci mis
conocimientos, mejore en varios aspectos, como en el drea de marketing que es vital al
principio de un emprendimiento” .
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Daisaku Shibata

Granja SHIBATA, especializada en la

produccion de hortalizas, con manejo natural
y métodos de control integrados de plagas
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Granja SHIBATA, especializada en la produccién de hortalizas, con manejo natural y métodos de
control integrados de plagas, es un emprendimiento familiar fundado por el Ing. Agr. Kyuichi
Shibata, graduado en la Universidad NODAI de Tokio, Japdn y por su sefiora Kaoru Shibata,
autodidacta y observadora de especies de insectos enemigos naturales de plagas y rica experiencia
en la produccidn de frutilla. Tuvieron 3 hijos nacidos en el Paraguay.

Como muchos migrantes japoneses, llegaron al pais por barco. En el afio 1971, se establecieron
inicialmente en la Colonia Yguazu del Depto. del Alto Parana y poco después se mudaron a una
propiedad alquilada en el Km 18, Capiatd en el Depto. Central. Alli pudieron dedicarse
comercialmente a la produccidon horticola y proveer al principal mercado de Gran Asuncion.
Después de varios anos pudo adquirir su propia granja con un crédito a largo plazo que la JICA
ofrecia a los migrantes japoneses. Animado por las crecientes exportaciones de hortalizas para
el mercado argentino, tomdé compromiso e invirtid en mejorar la tecnologia de produccidn. Se
integraron a la Cooperativa Asuncena Ltda. activando en el comité de educaciéon. Apoyaron la
constitucién de la Cooperativa Nikkei, destacandose por mas de 30 afios como directivo.
Promovieron la creacién de la Cooperativa CAICA Ltda., resultado de la integraciéon de 2
cooperativas, la Cooperativa Asuncena Ltda. y la Cooperativa La Colmena Ltda., desde donde
han impulsado nuevos modelos de comercializacidn para la zona central del pais. Ayudd a formar
granjas para abastecer el mercado capitalino incorporando técnicas, tecnologias de siembra,
riego, fertilizacién orgdnica y control de plagas, utilizando métodos bioldgicos y naturales; técnicas
y metodologia de trabajo que, hasta hoy, su hijo Daisaku Shibata implementa y ofrece la garantia
de una hortaliza de calidad natural.

Datos de la Empresa

Razon social: Daisaku Shibata — Unipersonal

Marca: Granja SHIBATA Horticultura Natural

RUC: 1823806-8

Tipo de empresa: Produccion y comercializacion

Sector de actividades: Produccién Horticola

Direccion: Ruta | Km. 20, Barrio Kennedy, Capiata, Depto. Central, Paraguay
Teléfono: + 595 981 109368

E.mail: daishibata525@yahoo.com.jp

Empresario: Daisaku Shibata
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Buena Pradctica:

"Proveer productos saludables a través de
cultivos eco amigables”

El inicio
El emprendedor Sr. Daisaku Shibata nos cuenta cémo inicio el emprendimiento y cuenta la historia

de la inmigracién de los padres de Japdn al Paraguay.

El Ing. Agr. Kyuichi Shibata fue egresado de la Universidad de Tokio, Japdn. Se especializé en
produccion de hortalizas; cuenta Daisaku que las hortalizas tienen mas técnicas que otros productos
porgue son mas delicadas de manejar, cada hortaliza tiene un manejo especial.

_"Mis padres inmigraron del Japon en el afio 1971 y vinieron en barco via Argentina, por Encarnacion

y después se trasladaron a la Colonia Yguazu, en el Departamento de Alto Parand y mds adelante
se trasladaron hacia Asuncidn, porque en ese entonces, no habia mercado y progreso en la zona.
Eran los unicos japoneses en la zona, se mudaron mds cerca de la capital para producir las hortalizas
y encontrar mercados para la venta" , comenta Daisaku.



Los primeros problemas

Uno de los problemas encontrados fue que no tenian energia eléctrica. Tuvieron que cultivar la
tierra y trabajar duro desde el inicio, ya que la tierra en esos lugares no se habia cultivado
anteriormente, por lo que tuvieron que limpiar el terreno e implementar mecanismos de energia
eléctrica e irrigacion.

_“Mis padres vinieron sin nada, iniciaron de cero, comenzaron con un préstamo pequefio, que les
concedid la JICA y pagar el préstamo fue dificil porque, en la agricultura, existen varios factores
como el clima que pueden afectar la produccion. El granizo y las heladas, varias veces afectaron
las cosechas y esto complicé mucho, pero finalmente se cancelaron todos los compromisos
financieros”_ cuenta Daisaku.

Sus padres se instalaron en la zona de Capiatd, Depto. Central, comprando una propiedad. Eso
sucedioé hace 36 afios atras y desde el inicio cultivaron las hortalizas, con una produccién fuerte
de tomates.

-

La granja producia tomates y mediante una empresa exportadora se transportaban hasta la
Argentina. Este mercado fue interesante hasta el afio 1996, después ya no fue rentable exportar
a la Argentina, ya contaban con mucha produccion de tomates, por lo que ya no habia mercado
para el tomate paraguayo. En su momento, toda la produccidn era para la exportacion y desde
ahi, vieron la necesidad de comenzar la diversificacidn de los productos para el mercado local.

Comenzaron a producir hortalizas como ser: tomate cherry, pepino todo el afo, cebolla en la
temporada, remolacha, chauchas, una variedad de lentejas con el nombre de “okura” que es una
hortaliza japonesa o kiavo, produjeron también el shiso y nabo.

La produccidén continué diversificdndose, ademads producen: espinaca, zapallito, zucchini, melén
y sandia en verano, locote todo el afio, acelga china, variedad de lechuga (repollada, mantecosa,
japonesa y repollada), también maiz dulce variedad “choclo”, berenjena japonesa y repollo.

En ese tiempo, se tuvo muchos problemas comerciales y posteriormente con la fusién de las
cooperativas, surgié la idea de una feria para ofrecer hortalizas, comenzando en la Cooperativa
Asuncena Ltda., en el afio 1997. _“Podemos decir que de la crisis surgia una oportunidad” _
comenta el emprendedor. Aproximadamente 2 afos estuvieron en esta feria y posteriormente
surgio la posibilidad de abrir un punto de venta en el Agro Shopping del Shopping Mcal. Lépez
de Asuncién.
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La evolucion de la empresa

El padre de Daisaku se encargaba de la parte
administrativa, pero al fallecer, su hijo Daisaku, se ha
encargado de la administracidn de la granja. Cada vez
mas, estd descubriendo aspectos fundamentales de la
administracién que lo ayudan a tomar mejores
decisiones y las ventas estdn mostrando mejores
resultados.

En cuanto a la gestidon de recursos humanos, aplica la
cultura japonesa promoviendo un sistema de trabajo
basado en la responsabilidad y la calidad. Dice Daisaku:
_“El resultado es el mejor indicador de desemperio del
personal. Acompafar el crecimiento de la empresa y
su competitividad implica constantes ajustes, todos en
la empresa sufrimos los cambios del mercado, pero
sabemos que tenemos que estar dispuestos a cambiar
cada vez que sea necesario para sobrevivir” _.

_“El productor, hoy dia, debe hacer de todo, no es
suficiente ser un buen productor, también tiene que
saber vender, es alli donde se ve el resultado final”_
comenta Daisaku.

Daisaku decidié ir al Japdn para estudiar metodologias
de cultivos. Se ha especializado en la produccién de
tomates Cherry, frutilla, arroz y cria de pollos. En el
afno 2004, decidié regresar al Paraguay, se reincorporé
a la granja, impulsando la produccién de hortalizas
aplicando las nuevas técnicas aprendidas.

Hoy estd trabajando con su familia en la produccién
de hortalizas de calidad natural, ya que utiliza las
técnicas de produccién semi orgdnica, utilizando
productos permitidos en la horticultura y Unicamente
en situaciones necesarias y durante el ciclo vegetativo
adecuado. “Existen muchos productos defensivos que
quedan en la planta por un buen tiempo, algunas
hortalizas tienen un ciclo biolégico muy corto y si uno
no cuida o desconoce estos detalles, puede estar
ofreciendo un producto con residuos peligrosos para
la salud”_comenta Daisaku.

El Ing. Agr. Kyuichi Shibata aplicé sus conocimientos y
tuvo que adaptarse a la tierra del Paraguay. Aplicé
técnicas de preparacion de suelo. Tal es asi, que venian
expertos japoneses, para aprender de él, también los
ingenieros agrénomos del pais, venian a aprender de
su padre, recuerda el Sr. Daisaku.

En la granja siempre son bienvenidas las personas que
guieren aprender, a Daisaku le gusta ensefiar y suele
recibir visitas de universitarios e incluso profesionales
gue quieren aprender su metodologia del cultivo y
trabajo. Esto lo motiva, quiere promover el cultivo de
hortalizas, con técnicas naturales.
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Los desafios actuales .
N __“El desafio actual es producir el 100 % de productos saludables. Es necesario que el mercado i
reconozca mds el valor de los productos. Con los precios que hoy se pagan es imposible hacer un ;
Vi producto 100% orgdnico, por los altos costos que implica este sistema de produccion. A pesar de . -
L. esto tratamos de combinar las técnicas para producir y ofrecer un producto seguro para el consumo. ™, *,'

~  Alatierra hay que cuidarla, para que se pueda llegar a una produccion sana, con las lechugas no
' utilizamos fungicidas y ningun producto para tratar plagas, porque es un producto de ciclo corto
b‘,q y muy delicado”_ comenta el Sr. Shibata.
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La buena practica

_“La aplicacion del sistema de produccion entre las prdcticas convencionales e incorporando
técnicas y tecnologias, abonos naturales, preparados naturales y un sistema de riego estilo japonés,
nos muestra buenos resultados econdmicos y un rendimiento razonable, sabemos que es un
negocio sostenible y si se desarrolla mds el mercado y los clientes valoran mejor los productos,
pueden alcanzar resultados que permitan invertir mds en la eficiencia del sistema”_ manifiesta
Daisaku.

_“Técnicamente no se recomienda hacer el monocultivo”_ dice el Sr. Shibata y menciona que es
importante la diversificacion de los productos, en lo posible, es una buena practica que se puede
implementar en cada tipo de negocio. Por ejemplo, hoy estd incorporando a su oferta, una especie
japonesa de flores que estan teniendo una buena demanda.

Otra practica muy efectiva es la rotacién de cultivos, no cultivar siempre lo mismo en la misma
tierra. Cuentan con 4 hectareas para cultivar, diversifican la produccién y utilizan abono natural.
Usan solo un poco de insecticida, en forma localizada y en situaciones extremas, principalmente
se controla con preparados naturales y controladores bioldgicos. L

El Sr. Daisaku ha desarrollado pruebas en la produccién de un abono orgdnico y proximamente
quiere ofrecerlo al mercado. El “Bokashi” que es un abono natural especial para la produccion
orgdanica.Aun no esta certificado como producto organico, por lo que su comercializacién puede
limitarse.

Otra buena practica identificada, que comenta el emprendedor, es la implementacion de un
sistema de comercializacidon conjunta en ferias; participa los dias martes en la feria del Agro
Shopping y los dias sdbado en la Cooperativa Universitaria Ltda., de esta manera pudo desarrollar
una clientela importante que ya conoce y valora la calidad del producto, semanalmente puede
ofrecer su produccion para atender esa demanda y al no utilizar intermediarios en la comercializacién,
deja mejor margen de ganancia.
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De emprendedor a emprendedor

El emprendedor que quiere iniciar un proyecto productivo y en especial en el sector horticola,
debe prepararse financieramente, con un capital propio y utilizar créditos para la produccién, con
tasas que permitan dejar resultados. Muchas veces no nos damos cuenta que pagamos mas
intereses por el capital que prestamos, que la rentabilidad que alcanzamos, en estas condiciones
nunca veremos los resultados. Programar la produccion para sacar la principal cosecha en periodos
de escasez y obtener mejores precios, eso légicamente demandara muchas mdas técnicas e
infraestructura. Los factores climaticos son las principales barreras; los efectos de la sequia se
contrarrestan con un sistema de riego, las heladas con coberturas y la excesiva lluvia con un buen
drenaje. En la produccion horticola se tiene que estar 24 horas en alerta. Todo esto implica una
gran inversion, lo ideal es reinvertir en la empresa y gradualmente incorporar tecnologia, segun
la prioridad.




M

> e
i< Caso 8: ::'t.@ﬁlt
* PLANTECS.R.L. ¥,

i
.
o - L

F‘-t: y’gﬁ? :

'R et | B p— i

s p : B

(¥ 14 o E,
| o w el

MANUAL DE BUENAS F

APLANTEC

lantos con tecnologio

VIVERO FORESTAL CLONAL

ol d
Enrique Zichner

Incorporando técnicas de reproduccion

clonal de eucalyptus
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Datos de la Empresa

Razén social: PLANTEC S.R.L.

Marca: PLANTEC Vivero Forestal Clonal

RUC: 80044649-6

Tipo de empresa: Produccién y Comercial

Sector de actividades: Forestal / Vivero forestal

Direccion: Ruta 7 Km 156,5 Potrero Guayaki, Caaguazu, Paraguay
Teléfonos: + 595 981 936069 / + 595 971 910027

E.mail: plantecsri@gmail.com

Empresario: Enrique Zichner
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Buena Practica:
“Plantines forestales producidos con alta
tecnologia”

El inicio

Don Enrique Zichner comenta: _“no tenia experiencia alguna en el dmbito de la reforestacion y
empecé mis primeras gestiones, por invitacion de mi amigo Dante, regando plantines en un vivero
de la Shell Forestal en Lambaré, tarea que me llamdé mucho la atencion, comencé a adentrarme

en las técnicas y procesos y me daba cuenta que me gustaba lo que estaba haciendo” . A partir
de esto viajo a Encarnacion, por un trabajo temporario y luego decide emprender una empresa.

Dejando esbozar una sonrisa sumado a un suspiro dice: _“nunca pensé que no creceria, tenia la
confianza que lo lograria y mi deseo era vender miles de plantines para la reforestacion”_.

En el afio 1997, inicia sus actividades como empresario en un vivero forestal muy precario, en la
ciudad de San Lorenzo sobre una superficie de 360 m2; luego invita a Dante Godziewski a unirse
al proyecto como socio, aportando cada uno 2 mil délares para emprender las actividades del
vivero. Pasa el afio y logran muy pocas ventas, pero luego de no vender casi nada, al fin logran
lo que en aquella época significd para ellos “la venta del siglo”, vendieron 20 mil plantas a un solo
cliente.

A partir de este salto se mudan a un terreno mucho mds grande en la ciudad de Luque, al que
lo llamaron Vivero F y Z, donde contactan con un empresario ganadero, quien estaba innovando
una nueva forma de administrar sus tierras, combinando la cria y engorde de ganado, mas la
reforestacidn, es asi que logran vender miles de plantines con fines maderables.

Luego deciden ampliar el vivero, adquiriendo una propiedad en Caaguazu con un nuevo enfoque
empresarial un “Vivero Clonal”. Es asi que luego de 7 afios nace PLANTEC S.R.L. en el afio 2007
y para el afio siguiente resuelven cerrar el vivero de Luque donde producian un 100 % plantines
de semilla. Hoy en dia PLANTEC S.R.L. produce un 90% de plantines clonados y solo un 10% de
plantines por semilla.

Con el vivero clonal, logran captar un mercado casi virgen, marcando la diferencia ademas en la
atencidn de postventa, el seguimiento y asesoramiento que brindan a los clientes. El reconocimiento
a la innovacién llega en el 2013 con el “Premio ADEC”, a la Mejor Empresa Innovadora,
reconocimiento que les permite obtener créditos importantes con la Cooperativa Universitaria
Ltda. y otros bancos de plaza, quienes comprueban que PLANTEC S.R.L. es auto sustentable.



Los primeros problemas

Al inicio enfrentaron serios problemas: la falta de experiencia, el desconocimiento del mercado,
la dificultad del acceso al crédito para emprender y la limitacidn de que la infraestructura necesaria
se conseguia solo en el exterior.

La financiacidon fue uno de los grandes obstaculos con el que se encontraron, los bancos no querian
otorgar créditos a la empresa, pues no contaba con referencias ni trayectoria suficiente y no tenia
un aval fuerte para ser calificada como cliente seguro, es asi que sélo lograron pequefios créditos
personales en la Cooperativa Universitaria Ltda., que no eran suficientes para realizar las inversiones
gue se requerian para montar el vivero forestal.

El Ing. Zichner recuerda: _“Con la ayuda de clientes que nos extendieron la mano, mds los créditos
de la cooperativa, viajamos al Brasil y trajimos los invernaderos y la casa de vegetacion, pero aun
seguian los problemas y las necesidades. Luego de dos afios operando activamente en el mercado,
logramos obtener el primer crédito bancario, el cual nos llevé a mejorar la empresa y a adquirir
mds tecnologia para la produccion de los plantines clonales de Eucaliptus” .

Pero los problemas siguieron presentandose, cuando aparece la competencia desleal con plantines
de contrabando traidos directamente del Brasil, con precios mucho mas bajos e infectados con
plagas que contagiaron a la poblacién nativa puesto que no habian tenido un estricto control de
calidad, arruinando asi miles de hectareas reforestadas.
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PLANTEC S.R.L. hace frente a estos problemas a los cuales les somete la competencia desleal y
marca la diferencia, con la calidad de sus productos, una atencidn al cliente diferenciada a través
de las recomendaciones y asesoramiento personalizado, servicios de postventa y uno de los valores
mas valiosos en la comercializacion: la honestidad.
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La evolucion de la empresa

A pocos afos en el mercado paraguayo y con la evolucidén en innovacidn y tecnologia, PLANTEC
S.R.L. produce plantines forestales de alta calidad a precios competitivos y pone a disposicién de
sus clientes el mejor producto que garantiza el éxito de las plantaciones y a la vez, contribuye con
la conservaciéon del medio ambiente, la generacion de oportunidades laborales para muchas
personas de la comunidad en la zona de Caaguazu, con mas de 40 trabajadores directos entre
hombres y mujeres, que se desenvuelven en las tareas y procesos que se desarrollan dentro del
vivero forestal.

Hoy en dia, la empresa produce plantines con alta tecnologia, contando con una capacidad de
produccion de 7.000.000 de plantines clonales y 1.000.000 de plantines a partir de semillas al
afo. Toda la produccién clonal y de semilla la realizan en contenedores o tubetes de plastico y
biodegradables, que junto al sustrato utilizado y el fertirriego aplicado permiten la obtencidn de
los plantines de muy alta calidad.

La produccidn clonal la llevan a cabo en casas de vegetacidn con control de temperatura y humedad
automatizado y para la produccion de tubetes biodegradables disponen de una maquina con
capacidad de hasta 40.000 por dia. La SEAN les exige 1.000 hectdreas de reforestacion, hoy en
dia ya cuentan con 1.300 hectdreas de reforestacion.

También PLANTEC S.R.L. hoy cuenta con una cartera importante de clientes a nivel nacional tales
como cooperativas, empresas ganaderas y agricolas muy importantes.

Los desafios actuales

Manifiesta Don Enrique: _“A pesar de las dificultades que enfrentan, siempre estamos expuestos
a situaciones de contingencia, que si no fuese por el sacrificio, el compromiso, el trabajo de un
equipo profesional y la constante innovacion apoyada en la tecnologia de la empresa, no lograriamos
constituirnos hoy dia como el primer vivero forestal clonal comercial del Paraguay”_.

En un mercado caracterizado por la exigencia en eficiencia, productividad y calidad, el vivero
Forestal PLANTEC S.R.L. desarrolla sus actividades de produccidn de plantines, ajustandose a los
indices actuales de tecnologia de punta. Produce plantines clonales y plantines a partir de semillas
genéticamente mejoradas. La produccidn estd enfocada a especies forestales con fines maderables,
energéticos, silvopastoriles, rompe viento, cerca viva, arborizacién, esencias y recomposicion
forestal, utilizan una infraestructura con tecnologia moderna e innovadora.

La empresa esta conformada por un equipo técnico productivo altamente competitivo, capacitado
en el exterior.




La buena practica

La clave de la calidad de produccion de plantines en el vivero forestal, es la constante innovacion
y la tecnologia aplicada. Definitivamente, la calidad de los plantines es el elemento diferenciador,
que los hace ser comercialmente mds competitivos.

La produccién forestal a partir de clones es altamente eficiente, porque permite obtener productos
de alto valor agregado. Las plantaciones con fines maderables o energéticos son llevadas a cabo
con materiales genéticamente mejorados los que garantizan la calidad, mayor volumen final y la
reduccién del tiempo de cosecha.

PLANTEC S.R.L. produce materiales genéticos adaptados en Paraguay y multiplicados bajo licencia
de obtentor. Las caracteristicas fisico-mecanicas de la madera como rajado, densidad, dureza y
otras, son analizados en laboratorios, lo que le permite al cliente optar por el material mas
adecuado para cumplir con su objetivo, asegurandole el éxito de su plantacién.

Don Enrique indica: _“un factor determinante para el éxito de sobrevivir y crecer en la empresa,
es que se hagan las cosas en forma, que pongamos el mdximo empefio por lograr lo que nos
proponemos y que la calidad del producto y el servicio que entreguemos al cliente sea lo que
marque la diferencia”_.

De emprendedor a emprendedor

Consultado con Don Enrique sobre qué recomendaciones puede dar a los emprendedores que
tengan la idea de crear una empresa, nos dice: _“mucha fuerza para ellos, que lo que emprendan
deben amar, apasionarse y comprometerse con lo que hagan; sean éticos, motivadores del equipo,
busquen marcar la diferencia, no se preocupen por los problemas que puedan venir, estén
preparados para enfrentarlos, los problemas abundan y las soluciones son variadas. Sean cautos,
honestos y luchen por sus suefios”_.

Sobre los factores positivos en su desarrollo como emprendedor: _“de iniciar como una empresa
pequefa, hoy somos la empresa mds grande del pais, no paramos nunca de buscar y atender de
la mejor forma a los clientes”_, cuando le consultamos sobre los factores negativos, su respuesta
fue _“no lo tomo muy en cuenta”_dice en Ing. Zichner.

También comparte una consideracioén relevante: _“nos ubicamos estratégicamente sobre una ruta
internacional, de fdcil acceso para que todos puedan llegar y conocer el vivero. No hacemos
diferencias con los clientes que nos compran desde una planta hasta miles de plantas, porque
todos son importantes para nosotros y de no ser nada, hoy llegamos a ser reconocidos y premiados
como empresarios emprendedores”_.

El suefio de Don Enrique es: _ “dejar a mis hijos y a mi familia un legado importante, una empresa
altamente calificada, reconocida comercialmente y comprometida con el medio ambiente, que
puedan llevar adelante por largas generaciones” .
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delicatessen

Guillermo Torrents Fonseca

Productos alimenticios, algunos utilizados

como insumos para otros alimentos,
ademas de productos de consumo directo.




“Cabania de Maria S.R.L.” es una empresa familiar dedicada a la fabricacion de productos alimenticios,
algunos utilizados como insumos para otros alimentos, ademas de productos de consumo directo.

La empresa se encuentra dentro del sector gastrondmico, su marca “Delicatessen” se encuentra
bien posicionado en el mercado local. Los productos de las lineas delicatessen, se encuentran en
varias cadenas de supermercados, mercados gourmets, en diversas ferias y en el Agro Shopping.
Actualmente presentan una linea completa para restaurantes, donde ofrecen productos utilizables
al 100% para una gran diversidad de platos como: ensaladas, carnes, pescados, pollo, pastas,
pizzas, canapés, entradas, etc.
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Datos de la Empresa

Razon social: CABANA DE MARIA S.R.L. Empresarios:
Marca: Delicatessen, Capanna, Foodco 1. Guillermo Torrents Fonseca
RUC: 80022944-4 Director Comercial

. . . . 2. Rafael Torrents Fonseca
Tipo de empresa: Comercial y Industrial

Director Administrativo

Sector de actividades: Productos alimenticios 3. Federico Torrents Fonseca
Direccion: Tte. Delgado 736 ¢/ Rep. de Siria, Asuncidn, Paraguay Gerencia de Desarrollo de Producto
Teléfono: + 595 21 210214 4. Raul Torrents

E.mail: guille.torrents@gmail.com Gerente de Produccién
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Buena Practica:

“Desarrollar el mercado con sabores
innovadores”

El inicio
CABANA DE MARIA S.R.L. surge después de un programa de Junior Achievement que motiva a
estudiantes de colegios a emprender proyectos empresariales. Asi es que Guillermo y Rafael

Torrents Fonseca estudiando en el Colegio de San José, crearon un proyecto de produccién y
comercializacién de dulce de leche.

Posteriormente, con el apoyo de sus padres deciden emprender por cuenta propia y se endeudan
por 100.000.000 de guaranies, comprando una maquina industrial de produccién de dulce de
leche. Cuando quisieron poner en funcionamiento, se dieron cuenta que la maquina adquirida
no funciond. Fue el primer fracaso que encontraron al iniciar la empresa, puesto que la empresa
proveedora no reconocio el defecto. Nos comenta Guillermo con una expresion de fracaso: _“Nos
engafiaron para vendernos algo que no funcionaba y a partir de eso, la empresa inicié con menos
100.000.000 de guaranies”_. Asi que para salir adelante, motivados y apoyados siempre por su
padre Don Raul, quien les dijo: _"el trabajo serd duro, tendrdn que pagar cuentas y hacer crecer
la empresa para que puedan disfrutar mds adelante de la rentabilidad que puedan lograr”_.

Al terminar esta etapa, los hermanos Torrents Fonseca, quedaron con ganas de emprender ideas
nuevas. Mas adelante, después de varias reuniones familiares, los hermanos recibian elogios por
“las picadas” que preparaba Don Raul, asi se dan cuenta que habia una puerta abierta para los
negocios y empezaron a investigar cdmo se movia este sector del mercado en Paraguay y a partir
de ahi empezaron a ver recetas y probar productos. Luego de 1 afio de pruebas salieron al mercado.

Los hermanos Guillermo y Rafael, fueron apoyados por la familia para emprender la idea, hicieron
un aporte inicial de 1.000.000 de guaranies cada uno, juntan asi 2.000.000 de guaranies y arrancan
con una deuda de 100.000.000 de guaranies, pero la capacidad y fortaleza de los emprendedores
los llevd para adelante.

Como no tenian una estructura fisica adecuada se instalaron en el garaje del vecino y empezaron
a producir los frascos de Delicatessen. Vendieron rapidamente 60 frascos a los vecinos, amigos
y familiares y como la emocién por las ventas los motivé a mds desafios, empezaron a preparar
regalos empresariales, con los frascos de delicatessen en diversas presentaciones muy llamativas
y decorativas.

A partir de esto, se asocia el tercer hermano, el mas pequeno de todos, Federico, a quien le
gustaba crear diversos sabores apoyado por el padre y la madre. Los hermanos Torrents Fonseca,
rdpidamente se van transformando en empresarios del sector gastrondmico y ya para el afio 2010
son reconocidos y premiados como empresarios destacados en los “Premios ADEC”.

La empresa presenta una estructura organizacional conformada por el padre y los 3 hermanos
Torrents y actualmente cuentan con 15 colaboradores.

La empresa no cuentan con un area de Recursos Humanos, y el reclutamiento lo hacen con las
recomendaciones de sus propios colaboradores. Todo el personal de produccién participa
permanentemente en capacitaciones con una tecndloga especializada.



Los primeros problemas

Al inicio, enfrentaron serios problemas de capital operativo, _“los elementos de la cocina de
mamd, era toda la logistica con que contabamos. Nos organizamos en un garaje muy pequefio y
las comodidades eran escasas. Compramos los primeros insumos para la produccion y comenzamos
a enfrascar los productos, el dinero no alcanzaba y el capital operativo nos quedé pequeiio”_
comenta Guillermo.

Recurren a los bancos y nadie queria prestarles el dinero, como no tenian trayectoria suficiente,
no calificaban para ningun préstamo, las tasas de interés eran muy altas, tampoco existia la
posibilidad de prestamo con meses de gracia; con todo esto, vieron que tenian otro gran
problema...el capital necesario para crecer.

Recuerda Guillermo, que un dia se les ocurre ofrecer canastas navidefias a las empresas, donde
presentaban toda la variedad de delicatessen que producian. Al final, lograron vender tantos
regalos empresariales que con ese dinero continuaron la produccién. Rapidamente se dieron a
conocer en el mercado, como una marca de productos gourmet deliciosos y finos.

Por otra parte, nos comenta Guillermo que enfrentarse al problema del tiempo era todo un desafio
ya que la estacionalidad de los productos Delicatessen requeria de entre 6 y 7 meses antes de
poder venderlos, a fin de probar la calidad del producto, pero la demanda aumentaba.

Otro de los problemas al que se enfrentaron eran los proveedores. Si bien realizaban a tiempo
el pedido de los insumos, a la hora de la entrega solo recibian parte del pedido de ello, no todos
los frutos estaban sanos, tenian muchas pérdidas por la falta de una buena seleccién del producto.



La evolucion de la empresa

La empresa Cabafias de Maria S.R.L., agrupa varias empresas familiares y ha invertido recientemente
mas de USS 50.000 para potenciar la marca de productos gourmet “Delicatessen” y crear nuevas
unidades de negocios, con la marca de dulce de leche gourmet “Secretos de mi Tierra” y la linea
de pizzas congeladas “Capanna”.

Cuando le consultamos sobre la nueva unidad de negocio de pizzas congeladas, nos comenta:
__“En un principio produciamos 120 pizzas cada 24 horas, pero con esta inversion llegaremos a las
180 pizzas cada 15 minutos y asi cubriremos mds mercados”_ nos cuenta el emprendedor.

Respecto a los productos "Delicatessen"”, Guillermo Torrents afirmé que el objetivo es llegar a
exportar, por lo que aumentaran considerablemente la produccién, que actualmente llega a los
1.000 frascos diarios. Por ultimo, refirié que para la marca “Secretos de mi Tierra”, innovaran en
el producto con recetas nacionales.
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Los desafios actuales

_“Apuntamos a la exportacion, principalmente a los paises de la region; estamos finiquitando
trdmites para exportar los productos. A nivel pais vamos bien; sin embargo, creo que deberia
haber mds apoyo por parte del gobierno para los emprendedores paraguayos” _indicé Guillermo.

La empresa sigue creciendo, actualmente ya estan incursionando en un nuevo rubro, una nueva
unidad de negocio, se han asociado con un destacado chef con quien hoy ofrecen el servicio de
catering, con la mas alta calidad de productos y servicios, cuentan ademas con un completo
servicio integral para fiestas, recepciones y acontecimientos especiales.

_"Nosotros desarrollamos sabores tan intensos y sabrosos, inclusive productos que no traen los
importadores y cuando la gente los prueba no pueden creer que sea un producto paraguayo y
nuestro desafio es que los consumidores locales empiecen a confiar en el producto nacional”_
resalté Guillermo.

La buena practica

En esta empresa familiar cada uno integra sus conocimientos y habilidades para innovar y lanzar
al mercado nuevos sabores.

En la linea de salados han desarrollado los siguientes productos: Tomates secos con hongos, pasta
de hongos a la provenzal, pasta de ajo con alcaparras, pasta de aceitunas verdes con finas hierbas,
pasta de aceitunas con picante, pasta de aji rojo o verde, chutney de mango entre muchos otros
productos.

En la linea de compotas y mermeladas se pueden encontrar los siguientes sabores: Higos al brandy
o al vino, ciruelas al vino, peras al jerez, mermelada de zarzamora y jalea de yvapurd.

Se iniciaron con 5 productos y hoy producen 24 diferentes propuestas, esta diversificacion de
productos permitid llegar a diferentes tipos de clientes; cada uno de los productos fueron adaptados
para al gusto de los paraguayos, poco acostumbrados a los sabores fuertes.

Ante el requerimiento sobre el manejo de un producto alimenticio, expresé que una cuestion
clave es la buena practica en la produccién relacionado con la higiene, la calidad en el procesamiento
de materias primas. _"Esto guarda estrecha relacion con nuestros valores de calidad y honestidad.
Este trabajo implica muchisimo cuidado, nuestros operarios estdn debidamente equipados para
el manipuleo y la elaboracion de los productos" _, expreso.

De emprendedor a emprendedor

Le consultamos a Guillermo que puede transmitir a otros emprendedores _“debemos saber buscar
un socio, solos no se puede, o mejor dicho se puede lograr mds cosas asociados a otros. Que el
dinero no te maree, que sepas reinvertir para el crecimiento y desarrollo de los emprendimientos.
Deben tener en cuenta que cualquier negocio bien planificado, abre un monton de posibilidades
a muchas otras personas, podemos generar mano de obra, la cual posibilita el mejoramiento de
la calidad de vida y desarrollan a la vez al pais”_.

Manifiesta Torrents: _“es importante el apoyo y la motivacion de la familia, las dificultades se
enfrentan todos los dias, el emprendedor debe atreverse a sofiar y actuar, emprender con pasion
y ser exitoso con honestidad, respetar a las personas y no embromar a nadie”_.
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Ovidio Jara

Un lugar reservado para familias y

amantes de la naturaleza




El tercer departamento de nuestro pais, Cordillera, es una zona que se caracteriza por su gran
riqueza natural, conformada por arroyos, reservas naturales y cerros. Llegar a los diversos sitios
atractivos es una forma de dejar de lado el estrés y la ansiedad que nos marcan la vida cotidiana.
Entre estos lugares se encuentra la “Cabafa Ita Kua”, construida por su propietario el Coronel
Ovidio Jara, ubicada a la altura del Km 84 de la Ruta 2 en Itacurubi de la Cordillera, en medio
de la Cordillera de los Altos, un lugar reservado para familias y amantes de la naturaleza. Alli se
encuentra este atractivo turistico habilitado desde el afio 2011.

La misma acoge a miles de turistas que desean apreciar toda la belleza natural de la serrania,
relajarse y descansar compartiendo con la naturaleza, donde se aprecian especies nativas de
una variada flora que embellece este pedacito de paraiso. Con un amplio espacio, el lugar ofrece
cabaias al estilo campestre con piscinas, parrillas, tv, una maravillosa vista a la laguna y un
contacto permanente con la naturaleza.

Datos de la Empresa

Razodn social: Tania Salomé Jara Carrillo — Unipersonal

Marca: Cabafia Ita Kua

RUC: 5802029-2

Tipo de empresa: Comercial y servicios

Sector de actividades: Turismo ecolégico

Direccion: Km 84 de la Ruta 2, Itacurubi de la Cordillera, Depto. de Cordillera, Paraguay
Teléfonos: + 595 971 443959 / + 595 975 918677

E-mail: tania_itakua@hotmail.com

Empresarios: Ovidio Jara y Tania Salomé Jara Carrillo
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= Don C continua recordando: _“Llegdba

Buena Practica:
“Capitalizar los recursos naturales para
generar alternativas turisticas”
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=Nos cu.e_n“ta el Coronel Jara: _“35 afios atrds me ataja un campesino-lugarefio, se acerca y me

" ‘re.ce la propiedad, diciéendome que queria venderme la, pa}‘te del fondo, alli no habid mucho
e

rreno, pero si muchas piedras, sin caminos y muy boscoso, eﬂtonces un.dia deeidi engrar.a verlo,

e‘acompano un cazador, con arma y machete para abrir p1cadas (senderos).y llegar'a.verfo que
me ofrecia aquel hombre. Era puro monte, muchos yuyalesy vifiales por todas partes, una’zona
pedregosa, pero sequimos andando hasta que llegamos @t un arroyo'y esto me-entusiasmog. Alli
mismo decidi negociar la propiedad y pronto la adquiri, sin /magmar con cuantos problemas me
encontraria”_ %

- = 1.- A
muchas neches no dormiamos porque

_“Desde entonces hemos trabajado cuidanda
, nojpodiamos usar veneno para no

invadian las hormigas, pasdbamos hor@
contaminar el agua del arroyo. Pasamos;
y abriendo espacio para construir”_

A

etas, otras Veces con bolsas de materiales

, carretillas, caballos, aunque ert
io convertirlo en un lugar espe

ate todas las dificultades

Imos I[dmparas y velas. Muah

:"Iqumd“’e:; mi dnimo nunca decayd. Yo sofiaba
, _' 0 lo es'hoy. Ese suefio me motivo y no me
an ees queé se nos presentaban. No habia luz
éqﬁleces mlraba el cielo, tenia la sensacion que

las estrellas, el brillo de la Iuna era tan c/aro que iluminaba todo y reflejaba
eza natural me motivaba adn mds para avanzar con mi obra”_




Los primeros problemas

_“Los mayores problemas que enfrentamos inicialmente fueron la hostilidad del lugar, una zona
muy inhdspita, con muchas alimanas, espinas, prdcticamente sin caminos y piedras que dificultaban
el acceso. Cada vez que venia a mi propiedad siempre me encontraba con muchas limitaciones,
a pesar de todo decidi llevar de a poco materiales para construir una casa de descanso. Lo mds
penoso para mi era que mi esposa y mis hijos siempre se oponian a que hiciéramos algo en este
lugar. Todos decian que estaba loco al pensar en construir en medio de montes y piedras y que
era casi imposible estar sequros por la cantidad de alimafias que habian, entonces sin apoyo y sin
recursos econémicos suficientes para enfrentar mi idea, esto se hacia casi imposible” _nos cuenta
el Coronel Jara.

_“No tenia dinero para pagar arquitectos o ingenieros, entonces personalmente dirigia la obra
con personales a quienes contraté, la primera casa de descanso la construi en el punto mds alto
del lugar, encima de las piedras, creyendo que alli estariamos mds seguros, pero llevar los materiales
hasta esa altura fue demasiado duro”_ recuerda Don Ovidio.

Sigue contando el emprendedor: _“El dinero era impedimento para mi, pero eso no me limitaba.
Como mi profesion de militar no me permitia percibir un salario muy alto, el dinero nunca alcanzaba
para todo, pero siempre ahorraba una platita y destinaba para invertir en la propiedad. Fue asi
que de a poco, paso a paso, afio a aio, fui abriendo camino a un lugar al que hoy muchos turistas,
tanto del exterior como de todas partes del Paraguay, llegan para disfrutar de Ita Kua”_.
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La evolucion de la empresa

El Coronel Jara nos comenta:_“La industria sin chimenea, el turismo, tiene al Departamento de
Cordillera como el primero entre los que mayor cantidad de turistas atrae, con respecto a los
demds departamentos del pais. Suman varios factores para este liderazgo, atractivos naturales,
culturales, religiosos y folkloricos que tienen lugar en los diferentes distritos municipales. Sus
numerosos arroyos, los cerros de la Cordillera de los Altos, el circuito del Camino Franciscano, la
rica artesania en cuero, madera, barro y tejidos, sus productos tradicionales como la chipa, los
dulces y flores, sus eventos ancestrales como el guaicurti iemonde de Emboscada o el kamba
ra’anga de Altos y la festividad de la Virgen de Caacupé, que cada diciembre congrega a millones
de peregrinantes de todo el pais y del exterior” .

Continua su relato el Coronel Jara: _“Por ello considero que Ita Kua esta ubicada estratégicamente
en un espacio de atraccion natural, donde el paisaje, la historia que dejo sus pasos marcado en
las piedras, asi como el tan admirado arroyo Yhaguy, forman parte del espectdculo maravilloso
que nuestro emprendimiento pone a disposicion de todos” .

Sigue contanto el emprendedor: _“3 afios atrds cuando terminamos nuestra casa de descanso,
los vecinos llegaban para ver lo atractivo que era el lugar, asi fue que mds y mds personas venian,
hasta que decidi cobrar por entrar a mi propiedad. Esto no fue impedimento para los visitantes,
entonces me di cuenta que podia hacer un negocio con esto, inicié unas mejoras, las adapté y
empecé. Queria que mis hijos también ganen dinero con esta propiedad, ya que todos estaban
involucrados. Decidimos fijar un precio: se cobraba Gs. 5.000 la entrada por persona. Cuando mds
visitantes venian, decidi levantar el precio a Gs. 15.000. A pesar de todo seguian viniendo mds y
mds personas, luego ya preguntaban si podian quedarse a dormir y de nuevo replantee mi
construccion”_.

_“A todo esto, finalmente fue la gente quien me animd, Cabaiias Ita Kua nace por esa gente que

gusta de la naturaleza, la que me obligd y animé a iniciarme como empresario, antes no imaginaba
ganar dinero con el servicio de turismo ecoldgico”_ relata el emprendedor.

Hoy en dia Ita Kua posee 3 cabafias campestres de madera, una con capacidad para 12 personas,
otra para 6 personas y otra para una pareja, asi también ofrece servicio de camping o simplemente
se puede visitar para pasar el dia. Cada cabafia cuenta con piscinas, quinchos con parrillas, area
de comedor donde se sirven los desayunos y area de esparcimientos.

Actualmente, la cabafia familiar mds pequefa, consta de una sala, dormitorio, cocina, vajilleria,
comedor y bafio, es ideal para un matrimonio y dos hijos. La cabafia mas grande tiene una
capacidad para albergar hasta a 10 personas. Las habitaciones son con bafios privados y ofrecen
las mismas comodidades que la anterior, mas una piscina privada. El hospedaje incluye el desayuno;
los nifios de 3 a 11 afos pagan el 50%. En cualquiera de las modalidades, el lugar permite el
ingreso de bebidas y comidas.




Los desafios actuales

Continua comentando el Coronel Jara: _“Mis hijos y esposa ahora trabajan conmigo y volvimos
a construir nuestra nueva casa familiar. Ofrecemos servicios todos los dias de la semana y nos
acompafia un plantel de 40 personales con diferentes tareas” .

_“Cabaiia Ita Kua se ha convertido en un emprendimiento rentable, sustentable donde damos
oportunidad de trabajo a lugarefios, comprometidos con el desarrollo, con el medio ambiente y
con el deseo de ir creciendo en servicios, apostamos a nuevos desafios para afios siguientes. Pronto
ofreceremos servicio de Restaurant, asi como otros atractivos en medio de esta majestuosa
naturaleza” _comenta entusiasmado el Coronel Jara.

.ﬂﬁ _“Apostamos a sequir creciendo. A pocos afios de lanzarnos en este emprendimiento, donde
& nuestro mejor marketing es la promocién de “boca en boca” de nuestros clientes satisfechos, y
gracias a esto, no invertimos mucho en publicidad, estamos seguros de que es el comienzo de tan
anhelado suefio. Como emprendedor me siento con fuerzas de seguir ofreciendo nuevos servicios
en un futuro cercano. Con la motivacion de seguir creciendo y el trabajo en equipo, nos enfocamos
con mucha responsabilidad en el desarrollo de este emprendimiento” muy convencido dice Don
Jara.

La buena practica

_“Lo que mejor hacemos es cuidar la naturaleza, preservando la fauna y la flora del lugar, donde
aun podemos oir el trinar de pdjaros, ver los lagartos que se escabullen y nuestra mejor orquesta
es oir el coro de ranas. Ita Kua es un lugar de descanso, aqui se escucha musica en un volumen
bajo, por que sabemos que nuestros clientes buscan tranquilidad”_.

_“En Ita Kua se atiende a los clientes con amabilidad, cuidamos todos los detalles para que se
sientan a gusto, personalmente me encargo de recibir a los clientes, tratando de satisfacer sus
requerimientos, para que se sientan comodos y en confianza”_ dice en Coronel Jara.

Siempre pensando en la necesidad del cliente y en la oportunidad que representa para Ita Kua,
han disefiado otros servicios especiales para eventos como: bodas, cumpleafios, producciones
audio visuales, actividades empresarial y otras actividades. £
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De emprendedor a emprendedor

Coronel Ovidio nos dice: _“Que sean constantes, que no se desanimen, que estén convencidos de
lo que van a emprender, que no se dejen llevar por la desmotivacion de otros que solo desalientan,
hay muchos que no creen en sus suefios”_.

__"Busquen la compaiiia de personas positivas"_, comenta el Coronel Jara: _“recuerdo al Dr.
Cristaldo, un gran amigo ya fallecido; él con frecuencia venia a apoyarme, a menudo llegabamos
a pie hasta mi propiedad, me ayudaba y me animaba mucho, me decia: jAdelante mi coronel,
sequi con esto, no te preocupes, esto es una joya! En aquel tiempo la gente vendian las piedras y
mi amigo me decia que esas piedras no eran para ser vendidas, que un dia la gente iba a pagar
por venir a pisar y ver esas piedras”_.

El emprendedor enfatiza que la capacitacion a los colaboradores debe ser atendido y priorizado
desde el inicio, gran parte de la satisfaccion del cliente pasara por sus manos.

_“Quiero que los emprendedores recuerden que en el momento de pensar en una idea de negocio
y quieren llevar adelante, siempre se van a encontrar con muchas dificultades, pero si pones
empeno, nada es imposible. Cree en tus suefos, pelea, lucha, no descanses hasta lograr convertirlo
en realidad”_aconseja finalmente el emprendedor.
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Eulalio Garcete Aguayo

Especializada en harina de maiz para

sopa paraguayad




La empresa GRANOPAR, es una empresa familiar, creada por Don Eulalio Garcete en la década
de los 80's, ubicada actualmente en el barrio Laurelty de Luque, se dedica al procesamiento de
granos. Especializada en harina de maiz para consumo humano, en el afio 2012 desarrollé una
formula innovadora que hoy le permite comercializar la sopa paraguaya, lista para hornear. Don
Eulalio, con la ayuda de su esposa Eustacia Pereira, crearon la marca E & C, desde entonces vienen
desarrollando otros productos con identidad paraguaya como la chipa y el mbeyu.

Escuchar a sus clientes, ayudd a Don Eulalio a desarrollar la receta para hacer que la sopa paraguaya
se encuentre al alcance de todos, consiguiendo conservar el sabor tradicional de las madres y
abuelas paraguayas, se viene imponiendo en el mercado para honrar nuestra cultura y consagrarse
como embajadora del sabor guarani.

Datos de la Empresa

Razon social: Eulalio Garcete Aguayo — Unipersonal

Marca: GRANOPAR Molino de Maiz, E & C

RUC: 999103-4

Tipo de empresa: Comercial e industrial

Sector de actividades: Procesamiento, comercializaciéon e industrializacién de granos
Direccidn: 1ra. Proyectada y Santo Domingo, Laurelty, Luque, Depto. Central, Paraguay
Teléfono: + 595 21 681397

E.mail: administracion@granopar.net

Empresarios: Eulalio Garcete Aguayo y Eustacia Pereira
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Buena Prdctica:

“Ofrecer el sabor original de los

alimentos tradicionales es el mejor
resultado de nuestro trabajo”

El inicio

La empresa inicié sus actividades de molienda de maiz hace mas de 30 aifos, como un
emprendimiento personal por Don Eulalio Garcete Aguayo, hijo de un pequefio productor de la
zona de Yaguaron, desde muy joven habia acompanado a su padre para comercializar su produccion
en el Mercado 4 de la capital asuncena y siempre observaba la desventaja que tenia a la hora de
negociar y entregar sus productos, teniendo que dejar la mayor ganancia en manos de los
intermediarios y transportistas; esa preocupacién lo motivo a prometerse que algln dia crearia
una empresa donde se compraria con el precio justo y se valoraria el sacrificio del pequefio
productor.

Don Eulalio llega a la capital del pais para cumplir con su servicio militar obligatorio; al finalizarlo
decide quedarse a trabajar en la zona de Gran Asuncion, estableciéndose en un barrio de la ciudad
de Luque, donde al observar la cantidad de despensas y comercios, emprende un pequeio negocio
comercializando harina de maiz para la elaboracién de la tradicional sopa paraguaya.

Su estudio de mercado se limitd a una interpretacidn personal, que en nuestra cultura paraguaya
se consumia abundante sopa paraguaya y que era uno de los platos predilectos de las sefioras
de la casa.

Inicid su produccion de harina de maiz llamado “avati chipa”, con el maiz de produccién de su
padre, que él mismo traia en dmnibus desde Yaguaron. El solo y sin mas herramientas que un
mortero y una balanza con pesas, comenzé a ofrecer en los comercios del barrio el grano molido
de maiz; llegando a una comercializacién diaria de 5 kg y sin competencia de por medio. La
excepcional calidad, el peso y precio justo del producto, lo llevaron a ganar mercado rapidamente,
con la aceptacion y recomendacién de los clientes satisfechos en todo el barrio, tanto comerciantes
como particulares que formaron su primera cartera de clientes.




Los primeros problemas

Su rapido crecimiento, le trajo también sus primeros problemas, la demanda exponencial del
producto en épocas festivas y la oferta limitada del mismo, considerando el caracter unipersonal
de la empresa, no le permitia abastecer la gran demanda de harina de maiz para sopa paraguaya.
Varias veces tuvo que enfrentar el trabajo con mucho sacrificio, trabajando de noche y de dia,
entregando sus productos y levantando pedidos de dia y moliendo el maiz por la noche. Gracias
a su actitud positiva frente a las dificultades y al pensamiento que no hay problema sin solucidn,
trajo a sus hermanos desde Yaguaron para ayudarlo y adquirié un molino de uso doméstico para
aumentar su capacidad de produccidn. La creciente demanda y cada vez mas exigente clientela,
también motivd para lanzar un producto mas delicado como la harina de maiz cocida, que exige
refrigeracién y rdpida distribucion.
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La evolucion de la empresa

Al poco tiempo la empresa de Don Eulalio, fue asegurando
pedidos mas grandes y periddicos, este panorama
permitié dar un paso importante en su vida personal, el
de formar su propia familia, es asi que con su esposa
Eustacia Pereira dieron un nuevo impulso a la pequeia
empresa, teniendo ya para esa época una demanda de
aproximadamente 20 TON al mes, un volumen muy
grande para seguir procesando con la tecnologia con que
trabajaban, aun asi, continuaron por un buen periodo
de tiempo, hasta que se volvid urgente la actualizacidn
tecnoldgica en la produccion; puesto que las largas horas
de trabajo con un método obsoleto, empezaban a causar
problemas de salud. El crecimiento era inminente, asi
gue tuvieron que comprar 2 terrenos grandes en la zona
de Lautelty, Luque para instalar un molino de mayores
dimensiones y capacidad.

Después de casi 20 afios de su creacidn, llegaron al punto
gue no podian tomar mas compromisos por su limitacién
productiva, sin embargo, los pedidos continuaban
creciendo, este hecho marco la hora de invertir en
tecnologia. La diversidad de problemas que se
enfrentaron en esta etapa de evolucidn de la empresa,
se menciona como principal la falta de capital para
invertir, pues aunque la empresa estaba vendiendo
considerables volimenes, también los costos aumentaban
y demandaban gran cantidad de capital operativo, pero
esta falta de capital fue un problema que llevo mucho
tiempo solucionar, ya que no se contaba con referencias
suficientes como para acceder al crédito que se
necesitaba. Finalmente un pequefio ahorro familiar les
permitié adquirir un molino eléctrico de mayor
productividad; pero el problema no estaba del todo
solucionado, no se encontraba en plaza un molino con
las caracteristicas adecuadas para realizar moliendas de
granos humedos, ni siquiera los fabricantes daban
esperanzas de poder ofertar un molino con esa
caracteristica.

Se inicia entonces una etapa de investigacién técnica
particular del emprendimiento para poder desarrollar
un molino que atendiera sus necesidades y con la ayuda
de amigos entendidos en electromecanica, mas la
experiencia del dueio, se pudo desarrollar el primer
molino de molienda de granos humedos, no solamente
la tecnologia apropiada, sino también el proceso de
produccién con dicha tecnologia que aseguraba un
producto capaz de mantener el sabor y la calidad hasta
el final.

Al aumentar la produccién, aumentaron las ventas y eso
permitié generar un buen movimiento de efectivo en los
bancos, de esta manera finalmente se pudo negociar un
crédito para adquirir mds molinos y una camara de frio
y congelado que definitivamente le permitié dar el gran
salto en el mercado.

Desde el afio 2012, la empresa GRANOPAR fue
diversificando su produccién, a partir de la harina de
maiz y otros ingredientes tipicos como el almidén de
mandioca; siendo uno de los productos mas valorados,
la sopa paraguaya lista para hornear, ademds de la masa
de chipa y el mbeyu, todos con un alto nivel de calidad
y sobre todo conservando el sabor paraguayo que los
hace caracteristicos.

Los desafios actuales

_"Hoy y siempre habrdn
problemas, si por fin solucionamos
algo, aparecerd otro, uno siempre
debe estar preparado para buscar
soluciones” _ manifiesta Don
Eulalio.

Cuenta el duefio: "hace poco
tiempo, tuvimos que frenar nuestra
produccion, ya que tuvimos
problemas con la calidad de la
materia prima, la gran mayoria de
nuestros proveedores entregaban
granos de maiz blanco cruzado
accidentalmente con maiz
transgénico. Si bien los pequefios
productores no utilizan las semillas
transgénicas, resulto ser que en la
zona en general se estaba
produciendo cada vez mds este tipo
de maiz e igualmente afectaba
enormemente la calidad del grano,
ya que el mismo no sirve para
elaborar nuestros productos, se
tuvo que rechazar ese tipo de
grano. Este hecho nos alertd y nos
ensefio a contar con buenos
proveedores que nos aseguren la
calidad y el volumen de materia
prima”_comenta Don Eulalio.

Sigue diciendo el dueio: _“hoy
trabajamos mds de cerca con
nuestros proveedores que son
pequeios productores, que
también con muchas limitaciones
tratan de resguardar y seleccionar
minuciosamente sus materiales
genéticos para garantizar la calidad
final de la semilla. Los clientes no
nos perdonarian la falta de calidad,
confian en la empresa y su marca,
por esa razon es preferible frenar
el proceso y avanzar mds despacio
si es necesario para asegurar lo
mds importante que compra el
cliente, la calidad de nuestro
producto que se refleja en el sabor
tradicional de siempre” .

GRANOPAR ha experimentado un
gran crecimiento en los Ultimos
afos, actualmente se procesan 100
TON de granos al mes y con el
equipamiento instalado se puede
procesar inclusive mayor cantidad
de granos. Para tomar mayores
compromisos se necesita un silo
con una capacidad minima de 400
TON de manera a asegurar el
abastecimiento de la produccion.

Actualmente se distribuye a gran
parte del pais, sin embargo, se
piensa fortalecer primeramente la
demanda local antes de pensar en
exportar.



La buena practica

Definitivamente la calidad de los productos, es el elemento diferenciador, desde el principioy a lo
largo de todos estos afios, los emprendedores empresarios de GRANOPAR se dedicaron a entender
y desarrollar cada detalle que hizo mejorar al producto.

La historia misma de GRANOPAR es testimonio del compromiso en la busqueda constante de la
calidad en sus productos, Don Eulalio, recuerda sonriendo el momento en que le planteo a Dofia
Eustacia el proyecto de hacer sopa paraguaya lista para hornear, a lo que ella contesto en primer
lugar _“Estas loco, ni yo, que sé hacer la sopa, la puedo guardar mds de 2 dias en la heladera y vos
la querés hacer para vender por todos lados, eso nos va a fundir”_. Fue la primera opinién que recibid;
pero este proyecto estuvo dando vueltas en su cabeza por afios, por lo cual, sin haber preparado
nunca una sopa paraguaya, se dedico a registrar todos los detalles que afectaban la durabilidad de
la sopa en frio y congelada, asi como los factores que le ayudaban a mantener el sabor fresco.
Desafiando la situacion y confiado en los resultados, solicité a Dofia Eustacia una oportunidad para
demostrar su teoria que surgié de sus observaciones, pidiéndole que elaborara la sopa bajo sus
indicaciones y asi como le decia Don Eulalio, sin reprochar ningun procedimiento, juntos sin pérdida
de tiempo, con Dofia Eustacia iniciaron la prueba.

Prepararon la mezcla conforme el procedimiento de Don Eulalio y fraccionaron muestras fechadas,
en heladeras y congeladores a diferentes temperaturas; éstas eran retiradas cada 2 o 3 dias para
probar la calidad y llegando asi al dia 22, cuando en la primera mezcla se percibié una pequefia acidez.
Esta experiencia entusiasmo a la familia e iniciaron el proyecto, buscando el capital necesario para
desarrollar este innovador proceso de produccién, obtuvieron un préstamo hipotecario y lanzaron
la primera sopa paraguaya instantdnea, con la marca “E & C”, en honor a las reinas de la casa, su
esposa Eustacia y su hija Clarita.

Como una sencilla estrategia de marketing, contraté jévenes para realizar degustaciones en los
supermercados, trabajaron e invirtieron mucho en el proyecto, a tal punto que los resultados que
obtuvieron no fueron suficientes para pagar los compromisos; por casi 1 afio utilizaron la estrategia
mencionada y cuando los recursos se agotaron y las cuentas se acumularon, tuvieron que despedir
a las jévenes promotoras sin haber obtenido el resultado esperado. Como ultimo intento participaron
de la Expo Luque, donde toda la familia fue a promocionar y presentar sus productos, vendieron
mucho y bien en aquella oportunidad, pero otra vez no fue suficiente para solucionar los problemas
financieros. Con el rostro angustiado y preocupado, reviviendo ese momento Don Eulalio, testimonia
su incondicional fe y dice: _“El sefior aprieta pero no ahorca”_y retomando la historia cuenta que
esa noche durmieron pidiendo a Dios que se haga su voluntad con este proyecto y que les dé fuerzas
para comenzar de nuevo. Grande fue la sorpresa cuando en un diario aparece el siguiente titular
“Paraguayo valé inventa la sopa instantanea”, desde ese momento los teléfonos no pararon de sonar,
entre pedidos e invitaciones a medios de comunicacién que esperaban entrevistar a este emprendedor,
iniciaba una nueva historia para GRANOPAR. A partir de esto, el producto ingresd a los principales
puntos de venta de la capital y muy pronto los pedidos del interior del pais, comenzaron a llegar,
expandiéndose asi por las principales ciudades. Las cuentas se fueron pagando rapidamente, poniéndose
al dia y cuidando la puntualidad de los compromisos. Una vez que los canales de ventas estaban
abiertos, se propusieron desarrollar nuevos productos como la chipa y el mbeyu.

Cuando se buscé ayuda para registrar los productos en el Instituto Nacional de Alimentacion y
Nutricidn (INAN), se contratd a una tecnéloga de alimentos. Su aporte profesional permitié mejorar
el tiempo de conservacién de los productos y hoy se ofrecen productos que tienen mas de 2 meses
de garantia de calidad, ademds, la profesional ayudé a implementar las Buenas Prdcticas en la
elaboracién de alimentos, cuidando la higiene de las instalaciones, maquinarias y personal, asi como
el manejo de la materia prima, su lavado y desinfeccién, los procesos de produccién se adecuaron
a las normas establecidas por el INAN y para asegurar una excelente calidad, se trabajé con los
proveedores y se los selecciond conforme a la calidad de los granos y la seriedad en los compromisos
con la empresa.

De emprendedor a emprendedor

Después de tomarse un tiempo en pensar sobre los consejos que puede dar a los emprendedores
gue se encuentran en la etapa inicial de un proyecto, dice Don Eulalio: _“Realmente hay muchas
cosas que considerar, es que busquen un proyecto en el cual amen trabajar, que siempre hagan bien
lo que hacen y algo muy importante es que siempre trabajen con honestidad. Con estos consejos creo
que las cosas no van a fallar”_.
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Conclusiones

El sector de las MiPyMEs, representa mas del 90% de las empresas paraguayas y son
generadoras y distribuidoras de riquezas, creadoras de empleos y de esta manera permiten
conceder a su poblacién el bienestar social y familiar a través del trabajo. Es un sector
econdmico clave para el desarrollo del pais, por eso es indiscutible la necesidad de
impulsar estrategias y sistemas eficaces de apoyo, que permitan crear empresas y mejorar
la competitividad.

Para conocer un poco mas de algunas de estas MiPyMEs, de cdmo han evolucionado, de
las estrategias que han implementado y para conocer las experiencias que se puedan
utilizar como buenas practicas en la gestidon empresarial, se ha realizado este Manual de
Buenas Practicas de Emprendedores Empresarios Paraguayos.

Al finalizar este manual, se ha logrado capturar la historia de 11 emprendedores empresarios
gue lograron iniciar sus empresas y se presentan algunas conclusiones relevantes de los
diversos casos que lo llevaron a sobrevivir y crecer en el mercado.

En la mayoria de los casos, han manifestado que han enfrentado varios obstaculos durante
la evolucién de la empresa. Entre los problemas mas destacados se identifican los
relacionados con la aptitud y actitud emprendedora, desconocimiento del mercado,
recursos financieros insuficientes y habilidades en gestién empresarial.

Sin embargo, se ha identificado varios aspectos positivos relevantes en las “buenas
practicas” desarrolladas por las empresas analizadas. Se puede concluir en 4 dimensiones:

Actitud emprendedora

Gracias a la actitud positiva para resolver problemas, fueron desarrollando capacidades
gue los fortalecian cada vez mas, comprendiendo que los problemas son en realidad
fuente de oportunidades. La mayoria coincide que, el factor mas determinante del éxito
es la actitud del emprendedor para resolver los problemas. A esto se suma la perseverancia,
la pasion por la idea de la empresa, la capacidad creativa, el liderazgo, la determinacidn
y el empuje que han puesto para enfrentar las situaciones en el momento.

Soluciones financieras

Otro comun denominador fueron las dificultades para obtener financiacién para emprender
o crecer. Las practicas mas utilizadas para resolver esta dificultad fueron: la bdsqueda
de socios, la obtencién de préstamos por parte de amigos y familiares, el inicio de la
empresa con lo que se tenia, la inversidn de las utilidades en la empresa y en ciertos
casos con el acceso a créditos.

Gestion empresarial

En este aspecto, se identificaron varias practicas distribuidas en diferentes areas de
gestion. Las mas mencionadas fueron: las relacionadas con la investigacién del mercado,



las practicas de buena atencidn al cliente, el fortalecimiento de las relaciones con el
cliente hasta hacerles amigos de la empresa y la capacitacién continua de los recursos
humanos que es considerada clave para la motivacién de los colaboradores, asegurando
la generacién de cambios en la empresa y su crecimiento sostenible.

Investigacion del mercado

En cuanto a estos tipos de practicas, se han centrado en disefiar la empresa orientada
por las necesidades o deseos de los clientes. La produccién fue alineada a las tendencias
del mercado, desarrollando productos y servicios innovadores a medida. Otra practica
recurrente durante la evolucién de la empresa fue la diversificacion de la oferta, aplicando
valor agregado en los productos o servicios, creando un diferencial competitivo.

Finalizando este estudio, se puede manifestar que seria importante fortalecer el Ecosistema
Emprendedor en el pais, para que muchos emprendedores empresarios y futuros
emprendedores puedan encontrar apoyo y respuestas a los obstaculos a la hora de
emprender o a la hora de crecer, porque “solos es dificil” o demora mas tiempo. Este es
un mercado dindmico muy competitivo, donde se tiene que actuar rapido. A diferencia
de otras épocas, hoy las nuevas empresas necesitan todo el apoyo necesario para su
crecimiento y produccién en escala, vender lo mas rapido posible.

Se concluye también, que es imperioso impulsar politicas publicas de asistencia y apoyo
a instituciones que propicien la creacién de empresas. Es necesaria una mayor investigacion
del sector empresarial, especialmente de las MiPyMEs a fin de implementar estrategias
de desarrollo mas efectivos, herramientas financieras para la financiacion de empresas
nacientes, empresas con potencial de crecimiento y especialmente aquellas asistidas por
un centro de negocios o una incubadora de empresas.

Se puede rescatar también que las empresas que recibieron apoyo técnico de alguna
institucién, "se consolidaron mds rdpido que aquellas que no lo recibieron". Se puede
notar claramente que con el apoyo de una asistencia técnica especializada, la aceleracién
de los procesos empresariales iniciales fortalece las operaciones mas rdpidamente. Es
clave, no tener miedo a formar alianzas empresariales y cooperar con otros, porque
muchas veces “se pierde tiempo” trabajando solo. Tener una actitud emprendedora,
asumir riesgos calculados y formar redes de contacto son factores elementales para el
surgimiento y éxito de cualquier empresa. Con experiencia y conocimiento nada es
imposible, cuando uno realmente quiere y tiene el deseo de crear una empresa, con
perseverancia y esfuerzo se puede.

Esta investigacion no es un estudio profundo, pero con los datos obtenidos se demuestra
gue no todo es “color de rosa” a la hora de emprender. Este manual permitird a instituciones
del gobierno y especialmente las que conforman el Ecosistema Emprendedor a tener
una idea del contexto actual en base a un “muestreo” de empresas de diferentes sectores
y zonas geograficas. De esta manera, tendran suficiente insumos para generar nuevas
herramientas de apoyo a los emprendedores que desean crear nuevas empresas. No
obstante, los datos obtenidos y las variables analizadas tienen que ser puestos en contexto
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local, nacional e internacional, para una real valoraciéon y plantear la implementacién de
un observatorio de emprendedores y MiPyMEs, como lo tienen otros paises.

Conscientes de que la implementacion de buenas practicas en un proceso implica la
adopcién de modelos de trabajo y que muchas veces son dificiles de aplicar de un dia
para otro porque involucran cambios en las personas, en los procesos y la gestion general
de la empresa, se recomienda considerar este "Manual" como ejemplo para la
implementacidn de practicas que convierta a los emprendedores y sus empresas mas
competitivas y puedan incrementar los beneficios econémicos y sociales de la empresa
en el menor tiempo posible.

Es importante resaltar, que no todas las soluciones encontradas pueden ser aplicadas
directamente, aunque es importante aprender a utilizar las experiencias de otras empresas
para adaptarlas a nuestro entorno y circunstancias.

Existen variadas fuentes de datos que se podran asociar a este manual y complementar
con informaciones precisas respecto a programas para MiPyMEs.

En un mundo cada vez mds competitivo y acelerado, las revoluciones generadas por la
innovacién tecnoldgica ponen permanentemente a prueba la capacidad emprendedora
de las personas. Proponer la gestion empresarial con verdadera actitud emprendedora
a partir del conocimiento y experiencia prdactica, permitira a los emprendedores generar
practicas empresariales mas exitosas y sustentables.

Cabe destacar que la Incubadora de Empresas de la Universidad Nacional de Asuncién
(INCUNA) tiene la vision y misién de apoyar a emprendedores para la creacién de ideas
innovadoras y/o de base tecnoldgica proponiendo fomentar la cultura emprendedora,
adoptando las buenas practicas y sumando esfuerzos con los sectores publico, privado,
gremios, entre otras instituciones que apoyan a los emprendedores y MiPyMEs a fin de
concretar la anhelada construccién del Ecosistema Emprendedor en Paraguay.

Finalmente, la INCUNA con el apoyo de la Agencia de Cooperacién Internacional del
Japon (JICA), Oficina Paraguay han desarrollado los 4 manuales de: Emprendedorismo,
Guia de Elaboracién del Plan de Negocio, Implementacion de Incubadoras de Empresas
y Buenas Practicas de Emprendedores Empresarios Paraguayos, con el objetivo de que
los creadores de politicas publicas, investigadores, empresarios, docentes, estudiantes,
emprendedores y publico en general accedan a estas herramientas que les permitira
crear nuevas o fortalecer empresas existentes, colaborando asi con el desarrollo econémico,
social y ambiental de la Republica del Paraguay.

“La genialidad es 1% de inspiracién y un 99% de transpiracion”_ Thomas Alva Edison.



Las buenas practicas presentadas en este manual proporcionan casos de
emprendedores empresarios, que en diferente contexto han logrado emprender
con éxito. Se ha observado un conjunto de acciones a lo largo de su gestion,
gue les ha permitido sobrevivir y en algunos casos crecer. Las experiencias y
los resultados muestran claramente que la actitud del emprendedor es
determinante a la hora de poner en marcha una idea e impulsarlo.

Con el objetivo de inspirar cambios en la gestién de otras empresas, asi como
estimular la creacién de nuevas empresas, se presentan los casos de buenas
practicas, que proveeran de un aprendizaje progresivo y dindmico al alcance
de la MiPyMEs.

Los procesos de cambios para adoptar practicas son complejas, aunque sus
beneficios siempre valdran la pena un esfuerzo de todos para asegurar una
posicion diferenciada en el mercado.

La INCUNA invita a emprendedores y empresarios, a considerar ésta y otras
buenas practicas que permita una mejora continua en la gestion empresarial
y de esta manera mejorar la competitividad del sector de las MiPyMEs en el
Paraguay.

Incubadora de Empresas de la Universidad Nacional de Asuncion
Centro de Convenciones del Rectorado de la UNA
Calle: Esc. Agricola entre Patricio Escobar y Cecilio Baez
Campus Universitario, San Lorenzo, Paraguay.
Tel. (+595) 21 585-540 al 42, Int. 1054
E.mail: info@incuna.una.py
www.incuna.una.py




