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INTRODUCCION

Previo al afo 2012, Republica Dominicana contaba
con procesos de compras publicas, caracterizados
por su poca visibilidad y transparencia, escasa
presencia de proveedores y falta de confianza por
parte de la poblacion. Este sistema de compras, se
encontraba cooptado por un clientelismo politico
que direccionan las adjudicaciones, asimismo, no
existia apertura, ni difusion de informaciéon para
generar mayor incursién de la poblacién generadora
de bienesy servicios.

Al ser pocas las empresas proveedoras al Estado, no
se daba cobertura a todo lo requerido, debiendo el
Estado importar algunos productos que incluso
podrian generarse en el propio pais. La presencia de
Micro, Pequenas y Medianas Empresas (MIPYME) era
practicamente como también la
participacion de mujeres emprendedoras.

nula, asi

Durante la gestién del 2012 (con la asuncién de
mando de Danilo Medina como presidente de la
Republica Dominicana) la Direccion General de
Contrataciones Publicas determiné que era necesario
disenar un instrumento de politica publica que
hubiera permitido incluir a las mujeres y a las MIPYME
en el mercado publico, buscando mayor
incorporaciéon de ofertantes y a su vez difusién y
transparencia de los procesos de compras publicas.

Asi, a partir de 2012, implementaron maxima
publicidad de los procesos de compras,
modificdndose, a la vez, algunos requisitos para la
presentacién de proveedores, por ejemplo, se
establecio la reduccién de garantias econémicas para

las MIPYME y ejecucién de programas favorables a
mujeres proveedoras del Estado.

A pesar de los esfuerzos desplegados, los resultados
no fueron suficientes. Fue necesario avanzar con
cambios mas profundos para poder alcanzar de
manera mas rapida los resultados pretendidos. Para
ello, se decidié aplicar al mercado publico
dominicano la practica de Ruedas de Negocio, la cual
estaba considerada entre las mejores practicas del
mundo empresarial.

De esta manera, en el afio 2014, las ruedas de negocio

se presentaron como una alternativa, pues
permitieron hacer visible la politica publica,
generando  contacto entre  proveedores y

compradores, lo cual permitié6 entender mejor las
necesidades y generar soluciones. El verdadero reto
para la Direccién General de Contrataciones Publicas
fue definir un instrumento que tuviera como objetivo
mejorar las oportunidades del mercado publico para
toda la poblacién; asi como, facilitar la
desconcentracion del Estado en el territorio, dado
que se pretendia promover la participacién de
proveedoras locales, articulando de esta manera el
trabajo con la sociedad civil que operaba en el
territorio.

Esta practica empresarial, aplicada al sector publico,
permitié la apertura y transparencia de los procesos
de compras publicas, generando mayor inclusion de
proveedores, entre los cuales incursionaron como
nuevos actores, las MIPYMES y mujeres
emprendedoras.



LA AUSENCIA DE MUJERES EMPRENDEDORAS Y
MIPYMES EN LAS COMPRAS PUBLICAS

En 2012, se aprecié que una gran parte de las mujeres
y las MIPYME estaban excluidas del mercado publico
debido a la falta de acceso a la informacién sobre
licitaciones, conocimiento de los procedimientos de
compras y capacidad para cumplir los requisitos
exigidos. Asimismo, la carencia de politicas y
programas no fomentaban su inclusién por lo cual
quedaban excluidos.

En relacién a la cantidad de mujeres, solo se contaba
con un total de 1748 inscritas como proveedoras del
Estado. En consideracién a ello, la Direccion General
de Contrataciones Publicas, a través de estudios y
andlisis desarrollados para entender el mercado,
estudio la realidad de las mismas, con la finalidad de
conocer sus necesidades, eliminar las barreras de
acceso y encontrar las oportunidades de negocio
para ellas.

Por otro lado, se evidencié que la mayor parte de las
compras publicas se hacian centralizadas en Santo
Domingo y estaban en manos de pocos proveedores.
El analisis de las adjudicaciones del mercado publico
mostraba una alta concentracion de proveedores, es
decir, un mercado con muchas desigualdades. Las
compras se realizaban de manera centralizada en la
capital del pais, favoreciendo a los proveedores de
dicha region, siendo esto una barrera a la inclusion de
la mujer en otras zonas.

Adicionalmente, se identificaron otras barreras que

atentaban contra la insercion de las mujeres y las

MIPYME en el mercado publico, entre las cuales

estaban:

e Ausencia de publicidad de los procesos de
convocatorias.

® Falta de capacitaciéon y asistencia técnica para
vender al Estado.

® Existencia de un gran numero de empresas
informales lideradas por mujeres que no estaban
inscritas como contribuyentes de impuestos
(requisitos para venderle al Estado).

® Desconocimiento de la oferta de bienes y servicios
de las mujeres y cudles son sus necesidades.

e Bajo nivel de asociacion de mujeres.

® Alto grado de desconfianza de parte de los
compradores de las instituciones respecto a la
capacidad de las mujeres para entregar bienes y
servicios.

® Especificaciones técnicas y criterios de evaluacién
que no favorecen la contratacion de mujeres, aun
en los procesos disenados especificamente para
dicho segmento.

® Dispersion de informacién de las oportunidades
de negocio para mujeres y escasa participacion de
dicho grupo en el interior del pafis.
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EN BUSQUEDA
DE UNA
ALTERNATIVA
PARA EL CAMBIO

En el afo 2012, se maximizd la publicidad de los
procesos y se procedié a la reduccion de requisitos
para las MIPYME a través de algunos instrumentos
legales. Durante esta gestion, se determiné utilizar el
mercado publico como herramienta de desarrollo
(para mujeres y MIPYMES). De esta manera,
correspondi6é disefar una estrategia para llevar
adelante este desafio. No obstante, aun considerando
los esfuerzos antes indicados, se necesitaba avanzar
de forma mas rapida con cambios mas profundos.

A partir de alli, y a efectos de mejorar las
oportunidades del mercado publico para toda la
poblaciéon y facilitar la desconcentracion del Estado
en el territorio, se tomaron en cuenta las mejores
practicas del mundo empresarial para aplicarlas al
mercado publico dominicano. De esto nacieron las
ruedas de negocios del mercado publico.

Entre los diagndsticos realizados, se identificé que la
mujer no tenia incentivo en participar en las compras
publicas, debido a la falta de confianza en los actores
del sistema. Las ruedas de negocio, permitieron
visibilidad y accesibilidad de los funcionarios
publicos, logrando asi un acercamiento (para nuevos
proveedores) donde se pudiera absolver dudas y/o
preguntas del mercado publico, asi como también
recibir orientacion para formalizar legalmente sus
emprendimientos.

EN BUSQUEDA DE UNA ALTERNATIVA PARA EL CAMBIO | 7
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Las ruedas de negocios del mercado publico fueron
definidas como un mecanismo simple y de accion
directa, que consistio en reuniones de empresarios e
instituciones publicas, en las cuales realizaban
entrevistas, logrando promover contactos entre si,
con el propdsito de realizar negocios en futuras
convocatorias del Estado.

Este instrumento nacié para que las mujeres
empresarias, en el dmbito de las compras publicas,
den a conocer sus bienes y servicios en un ambiente
agradable, transparente y profesional; ademas que, la
participacion fue gratuita. Estas ruedas de negocios,
gue también favorecieron a las MIPYME, tuvieron los
siguientes objetivos, ventajas y beneficios.

Objetivos:

e Realizar entrevistas de forma que las proveedoras
puedan ser convocadas para realizar ventas al
Estado.

e Ampliar su base de contactos comerciales y
conocer empresarios que se dedican al mismo giro
de negocio.

e Realizar alianzas que le permitan ampliar la
capacidad de produccion o de asociatividad.

Ventajas:

e |dentificar las caracteristicas de la demanda.
e Estandares de calidad demandados.

e Investigar mercados potenciales.

RUEDAS DE NEGOCIO DEL
MERCADO PUBLICO

e Lograr un buen nimero de contactos en tiempo
breve.

e Obtener precios actuales para entrar en un
mercado.

Beneficios:

® Promocion de sus productos y/o servicios a nivel
local, regional, nacional.

® Oportunidad de abrir
negocios.

e Ampliacion de la informacién acerca del mercado.

® Oportunidad de realizar varios contactos en un
solo lugar y en poco tiempo.

e Mejorar la competitividad de las PYMES al poder
conocer las tendencias del sector publico.

e |Lograr alianzas empresariales e institucionales.

brechas para nuevos

e Facilitar las negociaciones directas con los
compradores y otros agentes de apoyo al sector.
4.1 CINCO PASOS PARA LA

IMPLEMENTACION DE LAS RUEDAS DE
NEGOCIO DEL MERCADO PUBLICO

Paso uno: Planificacion

En las ruedas de negocios del mercado publico fue
como primer paso, planificar. La
planificacion comprende tareas como: realizar un
viaje para el levantamiento de la zona; elaborar el
presupuesto de la actividad; y elaborar el perfil de la
rueda de negocios conforme a las caracteristicas del

necesario,



lugar.

Paso dos: Generar alianzas

Luego, como siguiente paso a ejecutar, se efectud la
busqueda de aliados. A partir de esta accion, se buscé
generar alianzas estratégicas con instituciones del
sector publico, privado y de la sociedad civil. Esto
permitié que la tematica de las compras publicas
salga del entorno del Estado y se difundan sus
potenciales beneficios hacia otros actores, sobre todo
al interior del pais.

Las ruedas de negocios se han celebrado en sociedad
con otras instituciones privadas y publicas. Se han
realizado ruedas con el Viceministerio de MIPYME,
Ministerio de Relaciones Exteriores, con la Asociacion
de Industrias de la Republica Dominicana, con la
Asociacion de Industrias de la Regién Normas, entre
otras.

En algunas oportunidades se han firmado convenios
de colaboracion para realizar las ruedas de negocios y
continuar promoviendo el mercado publico en favor
de las MIPYME, mujeres y sectores productivos. Con
esto se ha buscado utilizar las instalaciones de los
socios, hacer convocatorias conjuntas, asi como dar
seguimiento al mercado publico una vez finalizada la
actividad.

Paso tres: Convocatorias

Posteriormente, llegaron las convocatorias a las
ruedas de negocios del mercado publico. En esta fase,
se invitaron formalmente a las Entidades
Gubernamentales y a las autoridades de la zona, se
enviaron invitaciones a las proveedoras y se
seleccionaron a éstas. Asimismo, para confirmar su
asistencia, se dio seguimiento, via telefénica y
correos, a las Entidades Gubernamentales y las
proveedoras.

En las ruedas de negocio se convocaron a
compradores con alto potencial de realizar contratos
en el territorio donde se va a desarrollar la rueda de
negocios, asi como a proveedores registrados o con
potencial de proveer al Estado en los bienes y
servicios que el Estado estaba demandando en la
zona.

Paso cuatro: Capacitaciones

Como siguiente accién para concretar una rueda de
negocio del mercado publico, se capacita. En dias
previos a la rueda, se hicieron capacitaciones de
proveedores. En este espacio, se les explica que es
una rueda de negocios, qué objetivos tiene, como
deben prepararse, como comunicarse, etc. Lo mismo
se hizo con los compradores, unos dias antes se
relnen para conversar sobre la rueda, la ubicacién de
las mesas, tiempos, expectativas, horarios, etc.

Paso cinco: Entrevistas y acercamientos
Finalmente, como ultima accién, se realizaron las
entrevistas entre potenciales proveedoras vy
compradores del Estado. Las ruedas de negocios
duran 02 dias, en donde en reuniones de 15 minutos,
tanto proveedores como compradores conversaron
sobre los bienes y servicios que ofrecen y demandan,
intercambiaron opiniones sobre la calidad de los
mismos, las modalidades, tiempos, formas de pago,
requisitos, etc. Como ejemplo de esto, en una rueda
de negocio una proveedora logré conversar de forma
organizada con 40 compradores potenciales de sus
bienes y servicios.

Como la mayor parte de las transacciones del
mercado publico dominicano se dio a través de la
modalidad de compra menor o compra directa, es
importante para las mujeres y MIPYME que en las
ruedas de negocio se pudieran conocer a los
compradores y lograr ser tenidos en cuenta en ese
segmento de mercado de bajo monto e importante
cantidad de transacciones, que resultoé ideal para un
proveedor que recién se iniciaba en el mercado.
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SUPERACION DE IMPASES:
RIESGOS Y MITIGACION

Se identificaron 4 riesgos principales, los cuales se
exponen a continuacion:

51 Riesgo uno: Ruedas de negocio sin
reconocimiento legal

La primera rueda de negocio del mercado publico se
llevé a cabo como consecuencia de la toma de
decision de replicar una buena practica desarrollada
en el sector privado, pero trasladada al mercado
publico.

La continuidad de esta practica podia haberse dejado
de lado, pues no tuvo un reconocimiento legal, es
decir, no existia norma o disposicién legal alguna que
obligara a la Direccion General de Contrataciones
Publicas a ejecutar las ruedas de negocio en el
mercado publico. Sin embargo, esta practica se
institucionalizé en dicha direccién, debido a la amplia
demanda que los actores tuvieron para continuar con
estas acciones a futuro.

Por otro lado, la iniciativa de celebrar ruedas de
negocio en el mercado publico se institucionalizé en
la administracién del gobierno de Medina, por lo que
la inexistencia de reconocimiento legal de esta
practica pudo hacer que se abandonara esta
actividad. No obstante, la continuidad de la
administracién (segundo mandato de Medina),
permitié que estas actividades se sigan planificando.
Es por ello que, como medidas de mitigacion frente a
la posibilidad de que se vea afectada la planificacion
de las ruedas de negocio a futuro, se incorporé como
actividad dentro del Plan Estratégico de 05 afios de

SUPERACION DE IMPASES: RIESGOS Y MITIGACION

Contrataciones Publicas; asimismo, se documenté la
experiencia en diversos documentos institucionales.

De esta manera, las ruedas de negocios contaron con

un manual de implementacion y participacion, en el

que se indicaba las acciones previas a la misma. Estas

acciones previas a las ruedas de negocios fueron:

® Viaje de levantamiento de la zona.

® Elaborar presupuesto de la actividad.

e Elaborar el perfil de la rueda de negocios.

® Invitacién formal a las entidades
gubernamentales.

® Invitacién formal a las autoridades de la zona.

® Reunién con las entidades gubernamentales.

® Elaboracion del arte y material promocional.

e Envio de invitacién a las proveedoras.

® Seleccién de proveedores.

® Dar seguimiento y confirmacioén, via telefénica y
correos, a las entidades gubernamentales y las
proveedoras.

e Viaje a la zona para media tours de promocion de
la actividad.
Organizar la logistica a nivel interno, con las
diferentes areas involucradas.

Reunién con el equipo de la institucion.

5.2 Riesgo dos: Programas comunicados de
manera deficiente

Otro riesgo que se identificé estuvo asociado a la
posibilidad de no comunicar de forma correcta la
perspectiva de género en las contrataciones publicas,
poniendo en peligro las acciones relacionadas a la
planificacién y convocatoria de las potenciales

| 10



agentes beneficiarias, las mujeres.

Es asi que, teniendo a la mujer como eje fundamental
en la iniciativa, se contratdé un especialista en
comunicacion en perspectiva de género con el
objetivo de fortalecer la capacidad de comunicacion
orientada a mujeres. Esto permitié incrementar la
participacion de la mujer en el mercado publico,
pues los mensajes, imagenes, entre otros, de las
ruedas de negocio estaban pensadas con el enfoque
de género.

5. 3 Riesgo tres: Compradores
desinteresados por el tipo de proveedor

La pérdida de interés por comprar a mujeres
empresarias pudo configurar un riesgo para la
realizacion de los objetivos de las ruedas de negocio
en el mercado publico. A partir de este escenario, se
trabajé con los compradores para sensibilizarlos
sobre las ventajas de comprarles a mujeres
empresarias. De igual forma, se desarrollé un
catalogo de proveedoras mujeres a efectos de que se
facilite la tarea a los compradores. De esta manera, se
redujo la posible pérdida de interés en comprar a
mujeres.

5.4 Riesgo cuatro: Negocios celebrados que
incumplen estandares de integridad

Durante las entrevistas pudo haberse generado
concertaciones entre proveedores y compradores
estatales para favorecer a algunos, defraudando las
expectativas de otros y dificultando el cumplimiento
de los objetivos de las ruedas de negocios. No
obstante, se implementaron como medidas de
mitigacion la estrategia de datos abiertos y las
comisiones de veeduria social. Con la primera, toda la
informacién era publica, generando transparencia en
las actuaciones de negocios; mientras que, con la
segunda, se dio participacién amplia a la sociedad
civil para que auditen las compras publicas de
diversas instituciones del Estado.




LOS RESULTADOS OBTENIDOS

Las ruedas de negocio del mercado publico
dominicano que se planificaron y finalmente se
realizaron fueron 07 hasta el 2017. Este instrumento
permiti6 potenciar la articulacion productiva
regional, dado que las ruedas de negocios se han
implementado con  socios locales como
universidades, camaras empresariales, centros de
desarrollo empresarial, etc.

Entre las agencias que han participado como aliados
estratégicos estaban: el Viceministerio de MIPYME, el
Ministerio de Relaciones Exteriores, la Asociacién de
Industriales de la Republica Dominicana, la
Asociacién de Industriales de la Regién Norte, la
Universidad Catolica Tecnolégica de Barahona y la
Universidad O&M de Moca.

Las convocatorias para las 07 ruedas de negocio
permitieron la participaciéon de 120 unidades de
compra del Estado y 1328 proveedores MIPYME,
mujeres y productores locales, de esta ultima cifra
567 fueron mujeres. En general, las convocatorias
también permitieron abrir el mercado a nuevas
MIPYME y mujeres, en regiones en donde no se
conocia al mercado de las compras publicas.

Como consecuencia de las capacitaciones a los
proveedores o potenciales proveedores, estos
lograron comprender los procesos de compras y los
requisitos y exigencias que debian cumplir para
venderle al Estado. Con ello se apreci6 un
incremento de proveedores en el Registro de

Proveedores del Estado. Desde 2012 hasta 2016 se

registraron 13204 mujeres en el Registro de
Proveedores del Estado, evidencidndose un
incremento histérico de un 655% en la incorporacion
de las mujeres en el citado registro, en comparacién
con el periodo 2005 a 2012, donde solo se logré
identificar 1748 mujeres inscritas (ver ANEXO 1).

Ahora bien, en relaciéon a las entrevistas entre los
proveedores y compradores estatales, se efectuaron
16129 entrevistas. Posterior a ello, se procedié a
encuestar a los compradores y proveedores.

Un 95% de los compradores indicaron que
incremento el nimero de proveedores a los que les
compra a partir de las ruedas de negocios. Asimismo,
un 100% de los compradores calific6 como buenas
(33%), muy buenas (39%) y excelentes (28%) las
ruedas de negocio. Por su parte, un 70% de las
proveedoras calific6 de excelente el nivel de
satisfaccion con las reuniones de negocios, un 23%
muy bueno y 6% bueno. De igual forma, un 99% de
las proveedoras indic6 que participara en otras
ruedas de negocios (ver ANEXO 2).

Asimismo, un 36% de las proveedoras participantes
en ruedas de negocios indicé en las encuestas que
luego de la rueda de negocios particip6 en procesos
de compra; mientras que, un 23.4% indicé que fue
adjudicado en un proceso de compra luego de la
rueda de negocios.

Como resultado final de las ruedas de negocio, el
monto de mujeres adjudicadas en compras aumento



de forma exponencial (ver Anexo N°3).

De lo anterior se aprecia que $128M fue el monto
que se logré en adjudicaciones a mujeres durante
seis anos (2006-2012); mientras que, en cuatro afos
(2012-2016) se logré $1020MM, lo que representé un
precedente histérico en el uso de las compras
publicas para el desarrollo de las mujeres. Solo en
2016, 15939 contratos fueron adjudicados a mujeres
proveedoras, representando un 23% del total.
Asimismo, entre 2012y 2016 las mujeres obtuvieron
59622 adjudicaciones.

Como parte de la validacion y cuantificacion del
impacto de las compras publicas realizadas a las
mujeres, se procedié a realizar un estudio de
impacto econométrico, el cual indicaba que existe
un impacto positivo de las compras publicas en las
mujeres. En promedio, el incremento de los ingresos
anuales para las mujeres que participaron de las
compras publicas en relacion a las que no
participaron es de U $80.000.

Se estim6 que las compras publicas destinadas a las
mujeres, implican una creacion de valor agregado
equivalente a 0.28% del PIB en 2015, con un
estimado por intervalo que va de 0.11% a 0.45 % del
PIB. Asimismo, se cuantificé en 0.36 el multiplicador
de las compras publicas a las mujeres, cifra que
queddé en el entorno del multiplicador del gasto
publico de capital estimado para el pais.

La mujer beneficiaria de las compras publicas
aumento significativamente su nivel de ingresos,
acelerando su proceso de acumulaciéon de capital, lo
que permitié generar en el futuro mayores ventas y
valor agregado.

Las mujeres que se beneficiaron de las compras
publicas lograron un nivel de productividad que se
desvidé en un 6.6% por encima del nivel estimado
promedio, en contraste, el grupo de no beneficiarias,
tuvieron una productividad inferior en un 34.1%.
Esto sugiri6 que las compras publicas elevaron
significativamente la productividad de las empresas
dirigidas por mujeres.

Finalmente, las ruedas de negocios tuvieron impacto

econdmico, ambiental y social. En lo econémico
permitieron descentralizar las compras publicas en
el territorio, con lo cual el gasto se aplicé donde se
consumen bienes y servicios, a la vez que nuevas
proveedoras lograron acceder al mercado. En los
territorios se articulé una red de apoyo en la
tematica de compras publicas que generé mejores
oportunidades para las MIPYME y mujeres. En lo
social, se dio acceso a mujeres, asi como sectores
productivos al mercado publico, impactando en las
familias, salarios y comunidades. En lo ambiental, al
comprar al Estado en donde se consume, se bajé la
huella de carbono del transporte de mercancias, a la
vez que se ha identificado nuevos productos “verdes”
que se presentaron a los compradores en las
entrevistas, como luces LED, aire acondicionado de
bajo consumo, etc.



COSTOS ECONOMICOS
DE IMPLEMENTACION

La Direccién General de Contrataciones Publicas
manejaba un presupuesto anual (total) de
RD$225.000.000 o US$5.115.000. La implementacién
de las ruedas de negocios, tenian un costo
econdémico de RD$450.000 o US$10.000.

Las 7 ruedas de negocio, tuvieron un costo total de
US$70.000.- logrando reunir a 1.328 proveedores del
Estado con 60 unidades de compra, abriendo de esta
forma el mercado publico a MIPYMES y mujeres en
diferentes regiones donde desconocian al mercado
de compras publicas.



La rueda de negocios del mercado publico es una
herramienta de gran utilidad, tanto para el Gobierno
como para los proveedores de bienes y servicios,
pues adicional a los beneficios directos que ofrece,
como los encuentros de negocios, asistencia técnica,
capacitacion en diversos temas, apertura y
transparencia del procedimiento entre otros, también
tiene beneficios indirectos para los participantes.

Las ruedas de negocios permitieron generar alianzas
estratégicas con instituciones del sector publico,
privado y de la sociedad civil. Esto facilité que la
tematica de las compras publicas salga del entorno
del Estado y se difundan sus potenciales beneficios
hacia otros actores, sobre todo del interior del pais,
esto es, a las asociaciones de MIPYME, mujeres
empresarias y productores locales.

El costo beneficio de las ruedas de negocios fue muy

CONCLUSIONES

positivo. Con las 07 ruedas realizadas hasta el 2017 se
logré que 1328 proveedores se puedan reunir con
unidades de compras del Estado, abriendo el
mercado publico a nuevas MIPYME y mujeres, en
regiones en donde no se conocia al mercado de las
compras publicas y todo ello, sin haber incurrido en
grandes costos (econdmicos) estatales.

Las ruedas de negocio permiten transparentar las
compras publicas y a la vez, generar acercamientos
con nuevos proveedores de diferentes regiones. Esto
a su vez promovido un incentivo a formalizar
emprendimientos para MIPYMES 'y mujeres
empresarias, alcanzando la inclusiéon de los mismos
para futuras contrataciones.

Su aceptacién fue evidente por parte de los nuevos
actores, generando un impacto positivo a la gestiéon
del gobierno y al desarrollo del pais.
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Grafico 1. Cantidad de mujeres en el Registro de
Proveedores del Estado
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Fuente. Ruedas de negocios del mercado publico: herramienta de inclusion y acceso a las

compras publicas
Elaboracién: propia

Grdfico 2. Calificacion de las ruedas de negocio
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Fuente. Ruedas de negocios del mercado publico: herramienta de inclusion y acceso a las
compras publicas
Elaboracion: propia




Grafico 3. Monto en procesos de compras
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