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La valla de la calidad se presenta como un marco conceptual, en el que se identifican
una serie de requisitos y estandares necesarios para que las empresas participen en
cadenas de valor modernas. En esta linea, la valla de la calidad se define como una
barrera entre el sector tradicional (o de menor productividad) y el sector dinamico o
moderno (o de mayor productividad) para cualquier sector econémico de un pais. Cabe
destacar que las vallas identificadas para el desarrollo de capacidades seran
diferenciadas para cada sector econdmico de acuerdo con las especificidades de los
distintos métodos de produccion y los productos y/o servicios ofrecidos por este. Este
es uno de cuatro estudios que analizan esta cuestion para cada uno de los paises de la
Regién Andina — Colombia, Ecuador, Peru y Venezuela. En particular, para el caso de
Venezuela, se enfocara el analisis sobre los sectores de comercio al por menor en
bodegas, produccion de cacao y alojamientos turisticos. En ese sentido, se describira
el estado del sector, los retos que presentan en el camino hacia la modernizacién, y
recomendaciones de politica publica asociadas a estos retos.

Palabras clave: valla de la calidad, sector servicios, sector tradicional, sector moderno,
region andina, transformacion productiva.
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Introduccion

En linea con el panorama global, en los paises que conforman la Comunidad Andina, la
gran mayoria (mas del 99%) de las empresas son Micro, Pequenas y Medianas
Empresas (MiPyMEs), con una presencia de las microempresas que alcanza el 88.4%
del tejido empresarial y una alta concentracion en los sectores de servicios tradicionales
(Gonzalez y Becerra, 2021). A pesar de generar la mayoria del empleo productivo formal
a nivel regional, estas empresas presentan altos niveles de informalidad y una
importante brecha en la productividad con las empresas grandes, principalmente en el
caso de las microempresas, que representan alrededor del 3.2% de la produccién
latinoamericana (OECD y CAF, 2019). En el caso de Venezuela, muchas MiPyMEs se
caracterizan por seguir modelos de subsistencia, con diversos problemas que limitan su
crecimiento, aunque también se aprecian casos de éxito con desarrollo de modelos
productivos (Velasquez de Naime y Rodriguez-Monroy, 2014).

El marco conceptual de la valla de calidad es una importante herramienta para entender
los mecanismos y condiciones que marcan la diferencia para desarrollar modelos de
negocio productivos. La valla de calidad se refiere a un conjunto de estandares que
sirven para garantizar que los productos o servicios de una empresa cumplan con ciertos
criterios de calidad que aumentan su competitividad, y que requieren de mayor inversion
en areas como tecnologia, marketing o eficiencia operativa. De este modo, se advierte
una valla que separa al tejido empresarial, con un segmento informal y poco productivo,
por un lado, y por otro, modelos de negocio dinamicos y con mayores niveles de
productividad.

El presente trabajo toma como base conceptual el estudio de Sabel y Ghezzi (2020)
sobre la valla de la calidad para observar el conjunto de requisitos y estandares que las
MiPyMEs venezolanas deben cumplir para participar en cadenas de valor modernas y
aumentar su productividad. Para ello, se analizan tres sub-sectores representativos: la
actividad del comercio al por menor de las bodegas y abastos, el sector de produccion
cacaotera, y los servicios turisticos de alojamientos tipo posada, con el fin de determinar
cuales son los factores que componen la valla de la calidad dentro de cada uno de ellos.
Por medio de analisis realizados a las empresas que caracterizan cada subsector, el
objetivo es identificar los factores que constituyen la barrera y qué les impide superarla.
Para ello, se recabd informacién primaria mediante entrevistas y cuestionarios
realizados a empresarios de los tres sectores, en diferentes situaciones con respecto a
su transicién de modelos de negocio tradicionales a otros modernos y productivos, en
combinacion con revision de literatura y analisis de fuentes secundarias que permitan la
contextualizacion e interpretacién de la informacién recogida.

De este modo, se examinan las caracteristicas que dividen la actividad productiva de
dichas empresas entre un canal tradicional y un canal moderno, se describen
brevemente los factores que diferencian ambos canales, se identifican los desafios que
enfrenta el canal tradicional, y se proponen algunas soluciones tentativas que faciliten a
dichas empresas transitar al canal moderno. Si bien se proponen soluciones de diversa
naturaleza, se observan bases comunes a todos los sectores, principalmente
relacionadas con el desarrollo de capital humano en diversas areas, la incorporacion



transversal de nuevas tecnologias, el acceso a financiamiento e instrumentos
financieros, y la promocién de colaboraciones y formas de asociatividad.

El presente documento se estructura en base al trabajo realizado en cada sub-sector,
comenzando por la actividad bodeguera, el sector cacaotero y, finalmente, los servicios
turisticos de las posadas. Cada una de estas secciones incluye una introduccion que
permite contextualizar el sub-sector particular, la descripcion y diferenciacion de los
canales tradicional y moderno, la identificacién de los elementos que constituyen la valla
de calidad y los retos que los negocios deben enfrentar para superarla, ejemplos de
empresas tractoras exitosas que permiten extraer lecciones y buenas practicas, v,
finalmente, propuestas de soluciones aplicables a cada sub-sector. Ademas, se
acompafa una ultima seccién con conclusiones generales extraidas de la realizacion
del presente trabajo.



El sector de bodegas o abastos en Venezuela

Introduccioén

Los abastos 0 bodegas en Venezuela son pequefios comercios caracterizados por su
relacion de cercania al consumidor. Juegan un rol esencial tanto en la economia como
en la construccion del tejido social del pais, dado que representan alrededor del 95% de
la red de distribucion privada. Segun un estudio realizado por Atenas Consultores, entre
marzo y abril del afio 2021, las bodegas duplicaron las ventas de las grandes cadenas
de supermercados. Estos datos también indican que el 50% de las unidades de
productos de consumo basico fueron compradas en abastos y bodegas, 19% en
supermercados independientes, 10% en cadenas de supermercados, 4% en bodegones
y 3% a buhoneros (vendedores informales), lo que establece una alta superioridad en
ventas a favor de las bodegas tradicionales.

Un informe de Impact Hub de 2023, para la empresa de distribucion Suplymos, clasifica
a las bodegas en tres tipos:

e La Tiendita del Vecino. Microempresario del barrio que usa una zona de su casa
(no es tienda) para exhibir y vender productos con muy poco inventario. Negocio
familiar liderado por una de las personas de la pareja y apoyado por la familia. Los
bodegueros tienen alrededor de 30 afios (con ganas de salir adelante) o son de la
tercera edad (sin grandes aspiraciones de crecimiento). En su mayoria no tienen
casa nilocal propio. Sin vehiculo o con uno usado pequefio. Hijos pequefos viviendo
con ellos, 0 mayores ya emancipados. Por lo general, la bodega esta en la entrada
0 en una ventana de la casa.

e El Negocio de la Esquina. Microempresario bodeguero que cuenta con una tienda,
local o un area de la casa con suficiente espacio y acceso al publico para exhibir y
vender sus productos. En general, las mujeres llevan el negocio, en su mayoria solas
y a veces acompanadas de sus esposos/parejas. “La jefa”, mujeres alfa, son madres
desde muy jévenes. Tienen entre 35 y 55 afos y son el sostén del hogar. Muchas
han vivido en el extranjero. La bodega tiene entre 1 y 2 empleados, que pueden ser
familia o no. Tienen hijos en el exterior o con viviendas fuera del barrio. Algunas
también tienen hijos en edad escolar. Tienen uno o dos vehiculos o camionetas.
Generalmente el local es independiente al hogar, y puede ser propio o alquilado.

e El Local de la Calle. Microempresario consolidado con una o mas tiendas
(abasto/charcuteria, farmacia o panaderia) fuera de su casa y con frecuencia en la
parte mas urbana (calle) de la zona popular o de la ciudad. Los hombres llevan el
local, en su mayoria solos, y a veces acompanados de sus familiares (hijo, hermano,
primo). Hombres descendientes de portugueses trabajando desde muy jovenes o
recién llegados Chinos y Arabes. El rango de edad es muy amplio, entre 21 y 60
afnos. Son jévenes y extranjeros con hambre de crecimiento y optimismo. En el caso
de los mayores su actitud es pasiva y con aires de nostalgia. Algunos son optimistas
y estan dispuestos a invertir para crecer y otros pasivos recibiendo el flujo de caja
del negocio. Tienen vehiculo, camioneta y/o moto y/o servicio de transporte. El local
tiene entre 3 y 5 empleados. Tienen hijos pequenos o adolescentes formandose ya



en el negocio. El local se encuentra en una zona comercial urbana, y es propio o

alquilado.

En la tabla 1, se aprecian las caracteristicas de cada uno de estos establecimientos.

Tabla 1. Caracteristicas de las Bodegas/Abastos en Venezuela

Variables y/o

. La Tiendita El Negocio El Local
categorias
Productos de marcas Productos de marcas Productos de marcas
desconocidas, pocas marcas | desconocidas y conocidas, reconocidas y emergentes.
conocidas, pequefios pequefios formatos re- En ocasiones ventas por
Oferta formatos re-empacados, empacados, venta por kilo o | bultos.
venta por kilo o gramos. gramos. En ocasiones
Predominancia de productos | ventas por bultos.
de “a dolar”.
L . Comunidades populares
Ubicacién Comunidades populares . P p .
g . (barrios) y zonas limitrofes Zonas urbanas
geografica (barrios) .
mas urbanas
Pequefio espacio fuera o Local independiente de la Local de tamafio medio a
dentro de la vivienda con vivienda, de tamano grande, con acceso al
ventana generalmente sin pequefio a medio, con o sin publico. Recibe, almacena,
acceso al publico. Recibe y acceso al publico. Recibe, vende el producto en su
Infraestructura

fisica y logistica

vende la mercancia en el
mismo lugar. Poca
capacidad de
almacenamiento.

almacena y vende la
mercancia en el mismo lugar
0 cuenta con deposito en
otro local. A veces
distribuye.

local y en ocasiones
distribuye a otras pequefas
empresas o bodegas.

Escenario
Financiero

Ventas/mes ($): 400-1,600
Ganancia ($): 160- 640
Margen (%): 40

Ventas/mes ($): 5,000-8,000
Ganancia ($): 2,000 - 4,000
Margen (%): 40-50

Ventas/mes ($): > 10,000
Ganancia ($): >3,000
Margen (%): 30-40

Escenario Legal

No formalizado

Generalmente formalizado

Formalizado

Atendido por el

Microempresarios con uno o

La mayoria de los

Escenario . . .

Laboral microempresario, a veces dos empleados informales, empleados son externos y
con apoyo de su pareja familiares o externos formales

Escenario Nivel de digitalizacion bajo-

Tecnolégico

Nivel de digitalizacion bajo

medio

Nivel de digitalizaciéon medio

Entorno Social

Relaciones de confianza con
los vecinos y su comunidad
y compromiso de
colaboracién. Mucha
fidelidad de parte de los
clientes. Colaboracion entre
comercios.

Relaciones de confianza con
los vecinos y su comunidad
y compromiso de
colaboracion. Colaboracién
entre comercios. Las
microempresas mas grandes
comienzan a generar roces
con su competencia.

Relaciones mas
transaccionales con sus
clientes.

Fuente: Informe de Impact Hub para Suplymos




El canal tradicional versus el canal moderno dentro del subsector

En general, los abastos o bodegas son comercios de pequefias dimensiones, que
pueden incluso encontrarse dentro de la propia vivienda, y que ofrecen al consumidor
productos relacionados con la familia y el hogar como granos, harinas, jugos, refrescos,
cereales infantiles, articulos de limpieza y de higiene personal. Para finales de 2018, se
estima que este tipo de establecimientos representaba el 95% de la red de distribucion
privada (Distribucion Comercial de Alimentos en Venezuela, 2021), y, segun la Encuesta
de Condiciones de Vida (ENCOVI) elaborada por la Universidad Catolica Andrés Bello
(UCAB) en 2022, se estima que el 87,3% de la poblacién venezolana tiene acceso a
una bodega en un radio de 500 metros de su hogar. Caracterizadas por su relaciéon de
cercania al consumidor, su nicho de mercado son principalmente los vecinos de zonas
residenciales, siendo particularmente importante el rol de la mujer, dado que el Instituto
Nacional de Estadisticas (INE) estima que el 90% de sus ingresos son invertidos en
alimentacion, salud, educacion y otros asuntos del hogar.

Las principales caracteristicas y ventajas competitivas que presentan las bodegas
tradicionales frente a los supermercados modernos son:

e Proporcionan inmediatez, de forma que los clientes pueden cubrir sus
necesidades de abastecimiento familiar dentro de su area residencial.

e Forman parte de la cotidianeidad de los clientes, con quienes los bodegueros
tienen una relacion de confianza personalizada que generalmente se traducen en
relaciones de consumo de largo plazo.

e Tienen capacidad para dar respuesta a la demanda de servicios complementarios
por parte de los clientes, como recarga de teléfonos celulares, oferta de comidas
preparadas o servicios de impresion y fotocopiado.

¢ Pueden ofrecer productos a menor precio debido a que los costos relacionados
con alquiler, transporte o vestimenta y uniformes son limitados o inexistentes.
Concretamente, la bodega barrial ahorra a su duefio del 15 al 30% de sus ingresos
por alquiler del local (Palacios, 2015).

e Conocen detalladamente las necesidades y preferencias de los clientes, de forma
que, a diferencia de los supermercados y cadenas, son capaces de acomodar su
oferta de productos a peticiones concretas con dinamismo.

e Disponen de un numero de personal reducido, de bajo costo y de confianza,
compuesto generalmente por miembros del circulo familiar y, por tanto, de la
comunidad a la que abastecen.

o Tienen capacidad para convertirse en puntos de encuentro para la comunidad,
pudiendo llevar a cabo actividades familiares, informativas, logisticas o
financieras.

Si bien el subsector bodeguero se caracteriza por habitantes del propio sector que
utilizan sus viviendas como domicilio residencial y comercial, pueden distinguirse
bodegas tradicionales y bodegas modernas como dos categorias, cuyos tipos ideales
se caracterizarian por lo descrito en la Tabla 2:



Tabla 2. Comparacién entre bodegas tradicionales y modernas

Bodegas Bodegas

tradicionales modernas
Relacién de confianza Si Si

Personal familiar Si Principalmente

Equipamiento distintivo No Si
Cuentas separadas del hogar No Si
Uso herramientas digitales No Si

Servicios complementarios No Muy pocos
Delivery No Si
Formalizacion Generalmente si Si
Contabilidad profesional No Si
Intencién de invertir en .
mejoras/expansion No Si
Estrategia de ventas Ocasionalmente Si

Fuente: Elaboracién propia basado en encuestas a bodegueros y estudios de mercado del sector

Las bodegas tradicionales no son solo mas pequefas que las modernas en términos de
espacio, realizan transacciones de menor cuantia, y cuentan con menos recursos de
inversion para la adecuacion del negocio. Adicionalmente, en términos aspiracionales,
las bodegas tradicionales manifiestan querer crecer y convertirse en modernas,
mientras que estas ultimas les gustaria profesionalizarse y empezar nuevos negocios,
no siempre relacionados con el negocio bodeguero. Las bodegas tradicionales tienen
memos flexibilidad operativa que las modernas, y se enfrentan a mas limitaciones para
crecer.

Las bodegas tradicionales

Las bodegas tradicionales se caracterizan por ser atendidas por la persona propietaria
y su familia, quienes ademas administran el negocio y pertenecen a la comunidad de
vecinos, lo que genera una relacion de confianza estrecha que se expande mas alla de
la puramente comercial. En este sentido, utilizan medios de comunicacion directos y
personalizados con los clientes, a través por ejemplo de mensajeria instantanea o
incluso llamadas telefénicas.

Por otro lado, se establece cierta flexibilidad con relaciéon a los pagos, pudiendo los
clientes ocasionalmente retrasar el pago por su compra, o incluso hacer uso de formas
de autoconsumo de los productos del negocio por parte de las personas a cargo de la



administracion y funcionamiento del local. En este sentido, es importante sefialar que
los beneficios percibidos mediante el negocio de bodega no necesariamente constituyen
la unica fuente de ingresos, sino que complementa un entramado conformado por
trabajos desarrollados por miembros del nucleo familiar, siendo ademas dicha bodega
normalmente la unica de que la que son duefios. La contabilidad de la bodega no esta
necesariamente separada de la del hogar, difuminando los limites entre los insumos
para la venta y para la subsistencia y afectando a la capacidad para realizar un
inventario de forma eficiente en términos costo-beneficio.

Si bien hay cierto uso de tecnologias a nivel comunicacional, las bodegas tradicionales
presentan una brecha de digitalizacién tanto interna como externa. A nivel externo, se
observa el manejo de ciertas herramientas digitales para la aceptacién de pagos,
aunque la captacion de nuevos clientes suele realizarse por medios tradicionales como
ofertas y sefalizacion promocional, en lugar de la utilizacion de redes sociales y otras
tecnologias de comunicacién y promocion. A nivel interno, algunas bodegas
tradicionales disponen de computadora y medios informaticos para el seguimiento del
inventario y la administracion de la tienda, pero sigue siendo habitual la utilizacién de
procedimientos de control excesivamente simples en soporte papel, siendo éste otro
factor que dificulta la contabilidad y gestién del negocio.

A pesar de presentar altos niveles de formalizacion, la principal motivacion es asegurar
la continuidad de la actividad frente a la fiscalizacion llevada a cabo por las autoridades,
principalmente la administracion tributaria (SENIAT). No se advierte la consideracion de
otras ventajas posibles, ligadas, por ejemplo, al acceso a subsidios o financiacion,
siendo dicha falta de acceso considerada como un importante obstaculo para la
generacién de capital que invertir en mejoras.

Las bodegas modernas

Por su parte, las bodegas modernas mantienen la relacién de confianza que otorga el
arraigo y conexion con la comunidad, pero muestran una profesionalizacion de la
gestion del negocio. Si bien la propiedad de la bodega mantiene su caracter
mayoritariamente familiar, ésta supone la principal fuente de ingresos, con un flujo
completamente separado del hogar. Ello facilita la administracion, inventario y gestion
general de operaciones, procedimientos que ademas se llevan a cabo de forma
estructurada y profesional, contratando servicios especializados para actividades como
la contabilidad y el pago de impuestos.

Las bodegas modernas presentan niveles altos de digitalizacién tanto interna como
externa, utilizando recursos informaticos para todo lo relacionado con la gestion
operacional del negocio, asi como medios de comunicacion digitales para la promocion
y captacion de nuevos clientes.

Todo ello permite a las bodegas modernas no solo mas oportunidades de acceso a
financiamiento, sino también aumentar la generacion de capital y destinarlo a mejoras
tanto en el establecimiento como en la prestacién de servicios complementarios,
adaptandose a las necesidades de los clientes y aumentando su productividad. En este
caso, la formalizacion se produce no sélo en materia de requisitos burocraticos, sino



también a nivel de imagen corporativa, desarrollando un equipamiento distintivo que
aumenta la visibilidad del negocio y la generacién de una cultura profesional entre los
trabajadores.

Los retos de las bodegas tradicionales en su camino a la modernizacion

Principales retos de las bodegas tradicionales en Venezuela

Segun los resultados de 5 entrevistas a profundidad realizadas a bodegueros con
ingresos semanales entre USD 3.000 y 8.000, y estudios de mercado del sector, cabe
resaltar los siguientes puntos comunes en las bodegas tradicionales susceptibles de
modernizacion, y esenciales para que superen con éxito la valla de calidad:

Formalizacién. Las bodegas entrevistadas han realizado sus procesos de
formalizacion con la autoridad tributaria competente (SENIAT) para asegurar que
las medidas de fiscalizacion no interrumpan la continuidad del negocio.

Uso de tecnologia y herramientas digitales. Si bien algunos de los entrevistados
utilizan medios de comunicacion digital con sus clientes, no es comun la utilizacién
de redes sociales para captar clientes. Por otro lado, la mayoria utilizan medios
digitales de pago a través de teléfonos inteligentes, y, finalmente, sélo algunos
utilizan herramientas informaticas para registrar ventas y contabilidad.

Financiamiento. La falta de acceso a créditos e instrumentos formales de
financiamiento supone un problema que se repite de forma homogénea en todos
los entrevistados y que reduce sus posibilidades de inversién en mejoras.

Proveedores. Varios entrevistados coinciden en desear beneficiarse de mayor
crédito por parte de los proveedores, aunque no identifican otros servicios o
condiciones que puedan necesitar y de los que no disponen actualmente.

Asociatividad. Los bodegueros entrevistados mantienen una vision al interno de la
organizacion familiar que no se plantea en general la posibilidad de colaboraciones
con otros bodegueros para desarrollar iniciativas que les permitan reducir costos y
aumentar ganancias. Sin embargo, existen relaciones de solidaridad entre
bodegueros.

Competencia. Los entrevistados identifican como principal fuente de competencia
las otras bodegas de la misma zona, siendo que comparten clientes objetivo y
modelo de negocio. Por otro lado, si bien todos buscan activamente responder a
las tendencias de consumo de sus clientes, no siempre cuentan con estrategias
bien definidas.

Seguridad. Si bien los bodegueros implementan medidas de seguridad, éstas no
forman parte de sus principales preocupaciones porque no consideran estar en una
posicion de inseguridad con un impacto significativo en el negocio. Esto sucede
principalmente porque son conocidos y protegidos por los habitantes del barrio.

Inflacion y falta de liquidez. Los altos niveles de inflacion y el escaso poder
adquisitivo de los clientes impactan negativamente en la capacidad de los
bodegueros de adquirir mercancia, y dificultan el mantenimiento de precios



competitivos que sean atractivos para los clientes sin perder margen de ganancia.
La situacibn macroecondmica de Venezuela es de alta inestabilidad, y los
bodegueros tienen el reto de adaptarse a situaciones extremas de hiperinflacion,
grandes devaluaciones, escasez puntual de algunos productos, falta de efectivo y
escasez de gasolina, entre otros.

e Recursos humanos y estrategias. Los bodegueros manifiestan contar con pocas
o ninguna posibilidad de capacitacién, siendo una de las principales limitantes el
tiempo, puesto que las jornadas de trabajo suelen ser de mas de 8 horas por dia.
Adicionalmente, los bodegueros entrevistados afirman que no tienen informacion ni
una estrategia estructurada para convertirse en modernos.

Elementos clave para el éxito de modernizacion de bodegas tradicionales

Un estudio reciente realizado en la Ciudad de México por Anderson et al. (2021)
examinaron los efectos de las mejoras de modernizacién en bodegas tradicionales. Con
el fin de identificar las diferencias tangibles e intangibles entre las bodegas modernas y
tradicionales, el estudio incluyd tanto mejoras fisicamente perceptibles, como la
sefalizacién exterior con nombres y logotipos, como mejoras en materia de
procedimientos internos, como el uso de bases de datos con registros de informacion
de productos. El estudio observé que las mejoras externas conducen a un aumento
sostenido del 18% en las ventas mensuales, siendo el aumento del 15% en el caso de
las mejoras internas. Ademas, la modernizacion de la apariencia externa de la bodega,
la implementacion de estrategias de fidelizacion de clientes, el analisis activo de la
demanda y la implementacién de procesos de control de inventarios fueron identificadas
como las mejoras con mayor impacto en el aumento de ventas.

Otro elemento clave para la modernizacién de las bodegas tradicionales es el acceso al
crédito, que ademas de financiar el inventario, podria contribuir a realizar mejoras en la
infraestructura de la bodega. También la realizacion de compras conjuntas podria
contribuir a que los bodegueros obtengan mejores precios, por lo que la asociatividad
puede ser otro factor para modernizar a las bodegas. La mejora en la gestion contable,
de inventarios, de marketing y financiera de las bodegas, a través del uso de
tecnologias, puede contribuir a la transicion desde bodega tradicional a bodega
moderna.

La capacitacién de los bodegueros se presenta como otro requisito importante para que
las bodegas puedan transitar del canal tradicional al moderno, sin embargo, los duefios
de abastos del sector tradicional no consideran este un aspecto importante, y
manifiestan no tener tiempo para hacerlo. La formacion permitiria a los bodegueros una
mejor gestion del negocio desde el punto de vista administrativo y gerencial, mejorando
la contabilidad, el manejo de inventarios, la relacion con los proveedores, e
introduciendo técnicas de mercadeo y nuevas tecnologias en el negocio, entre otros.

En el caso de Venezuela, la mayoria de las empresas distribuidoras de mercancias a
las bodegas tradicionales solo tienen una relacion transaccional con las mismas, y no
contribuyen a la modernizacién de los abastos, con muy contadas excepciones. Esto
incluye a empresas ftransnacionales como Coca-Cola y Heinz, que en algunas



oportunidades han intentado proveer ayuda a través de ayudas en la digitalizacion de
las bodegas con pocos resultados concretos.

Elementos que constituyen la valla de la calidad

De las 10 entrevistas en profundidad realizadas a bodegueros, tanto tradicionales, como
modernos, expertos, y de los estudios de mercado del sector se desprenden los
siguientes elementos que podrian ser parte de las vallas de la calidad a las que se
enfrentan los abastos.

e Capacidades de gestion, incluido el registro ventas, seguimiento exhaustivo de
ingresos, costos y contabilidad, y sistemas de analisis de demanda y control de
inventario. Las bodegas tradicionales cuentan con limites difusos entre la
administracion y gestion de la actividad y contabilidad familiar y comercial, por lo
que necesitan aumentar sus capacidades de gestidn y sistematizar las actividades
requeridas para el correcto funcionamiento de las operaciones.

e Acceso al financiamiento, que se presenta reducido por razones contextuales,
pero también por deficiencias en los procedimientos de contabilidad y gestién de
las bodegas tradicionales. Ademas, aquellas no registradas con el SENIAT no
tienen acceso a ayudas o financiamiento estatal.

e Inversion en mejoras visibles en infraestructura, equipamiento y diseino del
establecimiento. Ello incluye mejoras en la iluminacion y distribucion de los
productos en exposicién, incorporacion de indicadores exteriores como letreros con
el nombre del negocio, o etiquetado de productos de forma atractiva e informativa.
Las bodegas tradicionales no siempre cuentan con una separacion efectiva entre la
zona destinada a la venta y el area destinada a vivienda, ni cuentan con una
sefalizacién clara tanto interna como externa que, por un lado, atraiga a los clientes
y facilite su experiencia de compra, y por otro, aumente la eficiencia en cuanto al
almacenamiento, exposicion y conservacion de los productos, accesibilidad y
aprovechamiento del espacio.

e Implementacion de estrategias para captacion, mantenimiento y fidelizacion
de clientes, por ejemplo, utilizando medios de comunicacion digitales como redes
sociales y servicios de mensajeria instantanea para captar y mantener clientes mas
jévenes o servicios de reparto para fidelizar clientes con dificultades para
desplazarse. Este aspecto es crucial para que las bodegas tradicionales no sélo
mantengan sino aumenten su flujo de ventas y recepcion de capital que después
puedan invertir en mejoras.

e Colaboracion vertical y horizontal, mediante alianzas con proveedores que
permitan a los establecimientos actuar con mayor flexibilidad y margen de liquidez,
y asociaciones de bodegueros que ayuden a reducir los costes mediante
intercambios de informacion y realizacion de proyectos comunes. Las bodegas
tradicionales, por sus mencionadas limitaciones en materia tanto de conocimientos
como de capital, tienen un alto potencial para beneficiarse de iniciativas de
asociacion para superar dichas limitaciones. En este aspecto, también es notable
el poco apoyo de las empresas distribuidoras para el caso venezolano.



Estudio de empresas tractoras que ayude a cruzar la valla de la calidad

Los canales de distribucion en Venezuela estan manejados por pocos jugadores. En
este contexto, la compafiia multimarca mas importante del pais es Empresas Polar, que
distribuye dos de los productos mas importantes para los venezolanos, la harina pan,
para hacer el plato nacional, la arepa, y la cerveza Polar, lider en el mercado. Esta
empresa cuenta con su propio canal de distribucion y atiende a cerca de mas de 60.000
clientes (Suplymos, 2022). Empresas Polar utiliza la estrategia de marketing Omnicanal
que busca ofrecer una experiencia unica e interconectada a los clientes a través del
dialogo y alineaciéon de canales de distribucion online y offline. De este modo, en lugar
de trabajar en paralelo, todos los canales estan disefiados para cooperar entre si. Esta
empresa, ademas de ser propietaria de su distribucién, utiliza incentivos y el
emprendimiento para fortalecer el canal.

Por otro lado, también destaca en el caso de la empresa Coca-Cola, que distribuye de
manera hibrida (con canales propios y distribuidores) su portafolio de productos a mas
de 25.000 clientes. Esta empresa tiene una presencia muy importante en las bodegas
por sus marcas lideres en el mercado en las categorias donde opera, y mantiene una
relacion muy cercana con sus clientes y proveedores a través de multiples contactos
semanales, haciendo entrega las 24 horas y aplicando un enfoque B2B de e-commerce.
Adicionalmente, existen otros proveedores independientes, que abastecen en promedio
unos 1000 clientes, y ofrecen una serie de ventajas a las bodegas, principalmente a las
modernas, como crédito, precios atractivos, entregas a tiempo, contactos semanales
con sus clientes y buen servicio a los mismos. En este sentido, resulta pertinente como
caso de estudio en este informe el de una nueva empresa de distribucion en el mercado,
Supplymos, que a través de la tecnologia intenta competir con los distribuidores
tradicionales.

El caso de Supplymos muestra el poder transformador del acceso a la tecnologia, al ser
el principal instrumento para sus relaciones tanto con los fabricantes de las marcas que
distribuye, como con los duefios de las bodegas. A estos ultimos les ofrece herramientas
tecnoldgicas para mejorar su gestion contable y de manejo de inventarios, asi como
programas de fidelidad, crédito y apoyo para mejorar las capacidades del negocio. A los
fabricantes e importadores les ofrece inteligencia de mercado, analisis de datos, y la
presentacion personalizada de productos.

Actualmente la empresa distribuye mas de 20 marcas a nivel nacional, desarrollando
hubs logisticos en puntos estratégicos del pais para optimizar la distribucién, y cuenta
con un programa de apoyo a los bodegueros a través de herramientas de fintech y la
movilizacién de recursos financieros propios y de terceros para apoyarlos. La empresa
también pretende dar apoyo a las bodegas como parte de una estrategia de
responsabilidad social corporativa alineada a su negocio, proporcionando herramientas
para mejorar la gestion de las bodegas tradicionales y el bienestar de los bodegueros.



Principales propuestas/soluciones para que mas empresas crucen la valla
de la calidad

Las politicas publicas que pueden contribuir a la modernizacion de las bodegas
tradicionales pasan por las siguientes areas principales:

o Gestion de operaciones. Facilitar el acceso a servicios profesionales de
contabilidad, asi como incentivar la capacitacién desde el momento de la
formalizacion del negocio ante las autoridades.

¢ Financiamiento. Facilitar acceso a créditos, tanto publicos como privados, es
esencial para hacer posibles mejoras tanto externas como internas, asi como para
una mejor gestion financiera del negocio.

¢ Infraestructura. La intervencion de autoridades y empresas distribuidoras o
tractoras podria facilitar la creacion de una red de colaboraciones entre bodegueros
y emprendedores dedicados a la fabricacion y comercializacion de los insumos
necesarios para mejorar la infraestructura de las bodegas, una iniciativa que serviria
de estimulo a la actividad econémica de MiPyMEs de ambos sectores.

e Captacion y mantenimiento de clientes. A través de la implementacion de
programas de capacitacion en distintas materias, como el uso de tecnologia y
estrategias de marketing, asi como la generacion de recursos digitales de uso
compartido y gestionados por terceros. Estos entrenamientos deben ser rapidos, a
horas convenientes para los bodegueros y utilizar herramientas digitales para
incrementar la cobertura.

e Asociatividad. Incentivar las colaboraciones tanto a nivel horizontal como vertical,
valorando su potencial instrumental para la implementacion de medidas que
faciliten desde la capacitacion a través el intercambio de informacién entre pares,
hasta la generacion de programas que alivien la falta de acceso a financiacién como
créditos, fondos solidarios o estimulacion de capital inversor.

Para que las recomendaciones en materia de politicas publicas sean eficientes es
necesario tomar en cuenta temas de género y entender como ello afecta el contexto, los
recursos y las limitaciones. Como se mencioné anteriormente, la mujer juega un papel
clave en muchas de las bodegas tradicionales, por lo que politicas publicas con la
colaboracién de la empresa privada pueden empoderarlas y contribuir al cierre de la
brecha de género y mejorar la situacién socioecondémica del hogar. El caso de la
iniciativa Bodegas Verdes que se explicara mas adelante va en esta direccion.

Las empresas tractoras pueden jugar un papel fundamental al fortalecer su relacion con
las bodegas y proveerlas de herramientas tecnolégicas de bajo costo que puedan ser
utilizadas para mejorar la gestion, como la contabilidad, el manejo de inventarios y la
gestion crediticia y financiera. También pudiera haber un espacio para la colaboracion
publico-privada, disefnando programas de apoyo a las bodegas que tomen en cuenta la
situacion social de los bodegueros y fomenten la asociatividad entre ellos para introducir
mejoras, como, por ejemplo, el manejo de la distribucién, adopcién de tecnologias que
les permitan realizar compras conjuntas. La capacitacion también puede ser un



elemento clave de la participacion publica-privada, con la finalidad de mejorar las
habilidades administrativas y tecnoldgicas de los bodegueros y su entorno cercano.

Una iniciativa de interés es Bodegas Verdes llevada a cabo por ONU Mujeres, CAF,
Banco de Desarrollo de América Latina y la Asociacion Civil por la Caracas Posible.
Bodegas Verdes es un proyecto que busca el empoderamiento socio-productivo de
mujeres jefas de hogar en situacion de vulnerabilidad en Caracas a través de la
generacion de emprendimientos. Este programa consiste en microcréditos para iniciar
y desarrollar emprendimientos de actividades generadoras de ingresos. Estos
préstamos se operan a través de un fondo rotatorio creado con el apoyo de CAF, Banco
de Desarrollo de América Latina y financian la adquisicidon de articulos de limpieza de
utilidad ecolégica, por la reutilizacién de cada envase donde se expenden los productos
(Palacios, 2015).

Algunas conclusiones

Las bodegas en Venezuela son un sector importante de la economia por su dominio del
mercado, tanto por ventas como por penetracion geografica. Actualmente enfrentan
muchos desafios que se pueden analizar utilizando el concepto de la valla de la calidad.
Del andlisis realizado se desprende que acceso al financiamiento, programas de
capacitacion, introduccion de nuevas tecnologias, mayor asociatividad y mejoras en la
infraestructura fisica de las bodegas pueden contribuir a la transicion de las bodegas
tradicionales a modernas, con un impacto importante sobre la productividad de los
establecimientos y la calidad de vida de los bodegueros y sus familias.

Las politicas publicas pueden contribuir a la superacion de las vallas de calidad,
principalmente las referidas al financiamiento y la capacitacién para implementar
cambios en el modelo de negocios de las bodegas tradicionales para facilitar su
transicion a modernas. El impacto de empresas tractoras, como el caso de Suplymos,
muestra que se produce una situacion ganar-ganar cuando las empresas distribuidoras
trabajan de cerca con las bodegas tradicionales y las dotan de herramientas
tecnolégicas que les permiten mejorar su gestion. Al mismo tiempo Suplymos se
beneficia al contar con informaciéon que puede comercializar con las companias a las
que distribuye y aumentar su participacion en los canales de distribucion.



El sector del cacao en Venezuela

Introduccién

La produccion de cacao en Venezuela constituye un rubro tradicional desde el siglo XVI.
Sin embargo, actualmente la produccion de cacao es marginal, a pesar de que el pais
fue uno de los mayores productores en el mundo en el pasado, representando en 2018
apenas el 0,4% de la produccién mundial, liderada por Costa de Marfil, Indonesia y
Ecuador en 2020. En el Grafico 1 se aprecia a los mayores productores de cacao del
mundo, donde Venezuela aparece en la octava posicién global.

Grafico 1. Mayores productores de cacao, 2020
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La region andina es responsable del 90% de la produccion global de cacao fino o de
aroma, siendo 9 de cada 10 negocios cacaoteros en la region pequefios y medianos
productores de la agricultura familiar (Sanchez Arizo, Zambrano e Iglesias, 2019). Dicho
tejido se compone por mas de 438.000 familias, y mas de tres millones de personas
dependen o se benefician directamente de su produccion (Clemente, 2022). Venezuela
exporta dicho tipo de cacao fino y de buen aroma, pero no maneja un sistema confiable
de certificacion: no se especifica el origen, ni sus cualidades subjetivas de sabor y
aroma, o sus cualidades fisicas. Se trata de un cultivo de subsistencia, cuyo patron
tecnolégico predominante se caracteriza por un sistema de plantacién con practicas
agrondmicas tradicionales y tecnologia rudimentaria. (Quintero, 2020).

La producciéon de cacao a nivel regional muestra un incremento sostenido de la
produccion, cuyo promedio ha sido de 292% entre 2000 y 2020, aunque dicha tasa de
crecimiento presenta tasas muy variables al desagregarlo por pais: Peru (540 %),
Ecuador (405 %), Colombia (73 %), Bolivia (37 %) y Venezuela (24 %). Paralelamente,
en el mismo periodo se observa también el crecimiento sostenido la superficie del cultivo



de cacao, con un crecimiento promedio del 61%, de nuevo con tasas variables a nivel
pais: Peru (314 %), Bolivia (177 %), Colombia (127 %), Ecuador (31 %) y Venezuela (-
8,1 %) (Rincdén, 2022).

En el caso de Venezuela, la produccion y superficie de cacao han tenido una tendencia
muy fluctuante desde los afios 70s, con periodos de estancamiento y disminucion, y
otros de recuperacion. La produccion de cacao apenas crecid a una tasa promedio anual
de 0,37%, y la superficie cosechada ha tenido una tendencia decreciente con una tasa
de variacién negativa (1,81%), y un rendimiento promedio de 300 kg/hectarea, muy por
debajo del promedio mundial de aproximadamente 450 kg/hectarea (Quintero, 2020).
La implementacién de diversas iniciativas publicas y privadas dirigidas al rescate y
revalorizacion del cacao venezolano durante los afios 90s, permite observar cierta
mejoria en la produccion de cacao fino. A pesar de ello, en el contexto actual
predominan las plantaciones envejecidas con niveles de produccion bajos.

Si bien el cultivo de cacao esta presente en toda Venezuela, se reconocen tres areas
tradicionales: la region Nororiental, que comprende los estados Sucre, Monagas y Delta
Amacuro y representa el 43% de la superficie total de cacao cultivada en el pais; la
region Centro-Norte-Costera, que incluye los estados Miranda, Aragua, Yaracuy,
Carabobo, con el 37% de la superficie cultivada, y la region Suroccidental, con los
estados Mérida, Barinas, Apure, Tachira y Zulia, con el 20% del area sembrada. De
forma general, las zonas dedicadas al sector del cacao presentan niveles de desarrollo
por debajo de otras zonas de actividad agricola comparables, con altos niveles de
pobreza y servicios basicos limitados o inexistentes (Clemente, 2022). La
caracterizacion zonal es importante debido a que la mayoria de los productores de
cacao se organizan en asociaciones por area geografica.

El proceso para obtener cacao y sus productos derivados para el consumo requiere de
distintas etapas, en las que intervienen distintos procesos y actores que constituyen la
cadena de valor del cacao. Dichas etapas pueden dividirse en provisiéon de insumos,
produccion, intermediacion 'y almacenamiento, industrias procesadoras y/o
manufacturera y comercializacién.

La primera etapa la constituyen actores nacionales y proveedores internacionales de
insumos como maquinaria y otros equipos a agricultores y asociaciones de productores.
También se proporcionan semillas, abonos y otros insumos necesarios para la
produccién. La produccion agricola comienza con la siembra y el manejo del cultivo, que
incluye practicas agronoémicas y fitosanitarias como fertilizacion, control de plagas, o
poda, y culmina con la cosecha de las mazorcas. Después se transporta el producto
cosechado del campo hacia el lugar donde se realiza el proceso de beneficiado, que
definira la calidad del cacao con sus caracteristicas sensoriales y organolépticas, y que
consiste en abrir y desgranar la mazorca, para después fermentar y secar el grano.

El proceso de almacenamiento requiere de la intervencién de actores con capacidad
logistica suficiente para la correcta conservacién del producto en condiciones que
preserven su calidad y valor comercial, lo que requiere de un almacén de dedicacién
exclusiva, ventilado y libre de plagas y humedad. Los granos, ya frios y secos, deben
ser seleccionados cuidadosamente y colocados en sacos de caracteristicas adecuadas



(hechos de yute, fique o sisal, limpios y firmes, en pilas de no mas de seis sobre pallets
de madera que los separen del suelo).

El proceso de convertir el cacao en granos en otros productos puede ser llevado a cabo
por industrias procesadoras o manufactureras. Para la industria procesadora, sus
principales insumos son, por un lado, los granos de cacao que recibe de los agricultores
o productores primarios, y, por otro, los productos intermedios que recibe para procesar
y convertir en materias para la industria chocolatera o manufacturera, o en otros
subproductos normalmente comercializados en el mercado nacional. Por otro lado, la
industria manufacturera transforma los productos intermedios que recibe, para ser
convertidos en productos finales y comercializarlos tanto a nivel nacional como
internacional. En ambos casos, el producto final es comprado por los comercializadores
para trasladarlo al cliente tanto a nivel nacional como global.

Los principales paises adonde Venezuela exporta su produccion de cacao son Japén
(51% del volumen total), Alemania, Suiza, Francia, Bélgica, Holanda e Italia (Clemente,
2022). La parte que se comercializa en el mercado global constituye cerca del 40% del
total de la produccion, principalmente fino y en forma de granos secos, quedando el
resto en el mercado nacional, con una proporcién muy minoritaria siendo procesada por
la industria artesanal.

Varios autores apuntan a una articulacion insuficiente e ineficiente entre los distintos
actores que participan en la cadena de valor del sector cacaotero y las instituciones de
apoyo en las zonas productoras (ONUDI, 2020). Ademas, el deterioro de la economia
cacaotera en Venezuela puede vincularse con la estructura econdmica rentista
petrolera, desaciertos de politicas econdmicas macroecondémicas y sectoriales,
invasiones de las tierras y otros actos delictivos, inseguridad juridica, insuficiente
asistencia técnica, escasez de insumos, sistema de financiamiento poco efectivo y
especialmente una escasa politica de calidad a lo largo de toda la cadena
agroalimentaria del cacao, entre otros factores.

Con el fin de comprender mejor la situacion del sector y los desafios y obstaculos que
enfrentan las cacaoteras para mejorar la calidad de la produccién y su crecimiento y
capacidad exportadora, se llevé a cabo un estudio que incluyé entrevistas con diversos
actores del sector del cacao en Venezuela. Ver Anexo 2.

El canal tradicional versus el canal moderno dentro del subsector

En la actualidad, el sector cacaotero presenta una altisima desigualdad, pudiendo
observarse companias de mayor tamafio y altos niveles de productividad, calidad y
presencia internacional, de un lado, y, del otro, pequefos productores con medios
artesanales con escasa capacidad para generar beneficios. En Venezuela hay
aproximadamente 16.505 productores, de los cuales el 90% son categorizados como
pequefios productores, el 8% como medianos productores y soélo el 2% son grandes
productores. Entre estos grupos de productores existen grandes variaciones no sélo en
cuanto al capital, tamafio del area de cultivo o de la unidad productiva, sino que las
diferencias principales estan relacionadas con el nivel educativo, tecnologia utilizada y
grado de organizacion. En este sentido, toman protagonismo las empresas



transnacionales y las Cadenas Globales de Valor (CGV) que coordinan, entre ellas las
del cacao y chocolate, para asegurar el dominio del mercado y la maximizacion de
beneficios.

Para la Organizacion Internacional del Cacao (ICCO) existen dos distinciones para
clasificar el cacao en el mercado mundial: el cacao en grano "fino o aromatizado" y el
cacao en grano "ordinario”. El cacao fino o de sabor proviene principalmente de los
arboles de cacao criollo (proveniente del arbol theobroma, mayoritario en el cultivo
venezolano) o trinitario, en tanto que los “ordinarios” provienen de los arboles del cacao
forastero. Esta diferencia entre el cacao fino y el cacao ordinario responde mas al sabor
del grano que a otros factores de calidad, siendo el cacao criollo mas dulce.

Igualmente, de la variedad de cacao criollo se encuentra una llamada cacao porcelana,
que segun los criterios de clasificacion de la ICCO es un cacao de exquisito aroma y
sabor, de la mas alta calidad, y demandado internacionalmente. Esto implica que el
cacao venezolano cuenta con un altisimo potencial que los pequefos productores no
estan explotando. En este sentido, cabe resaltar que el cacao representé tan solo el
0.3% del total de exportaciones de Venezuela en 2019.

En Venezuela se pueden identificar tres principales tipos de productores: individuales
independientes, productores-exportadores, y aquellos organizados en cooperativas y
asociaciones, con predominio de pequefios productores. Todos ellos cultivan y
cosechan cacao en grano, para abastecer a la industria y procesadores artesanales, a
nivel nacional e internacional. Por otro lado, en cuanto al procesamiento del cacao, se
pueden encontrar tanto procesadores artesanales nacionales como empresas y
procesadores artesanales de cacao en el mercado internacional.

Cacaoteras tradicionales

Segun un estudio de la cadena agroalimentaria del cacao en Venezuela elaborado por
Quintero (2020), la produccion tradicional de cacao se caracteriza por las siguientes
debilidades:

o Edad avanzada de los productores y bajo nivel educativo.

e Débil organizaciéon de los productores y limitada capacidad gerencial vy
administrativa.

e Escasa infraestructura para el tratamiento postcosecha del cacao en grano y su
almacenamiento.

e Escasa aplicacion de normas de calidad a pesar de su existencia
(COVENIN/FONDONORMA).

e Escasa capacidad de molienda interna.

o Baja densidad de siembra y plantaciones de edad avanzada y abandonadas con
baja productividad y bajo rendimiento del cultivo (300 kg/ha en promedio).

¢ Tamano relativamente pequefio de las unidades de produccién, con problemas de
tenencia de la tierra.



¢ Insuficiente acceso a financiamiento y capacidad de inversion en la produccion.
¢ Insuficientes conocimientos técnicos y de transferencia tecnoldgica.

e Competencia del cultivo con otros rubros mas rentables.

De acuerdo con entrevistas a 128 productores tradicionales de cacao de la zona de la
Paria, al oeste de Venezuela, realizadas por ODH consultores (ODH, 2021), 45% de los
productores tiene una edad promedio de 58 afos, y 15% son mujeres. La familia tiene
4 miembros en promedio, donde cerca de la mitad son mujeres y alrededor del 75% de
las familias tienen entre 1 y 3 miembros fuera del pais. El nivel educativo formal de casi
la mitad de los productores es primaria completa o un grado menor.

ElI 57% de los productores tradicionales incluidos en esta muestra habita en una vivienda
con condiciones materiales adecuadas, mientras que 17% vive en viviendas
consideradas inadecuadas, y el 81% es duefio de su vivienda. La ausencia o
deficiencias en los servicios basicos como agua y saneamiento y electricidad afecta casi
todos los hogares de los productores, quienes reportan fallas importantes en el acceso
a servicio eléctrico, gas para cocinar e irregularidades en el acceso al agua y los
servicios sanitarios. (ODH, 2021).

Aunque los productores de la muestra tienen relativo facil acceso a servicios de
educacion y salud, el 77% no cuenta con un correo electronico, 32% no posee un
teléfono celular y 14% no tiene cuenta bancaria. La productividad por hectarea (221 Kg
de cacao por afio) es la mitad de la que se obtiene en el resto del mundo (443) e inferior
al promedio del resto de Venezuela (300). Los cacaoteros trabajan 27 horas a la semana
en su parcela con 2 trabajadores para la produccién de cacao, siendo el 54% de los
productores duefios de su parcela. El ingreso promedio anual de los productores por
cacao es US$1.059 (US$88 mensuales). El 98% de los productores mantiene conucos1
para la produccion de otros alimentos para el consumo en el hogar (ODH, 2021).

El 92% de los productores no ha recibido asistencia técnica en los ultimos dos anos,
mientras que solo el 4% de los productores ha recibido formacién en trabajo y
emprendimiento. Uno de cada cuatro productores desconoce la variedad de cacao que
cultiva, el 39% de los productores no realiza control fitosanitario, y 80% de los
productores nunca han llevado un registro de produccion de sus cultivos. (ODH, 2021).

Los retos de las cacaoteras tradicionales en su camino a la modernizacion

Hay obstaculos a los que se enfrentan los productores de cacao debido a sus
condiciones de vida que limitan un incremento en su produccion. En este sentido, la
mayoria de los productores no aplican fertilizantes, insecticidas ni fungicidas, pues
carecen de suficientes recursos econdémicos y conocimientos técnicos para realizar la
inversion. Segun el estudio de ODH Consultores (ODH, 2021), en entrevistas a 127
productores de la zona de Paria, los principales obstaculos percibidos por los propios
productores de cacao son los siguientes:

" Una parcela de tierra donde se producen otros cultuvos como frutas y/o hortalizas.



e EI27% considera que sus conocimientos técnicos son insuficientes.
¢ 9% considera que la falta de abono es un obstaculo.
¢ 8% afirma que le falta dinero para poder pagar la mano de obra.

e 3% cree que no contar con herramientas adecuadas para tratar sus plantaciones
es un obstaculo.

e 3% considera que falta de gasolina es un obstaculo, puesto que les impide
comercializar su cacao.

o 2% percibe las vias de acceso como un obstaculo ya que por la lejania y las
condiciones precarias de las vias limita la comercializacion del cacao.

e 2% considera que la inseguridad representa un obstaculo para su produccion.

Los productores en general no tienen una visién de agronegocios: muchos de ellos no
saben que tienen en sus manos un producto muy demandado en el mercado
internacional y no hay una valorizacién del grano. Aunque la mayoria de los productores
cultivan cacao criollo, no siempre distinguen la variedad porcelana, y hay incluso un
sector importante de cacaoteros que desconoce qué variedad de cacao cultiva. También
es comun la sustitucion de la produccion de cacao por cultivos de ciclo corto, pues este
rubro es un cultivo permanente.

Estudio de empresa tractora que ayude a cruzar la valla de la calidad

En el caso de Venezuela, dos empresas dominan el mercado del cacao, Chocolates el
Rey y Nestlé, sin embargo, existen otros productores y exportadores como Chocolates
Franceschiy Chocolates Paria. El caso de Chocolates Franceschi es interesante porque
se trata de una Empresa B, que son aquellas que operan bajo altos estandares sociales,
ambientales y de transparencia. Estas compainias toman decisiones corporativas
legalmente vinculantes, considerando no sdlo los intereses financieros de sus
accionistas, sino también los intereses de los empleados, de los proveedores, de los
clientes, de la comunidad a la que pertenecen y del medio ambiente.

Chocolates Franceschi trabaja con los productores tradicionales de cacao para mejorar
su productividad y condiciones de vida. Las plantaciones de Chocolates Franceschi son
libres de pesticidas y productos agroquimicos, y las semillas que utilizan no estan
genéticamente modificadas. La compafia tiene 100% de trazabilidad en sus
operaciones, con contacto directo con agricultores, productores y distribuidores locales.
Proporcionan soporte técnico y recursos a los pequenos productores para mejorar sus
instalaciones y sus técnicas de produccion.

Otra empresa relevante en el mercado, Chocolates El Rey, cuenta con un programa
especifico de asistencia técnica que cuenta con los siguientes elementos:

e Aprender haciendo
e Ensayos y resultados
e Trabajo colectivo

e Grupos/Afinidades



En la Figura 1 se muestran los distintos componentes del programa de asistencia técnica
de Chocolates El Rey.

Figura 1. Componentes del programa de asistencia técnica de Chocolates el
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Fuente: Chocolates El Rey.

Algunas de las acciones especificas que lleva a cabo Chocolates el Rey en su programa
son las siguientes:

Establecimiento de viveros de cacao. Talleres de capacitacion y dias de campo de
injertacion (micro-injertacion e injerto de copa corona y enchapado lateral).

Capacitacion de productores, talleres, charlas, cursos. Financiamiento de jornaleros
en campo para la poda de areas criticas.

Adquisicién de equipos (motosierras, desmalezadoras, moto asperjadoras, bolsas
para vivero, abonos, etc.). Talleres y cursos de capacitacion en uso adecuado y
mantenimiento de equipos e insumos agricolas.

Capacitaciéon de productores en autoconstruccion de casetas de fermentacion de
cacao y patios de secado techados. Construccion de unidades de beneficio de
cacao techadas.

Capacitacion de productores en Normas de Calidad Covenin 442. Monitoreo del
proceso de postcosecha.



¢ Montaje de ensayos de fermentacion y secado de cacao. Evaluacién in-situ de lotes
de grano de cacao provenientes de comunidades y productores aliados.

e Pago de primas en funcidon de la calidad del grano. Mejoramiento de las
instalaciones locales de fermentacion y secado de grano.

e Promocion del trabajo colectivo como alternativa a los altos costos de mano de obra.

Este programa tiene cobertura nacional, en los Estados productores de cacao, y atiende
a 359 productores en Miranda, 59 en Barinas, 26 en Sucre, 11 en Mérida y 42 en
Amazonas. El programa ha logrado la rehabilitacion de 150 Ha/afio (750 Ha en los
ultimos 5 afos), un aumento del 50% de la produccion en areas intervenidas, mejora en
la calidad del grano, reduccion de la perdida de hasta 40% de frutos atacados por
enfermedades y la disminuciéon hasta en un 30% de las perdidas por enfermedades
producidas por hongos. Adicionalmente, el programa ha conseguido capacitar a mas de
300 productores en la operacion de equipos agricolas y a usar insumos adecuadamente.
(Chocolates El Rey, 2020).

Elementos que constituyen la valla de la calidad

De acuerdo con el analisis socioecondomico de los productores, el estudio de las
empresas tractoras, y las entrevistas realizadas, los principales obstaculos que
enfrentan las empresas tradicionales se pueden resumir en los siguientes:

e Conocimiento técnico. Por un lado, se aprecia una falta de acceso a informacién
y conocimiento sobre certificaciones, exigencias, normas, permisos, requisitos y
tramites. Por otro, destaca la necesidad de conocer y reconocer las caracteristicas
del producto y variedades mas apropiadas para los objetivos de la produccion
cacaotera, adaptando tanto el producto como el modelo de negocio a las exigencias
y normas de los mercados.

e Productividad. Necesidad de transformacion de procesos productivos y recursos,
incluyendo:

o Implementar metodologias agricolas que aumenten la eficiencia, como las podas
regulares, el proceso del secado o métodos de riego.

o Controlar plagas y enfermedades mediante la utilizacion de insecticidas y
fungicidas y sistemas de plantacion que incrementen la salud de las cosechas.

o Incrementar la calidad y volumen de produccion mediante el uso apropiado de
abonos.

e Financiamiento. Necesidad de mejorar el acceso a financiamiento y mejores
mecanismos de pago, asi como la capacidad de gestién y administracion.

e Colaboracion vertical y horizontal. Necesidad de mejorar y aumentar el grado de
asociatividad con otros productores, pero también con organizaciones
procesadoras y comercializadoras es determinante para el aumento de ganancias
y la reduccion de costos, asi como para la transmisién de conocimiento.

e Equipamiento. Necesidad de adaptacion de procesos logisticos, en un contexto de
precaria infraestructura que aumenta los costes de transporte y abastecimiento.



e Actitudes de los productores. En muchos casos cuando los productores reciben
apoyos en la forma de capacitacion, en equipamiento y financiamiento, pero no
cambian la manera tradicional de producir, por lo cual es importante el
convencimiento y apropiacion de nuevas formas de produccion.

Principales propuestas/soluciones para que mas empresas crucen la valla
de la calidad

Del diagndstico del sector se desprende que los programas de asistencia técnica y
capacitacion son claves para la transicién de la produccién tradicional de cacao a la
moderna. Los productores de cacao necesitan acceso a asistencia técnica en materia
de tecnologia, procedimientos y produccién para invertir en sus cultivos y mejorar su
productividad. Desde las instituciones, esto debe incluir politicas publicas de extension
agricola. Ademas, las empresas privadas y las Organizaciones no Gubernamentales
(ONGs) pueden contribuir junto con el gobierno en la implementacién de programas
para mejorar el uso del suelo y pesticidas, la identificacion de las variedades de cacao,
el control de enfermedades y plagas, asi como técnicas de cultivos sostenibles y
mitigacion del cambio climatico.

Con relacion al reconocimiento del producto, la promocién de cacao de calidad es crucial
para aumentar su valor y mejorar su posicion en el mercado internacional. Esto puede
incluir programas de certificacion de calidad y la promocién de la marca "cacao
venezolano" a nivel nacional e internacional. La capacitacién, ademas de aspectos
técnicos para aumentar la productividad, debe incluir motivacién y habilidades blandas
para que los productores internalicen las ventajas que modernizar su produccion pueden
generarles, tanto en el negocio, como en su calidad de vida.

El acceso al financiamiento es también importante para los pequefos productores de
cacao, puesto que les permite adquirir herramientas e insumos para mejorar sus cultivos
y tener una mejor gestion financiera. En esta direccion podrian jugar un papel politicas
publicas y privadas de microcrédito, asi como el apoyo de empresas tractoras como
Chocolates Franceschi o Chocolates El Rey. Otra opcion interesante de participacion
publica-privada es la promocién de actividades agroturisticas y otros servicios en torno
al cultivo de cacao que favorezcan el desarrollo de las zonas de cultivo.

Para enfrentar los problemas de equipamiento, las politicas transversales de mucha
utilidad para apoyar a los pequefios productores tradicionales de cacao deben incluir la
provision de infraestructura, especialmente el acceso a las areas rurales donde se
cultiva el cacao. Esto incluye la construccién y mejora de carreteras, el acceso a
servicios basicos como agua y electricidad, y la mejora del transporte y la logistica para
llegar a los mercados.

La promocién de colaboraciones tanto horizontales como verticales es clave, pues
ademas permite apuntalar algunas de las soluciones propuestas y muchas otras. En el
caso de la produccion de cacao, la asociatividad es una fuerza poderosa para el
desarrollo de las cadenas de valor. Los productores individuales del sector tradicional
de cacao no tienen la capacidad financiera ni técnica para implementar mejores que



aumenten su productividad. Sin embargo, si trabajan en equipo y con empresas
tractoras pueden generar sinergias y producir bienes comunes para toda la cadena.

Algunas conclusiones

Venezuela fue un importante productor y exportador de cacao en el pasado. Sin
embargo, la situacion econémica del pais y la alta dependencia del petréleo afectaron
negativamente al sector y hoy en dia no tiene un peso importante en las exportaciones
y en el Producto Interno Bruto (PIB). El potencial del sector es enorme por la alta calidad
del cacao que se puede producir en Venezuela dada las condiciones climaticas y de
suelo en el pais. En busqueda de la diversificacion productiva, este sector podria
desarrollarse y recobrar la preponderancia internacional que tuvo en el pasado, pero
para ello es clave la superacion de una serie de vallas a la calidad.

El obstaculo mas importante para la transicién de la produccion tradicional de cacao a
la moderna esta relacionado con la baja productividad de los cultivos. Para mejorarla se
necesitan una serie de politicas publicas y colaboraciones publico-privadas que pasan
por la asistencia técnica a los pequenos productores, el acceso al financiamiento, el
mejoramiento de la infraestructura y el fomento a la asociatividad, entre otras. El papel
de empresas tractoras como Chocolates Franceschi y Chocolates EL Rey, en
colaboracion con las autoridades gubernamentales y ONGs es clave para la superacion
de las vallas.



El sector de posadas turistica en Venezuela

Introduccioén

El turismo es un generador clave de divisas, ingresos y empleo en toda la region. Antes
de la pandemia de COVID-19, el sector representaba el 10% de las exportaciones
totales (bienes y servicios) en América Latina, llegando al 42% en el Caribe. (CEPAL,
2020). Se trata de un sector con una importante presencia de mujeres, que suponen
alrededor del 60% del capital humano del sector turistico en la regiéon, aunque muchas
trabajan en empleos de bajo nivel y escasa remuneracion, siendo solo la mitad de las
empresas turisticas propiedad de mujeres (Banco Mundial, 2017). En el caso de
Venezuela, la participacion de la economia del turismo en el PIB total y el empleo esta
en torno al 10%, siendo la mayor parte de las empresas turisticas de tamafio micro,
pequeno y mediano (Quicana, 2021).

Las posadas son establecimientos para el hospedaje de personas que buscan pasar
Sus vacaciones en zonas rurales de interés turistico y que, por lo general, son atendidas
por sus propios duefos, los cuales se esmeran en dar un trato afable y cercano a los
turistas. Esto resulta en un ambiente acogedor e informal. Las posadas se distinguen
de otros servicios de hospedaje turistico como los hoteles, por un lado, por el numero
de habitaciones, esto debido a que la ley venezolana prevé un maximo de 20 cuartos
distribuidos en 2 pisos para las posadas2. Por otro lado, los hoteles cuentan con mas
empleados, mientras en las posadas suelen trabajar con personal local, principalmente
miembros de la misma unidad familiar propietaria y su entorno cercano. En este sentido,
y teniendo en consideracion los objetivos del presente estudio, esta seccion se enfoca
exclusivamente en establecimientos independientes, que no pertenecen a cadenas
hoteleras y que por su tamafo pueden ser considerados microempresa o pequefa
empresa (MYPE).

A lo largo y ancho de toda Venezuela existen diversas opciones de posadas para los
turistas que deciden optar por realizar sus vacaciones en un entorno rural, existiendo de
varios tipos y con multiples servicios. Es importante mencionar que el precio de éstas
varia de acuerdo con la cantidad de servicios que ofrezca, ademas de la ubicacién e
infraestructura, y su categoria viene determinada por un rango de entre 1y 4 estrellas,
siendo 4 la maxima calificacién otorgada por el Ministerio del Poder Popular para el
Turismo. Ver Anexo 3.

En Venezuela, el turismo comenzd a desarrollarse como una estrategia integral de
posadas turisticas en 1978, iniciado con un programa rural de turismo, principalmente,
con influencias espanolas y francesas. Este programa consistia en cambiar el estado
de las antiguas pensiones en posadas turisticas, trabajando su estética para hacerla
mas atractiva para los turistas (Morales, 2017). Estas posadas tenian como objetivo
brindar asistencia y atender a huéspedes durante sus viajes por la zona, y que decidian
quedarse uno o varios dias utilizando los servicios de hospedaje. Este proyecto debia
contribuir a mantener el equilibrio en las zonas rurales, minimizando el impacto en el

2 Resolucion No. 074, de 7 de agosto de 2013, Gaceta Oficial No. 40.224, 8 de agosto de 2013



medio ambiente y la cultura de la regién, ademas de fomentar la renovacion y
construccion de caserios con condiciones enfocadas en brindar hospedajes fuera del
entorno urbano.

Pueden distinguirse dos etapas en la implementacion de esta estrategia. Durante la
primera, durante los afios 80 y 90, los habitantes de las zonas de interés turistico
remodelaron sus propias viviendas para ofrecer en ellas servicios de hospedaje. En la
segunda, a partir del 2000, toda persona con una propiedad en las mencionadas zonas
contaba con libertad para reformar dicha propiedad y ofrecerla como posada turistica.
De este modo, el sector de posadas profesionales comenzé asentandose sobre formas
de organizar el trabajo familiar, convirtiéndose en fuente de ingresos econdémicos para
sus dueios por medio del aprovechamiento de los recursos paisajisticos y artesanias
tipicas ya presentes.

Mas recientemente, el sector turistico en general, y las posadas en particular, se han
visto afectadas por problematicas coyunturales. Por un lado, la caida general en el
numero de turistas durante la década de 2010 provoco una crisis en el sector que obligd
a las posadas a reducir la calidad de su oferta o incluso cerrar y vender sus propiedades
para paliar la falta de ingresos. Por otro lado, durante la pandemia del COVID-19 en
2020 y hasta el primer semestre de 2021, muchas posadas se vieron obligadas a cerrar,
o al menos bajar significativamente el precio de sus habitaciones con el fin de poder
asegurar un minimo de demanda y afrontar los gastos basicos del negocio.

En la actualidad, las posadas en Venezuela deben enfrentar la problematica contextual
que supone la recuperacion tras la pandemia, perteneciendo a uno de los sectores
econdmicos mas duramente afectados por ésta y donde mas restricciones han debido
implementarse, por la naturaleza del servicio prestado (CEPAL, 2020). A ello debe
sumarse problematicas que ya estaban tradicionalmente presentes en el sector. En este
sentido, cabe mencionar el posible impacto de medidas como los subsidios, la
implantacién del teletrabajo o la prohibicién de los despidos durante 2020 en un sector
con alto nivel de informalidad y la baja remuneracion a nivel laboral.

También la necesidad de rapida adaptacién tanto a protocolos sanitarios como a los
cambios en las expectativas de los clientes potenciales en materia de higiene y
prestacion de servicios derivados de la experiencia pandémica, que requieren
inversiones de capital, conocimiento y tecnologia inmediatamente posteriores a un
periodo caracterizado por pérdidas econdmicas y de recursos. En este sentido, se hace
especialmente necesario comprender la experiencia y situacion de las posadas en
Venezuela, para desarrollar asi su potencial para superar la valla de calidad y aumentar
su productividad.

El canal tradicional versus el canal moderno dentro del subsector

La cadena de valor en el caso de los servicios de alojamiento turistico se compone de
tres partes: la provision de insumos y servicios, la prestacion de servicios de alojamiento,
y la comercializacion o consumo de dichos servicios. En el centro de dicha cadena se
encuentran las posadas como prestadores de servicio, quienes establecen sinergias con
los proveedores, por un lado, y los clientes, por otro. Los proveedores de insumos



presentaran la complejidad y variedad acorde a las caracteristicas de la posada y sus
necesidades en cuanto a bienes y servicios relacionados con alimentacion, soporte
técnico, mantenimiento, servicios basicos, entre otros.

En este sentido, el grado de modernizacién tecnoldgica y especializacion profesional de
la posada determinara su relacion con los actores presentes en la fase de provision de
insumos. Por otro lado, la relacién con los clientes es la que presenta mayores
asimetrias, al ser clave la informacién proporcionada por las posadas para evaluar la
calidad e idoneidad del servicio de alojamiento ex ante, y decidir efectivamente hacer
uso de este. En este sentido, la capacidad de las posadas para influir en la decision es
la clave para diferenciar los canales tradicional y moderno y superar la valla de calidad.

Con ello en cuenta, cabe destacar que las principales diferencias entre los canales
tradicional y moderno giran en torno al nivel de aplicacién de tecnologia, la oferta de
servicios e instalaciones, los procedimientos internos y estructuras operativas
implementados, y la estrategia asociativa. En la Tabla 3 se observan las principales
caracteristicas de las posadas tradicionales y modernas como categorias de estudio.

Tabla 3. Posadas tradicionales versus posadas modernas

Posadas tradicionales Posadas modernas

Si, en algunos casos con

Propiedad familiar Si . .
socios no familiares

Cuentas separadas del hogar No Si
Criterio seleccion de personal Familiar Profesional
Contabilidad profesional No Si
Formalizacion Ocasional/parcial Si
Uso herramientas digitales No Si
Estrategia de marketing Limitada Si
Equipamiento distintivo No Si
leerenc[acmn y seializacion No S
de cada area
Gastronomia y servicios No Si
complementarios
Planes de inversion en ,

. . No Si
mejoras/expansion
Asociacion No Si

Fuente: Elaboracion propia basado en encuestas a expertos y estudios de mercado del sector.



Si bien ambos casos parten como emprendimientos familiares, diversos motivos,
principalmente relacionados con la falta de recursos econémicos, técnicos o educativos,
llevan a las posadas tradicionales a distinguirse por lo siguiente:

e Limitada formalizacién, tanto administrativa como en términos impositivos. Por un
lado, no siempre llevan a cabo todos los requisitos burocraticos relacionados con
registros y solicitud de permisos. Por otro lado, ello se suma a las limitaciones
técnicas en cuanto a la contabilidad, y dificulta tanto el cumplimiento de sus
obligaciones en materia de impuestos como el acceso a financiacion y participacion
en programas que serian beneficiosos para el negocio.

e Escaso uso de la tecnologia en operaciones y comunicaciones, dificultando la
creacion y actualizacién de registros, por un lado, y por otro limitando el alcance de
la publicidad. La falta de acceso a herramientas digitales reduce el contacto con su
publico objetivo, sobre todo en el caso de turistas extranjeros.

e Seializacidon, equipamiento e infraestructura insuficientes. No siempre
destinan areas especificas como recepcion, gerencia y administracién, lavanderia,
o salas de espera o de uso comun. Tampoco cuentan con equipamiento distintivo
y la infraestructura no siempre sigue los criterios legales en cuanto a gestion de
emergencias y accesibilidad para personas con discapacidad.

e Los servicios suelen quedar restringidos al hospedaje, sin involucrar opciones
gastrondmicas, actividades en el entorno o recursos para nifios.

e Capacidades gerenciales. Los posaderos del sector tradicional no suelen tener las
capacidades gerenciales para llevar el negocio de manera eficiente, y en muchos
casos no le dedican el tiempo necesario a atender el negocio.

Los retos de las posadas tradicionales en su camino a la modernizaciéon

Las claves hacia la modernizacion de las posadas tradicionales pasan por tres grandes
areas: (i) innovacion tecnolégica, (ii) formalizacion y estrategia operativa, gerencial,
burocratica y comercial, y (iii) relacionamiento estratégico y asociatividad. También es
muy importante el acceso a servicios publicos de calidad, incluyendo infraestructura
fisica y de telecomunicaciones y suministros.

La capacidad de innovar por medio del uso de tecnologia aplicada, por ejemplo, en los
sistemas de reservas y pagos online, o la presencia web, entre otros, representa una
gran ventaja competitiva con mayor atractivo para los turistas al momento de elegir una
posada. Se trata de un aspecto esencial para mejorar principalmente la captacion de
nuevos usuarios y mejorar su experiencia, por ejemplo, para visualizar las fechas y
posadas disponibles, y conocerlas a través de contenido audiovisual, reservarlas y
cancelar reservas de forma on-line. Al contrario que el canal tradicional, las posadas
modernas invierten en la utilizacion de este tipo de herramientas, y, en consecuencia,
acceden a un flujo de reservas mas dinamico y estable.

Teniendo su origen en sistemas de organizacién de la economia familiar, las posadas
tradicionales no cuentan con procedimientos internos establecidos y estructuras
operativas profesionalizadas. Por el contrario, el canal moderno cuenta con estrategias



de negocios y gerenciales, implementando mecanismos de planificacién, direccion,
control de calidad y contabilidad, con mayor control sobre el flujo de ingresos y costos,
lo que les permite ser mas productivas y generar oportunidades de crecimiento. En esta
misma linea, las posadas modernas llevan a cabo todos los procesos burocraticos de
formalizacion y registro correspondientes, lo que facilita el acceso a financiamiento y la
posibilidad de beneficiarse de programas destinados al sector. En consecuencia, todo
ello aumenta sus posibilidades para ampliar y mejorar significativamente la calidad de
los servicios e infraestructura y con ello obtener mayor ingreso y asegurar el futuro de
la posada.

Finalmente, tanto el acceso a todo lo anterior, como su sostenibilidad y éxito, estan
fuertemente condicionados por la capacidad para formar parte de alianzas con otras
posadas. Dichas asociaciones reducen los costos de la inversién en innovacion
tecnoldgica, pudiendo, por ejemplo, participar conjuntamente de paginas web, sistemas
de gestion de reservas online y presencia y promocion en redes sociales. Por otro lado,
se producen intercambios de conocimiento y buenas practicas entre profesionales del
sector con relacion a modelos gerenciales, estrategias comerciales, oportunidades de
participacion en programas potencialmente beneficiosos, entre otros, que permiten
aumentar la productividad y competitividad.

Dos problemas no menores que enfrentan las posadas en Venezuela estan
relacionados con la coyuntura econdmica, social e institucional del pais. En primer lugar,
existen problemas de acceso a servicios basicos en gran parte del pais que incluyen la
confiabilidad en el suministro y la calidad de la electricidad, el agua, la infraestructura y
la conectividad. En segundo lugar, los temas de seguridad son importantes para las
posadas por encontrarse en zonas rurales, y algunas veces alejadas de centros
urbanos, sin la cobertura de las fuerzas de seguridad. En este sentido, otra diferencia
significativa entre las posadas tradicionales y modernas es su capacidad y disposicion
para mitigar el contexto venezolano a través del aseguramiento de los servicios basicos
a través de tanques de agua, generadores eléctricos y seguridad privada.

Un reto para las posadas tradicionales en contar con un responsable a tiempo completo
con conocimientos gerenciales y del sector. En el caso venezolano, la combinacion
calidad/precio es fundamental, por lo que las posadas tradicionales necesitan tener una
buena lectura del mercado. Por otra parte, y dados los problemas de servicios publicos
y escasez de algunos bienes, la gestion de mantenimiento es clave para mantener a la
posada en condiciones operativas adecuadas. Otro reto para las posadas tradicionales
es mejorar su calidad de servicio, asi como contar con una buen equipamiento y
decoracion, oferta gastrondmica y proporcionar experiencias que sean buscadas y
apreciadas por sus clientes.

Elementos que constituyen la valla de la calidad

Ademas de los problemas tanto del entorno particular de Venezuela, como a nivel
sectorial relacionados con el impacto econémico de la pandemia de COVID-19, y la
consiguiente necesidad de liquidez y acceso a financiacion, la valla de calidad en el
sector de las posadas puede identificarse en torno a asimetrias relacionadas con
formacion, informacion y asociatividad, ademas de problemas en relacion con la



infraestructura. Las asimetrias de formacion pueden observarse principalmente en las
siguientes areas:

e Se produce una asimetria en cuanto a los conocimientos necesarios con relacion a
la implementacion de tecnologia y herramientas digitales, que son
especialmente clave en el sector turistico, pues no sélo aumentan la eficiencia de
procedimientos internos, sino que la distancia geografica entre proveedor y cliente
potencial hace indispensables los servicios telematicos para el funcionamiento y
sostenibilidad del negocio. Sin embargo, acceder a dichos conocimientos requiere
de una inversion importante de tiempo y recursos econdmicos, incluyendo la
compra de material informatico y contratacion de Internet y servicios de software,
entre otros. En el mundo del turismo, esto es especialmente relevante porque las
redes sociales se han convertido en una herramienta clave para promocionar a las
posadas y sus servicios.

e Los conocimientos sobre procedimientos contables y obligaciones en materia legal
y tributaria son necesarios para la formalizacion de la posada y su acceso, tanto a
financiamiento, como a todos los beneficios provenientes de programas y politicas
publicas que puedan desarrollarse. En este sentido, es importante no sélo la
capacitacion de las gerencias en estos ambitos, sino que es esencial que dispongan
de acceso a asesorias de abogados y contadores, sobre todo aquellas posadas que
no podrian permitirse invertir en contratar dichos servicios.

e La asimetria de informacion también se refiere a la escasa interaccion entre
emprendedores y clientes potenciales. En este sentido, resulta muy util la creacion
de guias y sellos de calidad que, por un lado, informen a los emprendedores sobre
los estandares y objetivos que deben cumplir, y por otro, sirva de referencia a los
huéspedes potenciales sobre la experiencia de usuario que podran tener si
reservan una estancia en dicha posada.

e La asociatividad es clave para facilitar la correccion de asimetrias, como
demuestra el caso del Circuito de la Excelencia y Sitios WAO, que se explicaran
posteriormente, tanto con relacion al sello de calidad, como a los beneficios que
otorga a sus miembros en materia de asesorias y apoyo con el cumplimiento de
obligaciones. Ademas, las asociaciones pueden convertirse en excelentes recursos
formativos a través de intercambio de informacién entre los socios o de acceso a
capacitaciones especificas para grupos con costes mas bajos.

e Si bien no depende directamente de la accién de las posadas, es importante
mencionar la carencia y la baja calidad de algunos servicios publicos como la
electricidad, el agua, seguridad, el acceso a internet y la infraestructura, que
impiden a las posadas prestar un mejor servicio y aumentar su productividad. En
este sentido, se convierte en una valla a la calidad la capacidad de las posadas
tradicionales de mitigar los impactos negativos del entorno, algo que las posadas
modernas pueden hacer con mas facilidad.



Estudio de empresa tractora que ayude a cruzar la valla de la calidad

En 2004, un grupo de propietarios de posadas en zonas de interés turistico de
Venezuela decidié asociarse y crear el Circuito de la Excelencia. Se trata de un proyecto
de fomento de los emprendimientos de posadas, apoyado por la Unién Europea, que
pretende elevar los estandares de calidad en el sector, contribuyendo también a
fortalecer los valores culturales presentes en cada region. Es la Unica asociacion de
posadas en su estilo reconocida en Venezuela y gestiona el primer sello de calidad que
existe para posadas venezolanas.

La asociacion, actualmente compuesta por 23 miembros, cuenta con normas de
actuacién y requisitos de calidad que deben ser cumplidos por todas las entidades que
quieran ingresar, expresados en un Reglamento Interno de Funcionamiento para las
Posadas que conforman la Asociacion Civil Circuito de la Excelencia. Su objetivo
principal es impulsar la cooperacion y coordinacion entre los miembros, promoviendo
valores empresariales que incluyen la vinculacion, el trabajo en equipo y la excelencia.
Ademas, busca desarrollar una cultura empresarial en el servicio de turismo rural con
un alto estandar de calidad. En el Anexo 4 se presentan las condiciones necesarias para
pertenecer al Circuito de la Excelencia.

Entre los principales beneficios se encuentran la promocién e incorporacién a los
sistemas de gestidon y reservas de la asociacién, asesorias y orientacion técnica,
posibilidad de participacion en proyectos especiales de cooperacién técnica con
organismos internacionales, e inclusion en todas las actividades comunicacionales,
promocionales y de relacionamiento y posicionamiento.

Para obtener la membresia, las posadas deben cumplir con los requisitos formales
oficiales y obligaciones legales y tributarias, para lo cual el Circuito brinda apoyo en
forma de asesoramiento profesional de contadores y abogados. Por otro lado, exige
ciertos requisitos de localizacion especifica (y vinculacidon con el medio), y personal
especializado, asi como el cumplimiento de estandares concretos en términos de
infraestructura, servicios y dotacion y mantenimiento de las habitaciones y espacios,
que abarcan desde indicaciones para la recepcion de huéspedes, a la enumeracion de
productos higiénicos que deben estar disponibles segun la capacidad de cada
habitacion. Esta asociacion establece también un sistema de fiscalizacion a través de
inspecciones y visitas de incognito, evaluaciones continuas y auditorias a través de
Fondonorma3.

Otra experiencia interesante de una empresa tractora en el caso venezolano es Sitios
WAO. La empresa opera a través de pequefas y medianas empresas del sector
turistico, creando una coleccion de hoteles boutique, posadas y casas de lujo en zonas
de especial interés turistico en Venezuela. Promueve el desarrollo sostenible en las
nueve comunidades rurales en siete estados del pais donde opera a través de alianzas

3 Asociacion civil sin fines de lucro, con personalidad juridica y patrimonio propio. Fue creada en 1973 con
el fin de desarrollar en Venezuela las actividades de normalizacion y certificacion en todos los sectores
industriales y de servicios, y de formar talento humano en dichas especialidades.



estratégicas y el empoderamiento responsable de la comunidad con el propésito de
generar bienestar y calidad de vida. A través de su operacion, Sitios WAO identifica
posadas tradicionales con potencial y las opera o asesora para que logren superar la
vaya de calidad y pasen a convertirse en posadas modernas.

Sitios WAO tiene una iniciativa denominada Comunidades Sostenibles WAO, donde
apoya a las comunidades en donde opera disefiando e implementado proyectos en las
areas de salud, alimentacion, deporte y -cultura, formacion para el trabajo,
emprendimiento local, y turismo y ambiente. Estos programas también contribuyen a la
generacion de nuevos servicios, como, por ejemplo, la formaciéon de guias turisticos
locales, que puede ampliar la gama de servicios que prestan tanto las posadas
tradicionales, como las modernas de la zona donde opera Sitios WAO.

Principales propuestas/soluciones para que mas empresas crucen la valla
de la calidad

Entre las politicas publicas para modernizar los negocios y mejorar la competitividad,
sostenibilidad y calidad de las posadas tradicionales para que puedan hacer la transicion
al sector moderno, deben considerarse las siguientes:

e Para hacer frente a los retos relacionados con la asimetria de conocimientos, se
requieren iniciativas de capacitacion especificamente disefiadas para cada area.
Por un lado, capacitaciones sobre modelos gerenciales y estructuras organizativas,
que favorezcan la eficiencia operativa, permitan monitorear el cumplimiento de los
requisitos legales y reduzcan la informalidad tanto laboral como administrativa, y
ofrezcan una especializacion en un modelo de negocio con futuro y caracteristicas
sostenibles y sustentables. Por otro lado, capacitaciones en materia de tecnologia
y herramientas digitales, con el foco en su aplicacion transversal al negocio, con el
objetivo de mejorar la eficiencia y competitividad de sus estrategias operativas
como el conocimiento del mercado, las necesidades y gustos de los clientes y la
relacion con los proveedores y prestadores de servicios. Entre otros aspectos, las
capacitaciones deberian habilitar para el desarrollo de sistemas de reservas online,
principios y estrategias de marketing, inventario y prestacién de servicios online,
uso de plataformas digitales o gestion de equipos energéticamente eficientes.
Conocimientos sobre el uso de redes sociales con fines de mercadeo y atraccion
de nuevos clientes son claves para superar la vaya de calidad.

e Con relacién a la necesidad de liquidez y acceso a financiaciéon, conviene
considerar el acceso a préstamos de bajo interés, subvenciones o incentivos
fiscales a los empresarios de las posadas para ayudarles a cubrir sus gastos
operativos, ampliar sus operaciones, mejorar sus instalaciones y equipamiento,
formar al personal o realizar campafias de marketing.

e En materia de comunicacion con la clientela, ademas de la capacitacion en medios
tecnoldgicos, las autoridades pueden proporcionar apoyo de marketing a las
posadas por medio de un sitio web centralizado que muestre la oferta turistica del
pais, a través de la informacion con la que cuentan instituciones como el Registro
de Turismo Nacional.



e Fomentar la creacion de redes de colaboraciéon entre posadas, a través por
ejemplo de criterios de similitud, estrellas, tipologias de entorno, o incluso como
parte de marcas regionales, en conjunto con otras empresas relacionadas con el
turismo de la misma localidad. También a través de los programas de capacitacion,
pueden organizarse espacios que faciliten el relacionamiento entre distintos
participantes y promover la colaboracién como parte del curriculum mediante
actividades y propuestas grupales.

e Mejorar los servicios publicos tales como acceso, confiabilidad y calidad de la
electricidad, del agua, de la seguridad, del acceso a internet y de la infraestructura.
Aunque el papel del sector publico es clave en este aspecto, se pueden explorar
opciones de colaboracién publica-privada o de asociatividad para mitigar las
deficiencias de los servicios publicos. En este sentido, cabe destacar de nuevo el
potencial de la asociatividad para implementar proyectos como el mantenimiento de
carreteras o sistemas de seguridad en aquellos casos donde la intervencion de las
autoridades no alcance o presente demoras.

Algunas conclusiones

En el caso de las posadas en Venezuela el factor mas importante para fomentar el paso
de los proveedores de servicio tradicionales y modernos es la asociatividad como
muestra el caso del Circuito de la Excelencia y Sitios WAO. Cumpliendo con estandares
minimos de calidad y accediendo a servicios que de manera individual seria muy
costoso, el trabajo conjunto facilita la transicion a la modernidad. El apoyo del sector
publico es muy importante, tanto en la provision de servicios publicos confiables y de
calidad, como en el disefio e implementacion de programas especiales de
financiamiento y capacitacion.

El Circuito de la Excelencia y Sitios WAO muestran que es posible superar la valla de la
calidad a través de la asociatividad, puesto que cualquier posada tradicional puede
formar parte de una organizacién de posadas modernas si cumple con una serie de
requisitos de calidad de servicios y ademas gana acceso a servicios que la asociacion
ofrece a todos sus miembros. Sin embargo, para cumplir con los requisitos del Circuito
de la Excelencia o Sitios WAO, y mantener los estandares de calidad en el tiempo, es
fundamental que las posadas tradicionales cuenten con los recursos para comenzar el
proceso, principalmente acceso al financiamiento y a programas de capacitacion.



Conclusiones

El presente estudio observa la forma en que la valla de calidad actua como una barrera
que separa el canal moderno del sector tradicional, visto a través del analisis de tres
sub-sectores. En este sentido, los resultados del estudio muestran tendencias comunes
y diferencias en la definicion de las vallas de calidad de todos los casos analizados. En
este sentido, llama la atencién la extendida necesidad de desarrollar conocimientos y
capacidades clave para cada subsector, asi como el desafio de mejorar el acceso a
liquidez e instrumentos de crédito y financiacion. También es relevante el hecho de que
ambas situaciones puedan intervenirse por medio de iniciativas que requieren la
intervencion tanto del sector publico como privado, a través del desarrollo de actividades
asociativas y de la implementacion de politicas publicas efectivas.

En primer lugar, el sector bodeguero presenta un alto potencial competitivo a través de
la explotacién de su excelente alcance en las zonas residenciales. Sin embargo, la
inversion en mejoras en la infraestructura de sus locales y la transicion digital tanto
interna como externa se muestran como los principales determinantes para conseguir
saltar la valla.

La presencia de cacao de altisima calidad en el territorio venezolano proporciona un
contexto de posibilidades de crecimiento en el futuro. Sin embargo, el canal tradicional
cacaotero enfrenta desafios principalmente relacionados con los bajos niveles de
desarrollo de las zonas donde se concentran los cultivos, y que implican limitaciones en
los servicios, inversion e infraestructura disponible. En este sentido, se hace muy
necesaria la capacitacion tanto técnica como administrativa, asi como el acceso a
financiacién y capital tecnolégico. En este caso, la mejora en la calidad de vida de los
productores del sector tradicional contribuye a la superacion de las vallas identificadas.

Por su parte, las posadas ofrecen la posibilidad de potenciar la actividad empresarial
rural, mas sustentable y sostenible, tanto a nivel ecoldgico, como cultural, comparado
con las actividades desarrolladas por grandes empresas hoteleras. No obstante,
necesitan principalmente superar la asimetria de informacion respecto a sus clientes,
comenzando por mejorar sus estrategias de comunicacion para ofrecer servicios y
experiencias de calidad. En este caso, se observa casos de éxito en las iniciativas del
Circuito de la Excelencia y Sitios WAO, que ejercen una funcion tractora, promoviendo
y facilitando la transicién de negocios tradicionales hacia canales modernos.

En resumen, lograr una mayor productividad requiere que las MYPEs avancen en un
proceso de modernizacion a nivel multidimensional, que les convierta en empresas de
excelencia, vinculadas a cadenas de valor mas dinamicas. Para conseguirlo, es clave
la implementacion tanto de politicas publicas como de iniciativas que involucren al sector
privado, adaptadas a las necesidades de los respectivos sectores productivos y
enfocadas a la estimulacion y desarrollo de su potencial competitivo.
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Anexo 1. Encuesta a Bodegueros

Datos basicos

Nombre del bodeguero:

Cl del bodeguero:

Edad del bodeguero:

Direccién de la bodega:

Ingreso semanal aproximado de la bodega

Guia de pregquntas

Factores estructurales

1. Familia

a. ¢Como participa la familia en el funcionamiento de una bodega? ;Qué miembros
de la familia trabajan o apoyan eventualmente en una bodega? ¢ Es normal contar
con otro tipo de apoyo de personal fuera de la familia?

b. ¢Es normalmente la bodega el principal ingreso familiar? s Con qué otros ingresos
puede contar la familia?
2. Escolaridad
a. Si bien hay de todos los casos, en general, ;Cual es el nivel de estudios que
poseen los bodegueros y el del entorno familiar que lo apoyan en la bodega?
3. Local
a. ¢Normalmente las bodegas se implementan en locales propios o alquilados?
b. ¢Normalmente hay ambicion por cambiar de local en el futuro por crecimiento?
c. ¢Se invierte en el local o les gustaria hacerlo?
d. ¢Se invierte en infraestructura en general o les gustaria hacerlo?
e. ¢Qué factores considera imprescindibles para tener una buena apariencia externa?

f. ¢ Qué factores considera imprescindibles para tener una buena apariencia interna?

4. Redes sociales y comunidad
a. ¢Se entiende que las mejores bodegas tienen muchos afnos en el barrio?
b. ¢ Considera Ud. que un bodeguero debe ser conocido en el barrio?

c. ¢Cuenta con algun sistema de seguridad en su bodega? ;Considera que hoy el
factor de inseguridad ciudadana puede destruir su negocio y llevarlo al cierre? ; Qué
tan grave es el asunto?



Factores econémicos

5. Formalizacion

a.

b.

C.

¢ Es normal que las bodegas se registren en SENIAT o la entidad de Administracién
Tributaria correspondiente? ¢ Bajo qué tipo de registro?

¢ Por qué se registran? ;0 por qué no se registran?

¢, Consideran util el registro? ¢, Por qué lo mantiene?

6. Ingresos y cuentas

a.

¢Cuanto se considera que bodega tiene buenas ventas semanales? ;Son los
ingresos estables? ;En qué temporadas del mes o del afno se vende mas? ¢En
general, los ingresos de las bodegas crecen o decrecen con el tiempo?

¢ Las bodegas separan las cuentas de las cuentas familiares?

¢ Diria que un bodeguero esta siempre pensando en cémo incrementar sus ventas?

. ¢Diria que un bodeguero esta siempre pensando en como reducir sus costos?

¢ Los bodegueros promedio manejan sus cuentas o se apoyan de algun contador o
apoyo de alguien del nucleo familiar?

oUn bodeguero hace registro y andlisis de las ganancias? ;Qué tipo de
mecanismos usan?

7. Financiamiento

a.

b.

C.

¢ Los bodegueros piden préstamos para la bodega? ¢, Cual es la fuente mas comun
de los préstamos? 4 Para qué se usa el dinero?

¢ Tienen lineas de crédito con alguna entidad del sistema financiero?

Si no usan el sistema financiero, ¢por qué no lo hacen?

Factores de gestion

8. Uso de tecnologia

a.

b.

¢, Cuentan con smartphone? ¢4 Lo utilizan para el negocio? ;Cémo?

¢Utllizan medios de pago digitales para sus clientes? ;Cuales? ;Cual es el
porcentaje de pago por medios digitales versus el uso de efectivo?

¢ Utilizan medios digitales para comunicarse con sus clientes? ;Qué tipo de
comunicacion realizan?

. ¢ Utilizan alguna aplicacién o herramienta digital para la gestion del negocio?

¢, Cuales?

¢ Hacen promociones o algun tipo de marketing por redes sociales?

9. Gestion de clientes

a.

¢ Tienen alguna estrategia para captar nuevos clientes?



b. ¢Hacen delivery? ;Qué tan lejos envian el delivery? ;Le gustaria llegar mas lejos
del barrio? ;Lo reparte con vehiculo propio, o tiene algun trato con alguien del
entorno?

c. ¢Utilizan alguna estrategia para mantener y/o fidelizar a sus clientes?

10. Gestion de proveedores
a. ¢ Tienen muchos proveedores? ; Como gestiona a los distintos proveedores?
b. ¢Qué valoran mas en un proveedor, precio?

c. ¢ Se sienten mas comodo trabajando con proveedores mas grandes (corporativos)
0 mas pequefos? ¢Qué ventajas tiene uno sobre otro?

d. /Con qué servicio no cuenta y cree que es importante contar por parte de sus
proveedores?
11. Oferta de productos y servicios

¢,Cuando consideran que una bodega es surtida?

T o

¢,Como es el proceso de incluir nuevos productos en la bodega? ¢, cémo se financia?

¢Un bodeguero promedio hace analisis de la demanda? ;Qué mecanismos usan?

o o

¢ Saben qué productos son los que dejan mas ganancia? 4y los que dejan menos?

o

¢, Saben qué productos son los que tienen mas salida? ;y los que tienen menos?

—h

¢, Es normal ofrecer algun tipo de servicio como por ejemplo: Operador logistico
(linio), recarga de celulares, agente bancario, delivery, copias, tinka, juegos
infantiles, ventas por catalogo, comidas preparadas, entre otros? ; Qué beneficios
trae ofrecer esos servicios?

g. ¢ Como diferenciar la bodega con respecto a otras de la zona?

12. Competencia
a. ¢ Cual consideran que es su principal competencia? ¢ Qué opina de ella?
b. ¢Qué estrategias usa para competir?

c. ¢Qué cree que lo diferencia de la competencia?

Valla de la calidad

13. Visién del futuro
a. ¢Cdémo ven el futuro de la bodega? ;Hasta donde llegara el negocio?

b. ¢Han pensado asociarse con otros bodegueros para obtener mayores beneficios?

14. Factores de crecimiento

a. ¢Qué considera deben ser las principales estrategias para seguir creciendo y ganar
mas?



. ¢ Qué barreras o factores deben superar para crecer y ser un negocio prospero y
sostenible en el tiempo?

. ¢,Qué hace la diferencia entre un bodeguero grande y uno chico? ¢Entre uno
tradicional y uno moderno?



Anexo 2. Expertos entrevistados

Sector Nombre Empresa Cargo
Abastos Javier Riccobono Suplymos CEO
Abastos Alexander Cabrera Atenas Consultores (D:Zemcé(r)éial
Abastos Eduardo Fortuny Dindmica Venezuela Director
Cacao Albe Gorrin ﬁZT:ti?agedjoEn; teargls I§ol|’var Directivo
Cacao Carlos Franceschi Casa Franceschi COO
Cacao Richard Obuchi IESA Profesor
Cacao Francisco Betancourt | Chocolates El Rey Director
Posadas Juan Francisco Mejia | Woki Consulting CEO
Posadas Juan Carlos Guinand | Sitios Wao Partner and CEO
Posadas Esteban Torbar Fundador y Presidente Eposak
Posadas Aura Ovalles Circuito de la Excelencia Presidenta




Anexo 3. Clasificacion de posadas

“Los establecimientos de alojamiento turistico tipo Posada de Turismo tienen como
condiciones generales las siguientes:

1. El nimero maximo de unidades habitacionales sera igual a veinte (20) y la altura
maxima de la edificacién no serd mayor de dos (2) plantas (planta baja y primer piso).

2. Toda construccion nueva deben cumplir con las condiciones de desarrollo (variables
urbanas), emitidas por los 6rganos competentes, segun la localizacion del terreno.

3. Todo establecimiento que se destine como alojamiento turistico tipo Posada de
Turismo, debe contar con la factibilidad socio técnica de conformidad con el Ministerio
del Poder Popular para el Turismo.

4. La infraestructura, asi como todo equipo, enseres y decoraciéon deben permanecer
en buen estado de conservacion, mantenimiento y limpieza.

5. Cada area de servicio debe estar delimitada e independiente de las otras de acuerdo
con los parametros establecidos en la presente Resolucion.

6. Cumplir con la normativa vigente en materia de seguridad industrial y sanidad.
Se establecen las siguientes definiciones por categoria:

1. Categoria una (1) estrella: Aplicable a aquellos establecimientos de alojamiento
turistico tipo Posada de Turismo, que adicional a los requisitos minimos exigidos en el
tabulador aqui previsto, se caracteriza por ofrecer el servicio de hospedaje, con servicio
sanitario privado o colectivo y facilita el comedor familiar para el uso del turista y
visitante. Esta categoria se identificara con el simbolo de una (01) estrella.

2. Categoria dos (2) estrellas: Aplicable a aquellos establecimientos de alojamiento
turistico tipo Posada de Turismo, que adicional a los requisitos minimos exigidos en el
tabulador aqui previsto, se caracterizan por ofrecer el servicio de hospedaje, con
servicio sanitario privado o colectivo y un (1) turno de alimentos y bebidas. Esta
categoria se identificara con el simbolo dos (02) estrellas.

3. Categoria tres (3) estrellas: Aplicable a aquellos establecimientos de alojamiento
turistico tipo Posada de Turismo, que adicional a los requisitos minimos exigidos en el
tabulador aqui previsto, se caracterizan por ofrecer el servicio de hospedaje, con
servicio sanitario privado, dos (2) turnos de alimentos y bebidas y un (1) servicio
complementario. Esta categoria se identificara con el simbolo de tres (03) estrellas.

4. Categoria cuatro (4) estrellas: Aplicable a aquellos establecimientos de alojamiento
turistico tipo Posada de Turismo, que adicional a los requisitos minimos exigidos en el
tabulador aqui previsto, se caracterizan por ofrecer el servicio de hospedaje, con
servicio sanitario privado, tres (3) turnos de alimentos y bebidas y dos (2) servicios
complementarios. Esta categoria se identificara con el simbolo que cuatro (04)
estrellas.”

Fuente: Ministerio del Poder Popular para el Turismo, extracto de Resolucion 074



Anexo 4. Requisitos, beneficios y obligaciones para pertenecer al Circuito
de la Excelencia

Requisitos

La posada debe estar atendida por sus duefios o en su defecto por una gerencia
preparada y comprometida con la calidad.

Debe encontrarse ubicada en sitios de interés turisticos.

No debe exceder las 20 habitaciones.

Ofrecer una gastronomia interesante y bien servida.

Debe tener por lo menos 3 afos de funcionamiento.

La infraestructura debe estar en perfectas condiciones de mantenimiento.

Deben estar dispuestos a realizar algunos cambios para implementar la calidad
como filosofia.

Obligaciones

Cumplir con el Sistema de Calidad del Circuito de la Excelencia.
Mantener comunicacién activa con la oficina del Circuito de la Excelencia.
Contribuir en la promocion en conjunto de las posadas miembros.

Utilizar correctamente la imagen del Circuito de la Excelencia en la posada, redes
sociales, pagina web y material pop.

Participar activamente en el proceso de consolidacién de la asociacion.
Asistir a las asambleas anuales.

Cumplir con las obligaciones financieras.

Beneficios

Inclusion de la posada en el Sistema del Circuito de la Excelencia, como miembro.

La Norma ENTEC-001 Circuito de la Excelencia. Posada. Requisitos para la
Prestacion de Servicio. El cual representa las directrices y orientaciones para la
implementacién de un Sistema de Aseguramiento de la Calidad, con los mas altos
estandares internacionales.

Incorporacion a la Plataforma de Gestion del Circuito de la Excelencia.
Incorporacion al Servicio de Reservaciones del Circuito de la Excelencia.

Inclusion en el Plan de Mercadeo del Circuito de la Excelencia, lo que contempla
incorporacién a las redes sociales del circuito.

Inclusion en todas las actividades comunicacionales y de promociones especiales
que realice el circuito, ante representantes y medios de comunicacion, tales como:
ruedas de prensa, eventos, entrevistas y presentaciones diversas en medios de
comunicacion.



¢ Disfrute de los beneficios que deriven de las alianzas de Circuito de la Excelencia,
con otras empresas y con medios de comunicacibn como paginas y revistas,
inclusive.

¢ Disfrute de servicios especiales que ofrezca el circuito a las posadas, como, por
ejemplo: Servicio de Gestiones Administrativas para las Posadas, en Caracas.

e Apoyo del Circuito, en redes sociales, con respecto a actividades, eventos y/o
promociones que tengan las posadas, en forma particular.

¢ Adquisicion de derecho para usar la Marca Sello Circuito de la Excelencia, como
parte de la promocién de los servicios de la posada en pagina Web, redes sociales,
blogs y otros Medos de comunicacion.

e Derecho a recibir asesoria primaria en cuanto a temas de calidad para la
implementacién de la norma.

e Derecho a recibir boletines informativos.

o Derecho a tener participacion en actividades de asesorias y estudios que realice el
circuito en cuanto a mercadeo.

e Opcidn a formar parte activa y recibir beneficios directos de proyectos especiales
de cooperacion técnica con organismos internacionales a través del Circuito de la
Excelencia (BID, CAF, Union Europea).

o Derecho a recibir orientacion en cuanto a casos puntuales de solicitudes que
realicen al sector hotelero, MINTUR, CONSETURISMO vy otros organismos.

¢ Derecho a estar representado, como posada y a través del Circuito de la Excelencia,
ante organismos como: MINTUR, CONSETURISMO, AVAVIT, etcétera.

e Bandera, reglamento y simbolos del Circuito de la Excelencia.

Fuente: Circuito de la Excelencia
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