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Presentacion

Este estudio de caso se desarrolla en tres sitios piloto, en los departamentos de la Guajira, Quindio
y Santander en Colombia. El documento tiene como propésito divulgar los resultados de la
implementacién de la metodologia Analisis y desarrollo de mercados (AyDM) y ofrecer a las
organizaciones y comunidades locales una metodologia flexible con una ruta clara para la puesta
en marcha de iniciativas empresariales comunitarias sostenibles, desarrolladas a partir de productos
de la biodiversidad.

La metodologia AyDM fue implementada en el marco del proyecto realizado conjuntamente por el
Instituto de Investigacion de Recursos Bioldgicos Alexander von Humboldt (IAvH) y la Organizacion
de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacién (FAO), bajo el cédigo de proyecto
TCP/COL/2901 Fortalecimiento y capacitaciéon para el desarrollo sostenible a partir de
productos de la biodiversidad. E| |AvH identificé en este proyecto la posibilidad de adaptar y
validar la metodologia Analisis y Desarrollo de Mercados en el ambito de los procesos y
herramientas de apoyo de la linea de investigacién en Biocomercio Sostenible (desde las etapas
iniciales de identificacion de productos y procesos organizativos), con el fin de fortalecer la
capacidad empresarial de las comunidades rurales a partir de productos de la biodiversidad
manejados sosteniblemente en los aspectos econémico, social y ambiental.

Los resultados de este trabajo, efectuado durante mas de dos afios (2003 — 2005), recogen de
manera practica las lecciones aprendidas en los tres sitios piloto. Reconocemos ademas el esfuerzo
realizado por las comunidades, las contrapartes del proyecto, el IAvH y la FAO.

Esta publicacion esta dirigida a las comunidades y empresarios que aprovechan de manera
sostenible la biodiversidad y a las entidades de apoyo tales como las organizaciones no
gubernamentales y gubernamentales.

Fernando Gast Harders
Director General
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Introduccion

La implementacién de estrategias de conservacién y desarrollo econémico a partir del
uso de la biodiversidad, es un desafio para el pais y un punto de importancia en la agenda
nacional. Como parte de su mision, el Instituto Humboldt realiza investigacion que
contribuye a la implementacién de estas estrategias. Para ello Biocomercio Sostenible,
como linea de investigacién, ha disefiado herramientas utiles para comunidades y
empresarios que permitan hacer negocios sostenibles basados en bienes y servicios
derivados de la biodiversidad.

Colombia es un pais que cuenta con una amplia cubierta de bosques tropicales sometidos
a diferentes procesos de intervencién, caracterizados por una fuerte presion ejercida por
parte de sus habitantes. El caso mas representativo del cambio ocurrido en la cobertura
boscosa esta en la regién andina. Esta tiene casi 30 millones de hectareas (25 por ciento
del territorio nacional), 25 millones de personas (70 por ciento de la poblacién) y se calcula
que actualmente queda sélo el 31 por ciento de los bosques originales. Las presiones
que se ejercen sobre los bosques a través de la expansion de la frontera agricola, la
sobre explotacién de recursos naturales, la contaminacién y la introduccién de especies
foraneas, son permanentes; dichas presiones, ademas de destruir la biodiversidad,
contribuyen a la pobreza rural y amenazan la base del sustento de las generaciones
presentes y futuras en la regién, asi como el desarrollo de Colombia en general.

Los procesos histéricos de pérdida de habitat y fragmentacién, han relegado muchas
areas de bosque a permanecer inmersas en paisajes rurales. De hecho, actualmente
gran parte de esos bosques relictuales se encuentran en predios privados donde
generalmente son vistos como fuente para extraccion de lefia y madera, o en otros casos
son areas “improductivas” ajenas a la cotidianidad de muchas comunidades campesinas.

Situaciones paralelas ocurren en otros ecosistemas como los marinos y costeros, y en
comunidades como las indigenas, a quienes las economias de mercado han modificado
sus patrones de uso de los recursos naturales, afectando los mecanismos para la
conservacion de la biodiversidad y las funciones ecoldgicas. Esto, obviamente, redunda
en un detrimento de la calidad de vida de esas mismas comunidades.

En este contexto, la metodologia Analisis y Desarrollo de Mercado (AyDM) de la FAO,
constituye una oportunidad para el biocomercio sostenible, ya que ofrece mecanismos
de acercamiento a comunidades no organizadas empresarialmente, que se encuentren
en un area de importancia bioldgica o ecolégica. Estas etapas que se llevan a cabo antes
de definir una propuesta empresarial no habian sido trabajadas antes por Biocomercio
Sostenible. Como tal, esta metodologia viene a resolver un problema técnico y social
identificado por el Instituto Humboldt, reforzando asi las acciones orientadas a la seleccion
de productos potencialmente viables y ademas fortalece tanto las capacidades de los
pequefios empresarios, como la de las entidades locales de apoyo. Este fortalecimiento
busca ofrecer a las comunidades y a sus socios, una nueva mirada frente a los desarrollos
productivos. Ancestralmente las comunidades rurales han utilizado la biodiversidad y de
alguna forma han estado vinculadas con el mercado, en la mayoria de los casos a nivel
local. Su participacion en las cadenas de valor de los productos esta enfocada a los
primeros eslabones, relegandolos al papel de proveedores de materia prima. El enfoque
de la metodologia de AyDM reconoce la capacidad que tienen las comunidades, ampliando
su vision empresarial y comercial, esto quiere decir que resalta la necesidad de conocer



y entender la cadena en toda su extensién (aln cuando sigan participando en los primeros
eslabones), a fin de que sean competitivos, y puedan generar ingresos adicionales y
mejorar finalmente su calidad de vida, a través de la utilizacion sostenible de los recursos
de la biodiversidad.

El presente documento presenta en el primer capitulo, los referentes metodologicos del
Andlisis y Desarrollo de mercados, es decir el esquema de intervencidn, los socios que
participaron del proceso y las areas de estudio; en el segundo capitulo se exponen las
tres fases de implementacién de la metodologia, contando el proceso, los resultados y
las lecciones aprendidas; el ultimo capitulo muestra las lecciones aprendidas del proceso,
las recomendaciones y conclusiones. Se presenta como anexo un ejemplo de plan de
negocios de una de las comunidades, el cual serd una guia para el lector que desee
implementar la metodologia.

La linea de investigacion en Biocomercio Sostenible forma parte del programa Uso y
Valoracion de la Biodiversidad del Instituto Humboldt y tiene como objetivo crear y poner
en practica mecanismos que impulsen la produccion y comercializacion de productos de
la biodiversidad mediante criterios de buen manejo ambiental, social y econémico. Con
este propdsito, la linea ha definido diferentes metodologias dirigidas a los empresarios
tales como planes de negocios, de uso y aprovechamiento, cadenas de valor, entre otros.
La metodologia Analisis y desarrollo de mercados AyDM se adapta como otra herramienta
de trabajo, destinada a empresas de biocomercio con énfasis comunitario y constituye un
aporte al esquema de intervencion.

El AyDM es una metodologia que proporciona un marco para efectuar la seleccion,
planificacién y desarrollo de empresas de productos de la biodiversidad, a ser utilizados
por los usuarios de la biodiversidad y los empresarios comunitarios. La metodologia AyDM
ha sido promovida por la FAO, como una contribucién a las poblaciones rurales a fin de
que alcancen un sistema de subsistencia sostenible en el cual los bienes familiares y
comunitarios puedan incrementarse, mientras que el manejo de los recursos mejora, asi
mismo, maneja como elemento integrador la evaluacion de la sostenibilidad del ambiente
local a la hora de identificar y planificar las empresas viables.

Esta metodologia se desarrolla en tres fases y cada una de ellas se divide en una serie
de pasos. El usuario directo es considerado un facilitador que trabaja en equipo a fin de
recopilar la informacion a lo largo de todo el proceso. En la primera fase se evalla la
situacién actual, en la segunda se identifican los productos, mercados y medios de
mercadeo y en la ultima se planifican las empresas para el desarrollo sostenible.

En la seleccion y desarrollo de cada una de las iniciativas piloto se evaluaron los principios
de Biocomercio, teniendo en cuenta ademas, los criterios de sostenibilidad, participacion,
creacién de capacidad y alianzas estratégicas que promueve el AyDM.

A partir de la combinacion de los desarrollos metodolégicos de AyDM y Biocomercio
Sostenible, se logro profundizar en herramientas para el desarrollo empresarial, tales
como los mapeos de recursos, la matriz de calificacién de productos con potencial
comercial, planes de negocios con énfasis comunitario, entre otros.



Tabla 1.

Resumen de las tres fases de la metodologia de AyDM, sus pasos y resultados esperados

Fase

Pasos

Resultados

Fase 1:

Evaluacion de la situacion
existente

Paso 1 Identificar al grupo meta
Paso 2 Determinar los objetivos econdmicos del grupo meta

Paso 3 Hacer un inventario de los recursos y productos

Existentes

Paso 4 |dentificar las principales limitaciones del sistema de

mercado existente
Paso 5
Paso 6

Hacer una primera seleccion de productos

Concientizar sobre las ventajas de trabajar en equipo

- Seleccién preliminar de productos que seran evaluados
en la fase siguiente del AyDM

- Conocimiento de las limitaciones sociales, del medio
ambiente y técnicas de varios productos

- Formacién de un equipo de miembros del grupo meta
que llevara a cabo la fase 2

Fase 2:

mercados y formas de
mercadeo

Identificacion de productos,

Paso 1 Analizar las cuatro areas de desarrollo empresarial

Paso 2 Seleccionar los productos de mayor potencial

Paso 3 Crear grupos de interés para los productos

seleccionados

- Identificacion de los productos de mayor potencial y
recoleccion de informacion para el desarrollo de planes
empresariales

- Formacién de grupos de interés para los productos
seleccionados

- Formacion del equipo que llevara a cabo la fase 3

Fase 3:

Planificacién de empresas
de desarrollo sustentable

Paso 1 Estudiar el entorno empresarial de los productos y

las empresas seleccionadas
Paso 2
Paso 3

Definir la mision, las metas y los objetivos

Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro
areas de desarrollo empresarial

Paso 4 Formular planes de accion para poner en practica

las estrategias
Paso 5 Calcular las proyecciones financieras de la empresa
Paso 6

Paso 7

Obtener financiacion
Iniciar la fase piloto y la capacitacion

Paso 8 Hacer un seguimiento de los progresos obtenidos y

hacer frente a los cambios

- Formulacion de una estrategia empresarial para los
productos Seleccionados

- Desarrollo de un plan de accién

- Financiacion, segln lo especificado en el estado de
necesidades de capital

- Puesta en marcha de un sistema de seguimiento y
planificacion

Esquema de intervencion

Laimplementacion de la metodologia requirié de esfuerzos a distintos niveles, involucrando
a socios con diferentes caracteristicas. Para ello fue necesario el disefio de un esquema
de intervencién que permitiera el trabajo de cada uno de los socios de acuerdo con su
experiencia asi como el apoyo al grupo meta, de una manera sistematica.

El esquema de intervencidn se basé en los siguientes principios:
- Promocion del trabajo participativo
- Inclusién del grupo meta en todos los procesos de capacitacion y toma de decisiones
- Coordinacion interinstitucional
- Utilizacion de metodologias comparables y replicables en cada una de las areas
- Aprendizaje basado en el intercambio de experiencias
- Promocién de la participacion de actores que enriquezcan el proceso
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Actores involucrados en la metodologia

Coordinacion nacional

Las funciones de coordinacion fueron llevadas a cabo por el Instituto Humboldt y estuvieron
dirigidas principalmente a la facilitacion del desarrollo de las actividades en cada proyecto
piloto, la coordinacién de actividades de capacitacidon a contrapartes, la integraciéon de
resultados, la orientacién de planes de trabajo, las metodologias de acuerdo con el marco
de AyDM, la coordinacién de expertos, la interaccion con instituciones de apoyo a diferentes
niveles, el seguimiento de actividades regionales y el apoyo a coordinaciones regionales,
y a los facilitadores y comunidades en algunos aspectos técnicos.

Coordinaciones regionales (contrapartes)

Se encargaron de la ejecucién de actividades en cada zona. Esto incluye la realizacién de
talleres con comunidades, la concertaciéon con los facilitadores en el desarrollo de las
actividades de campo, la coordinacion de los talleres con los consultores, la recopilacion
y el analisis de resultados, la facilitacion de la comunicacion local con otros actores e
instituciones, el apoyo directo y el acompafiamiento a las comunidades en cada una de
las fases de la metodologia y el seguimiento de resultados a nivel local.

Instituciones de apoyo

Fueron instituciones diferentes a los socios principales del proyecto, con la capacidad de
prestar apoyo directo a las comunidades en el desarrollo de los productos identificados.
Estas instituciones incluyen a la empresa privada, las organizaciones del Estado, los
servicios locales de desarrollo empresarial, las asociaciones del sector privado y las
universidades.



Especialistas y consultores

En la implementacion del AyDM, el trabajo de expertos es muy valioso dada la amplia
necesidad de informacién a lo largo de todo el proceso. El desarrollo de estudios por
parte de consultores especializados complementé el trabajo en cada fase y contribuy6 a
la capacitacién de las comunidades, para la toma de decisiones relacionadas con el
producto y las empresas.

Facilitadores
Encargados de hacer el puente entre las comunidades y las demas personas involucradas
en el proyecto.

Comunidades
Fueron el grupo meta del proyecto, beneficiarios de sus actividades en cada area.

LOS SOCIOS

Coordinacion nacional

FAO - FONP. Programa de empresas comunitarias de

productos forestales

El Servicio de Politica e Instituciones Forestales de la FAO
(FONP) y su programa de Empresas Comunitarias Locales
publicé en marzo de 2000 el primer manual practico para el
desarrollo de empresas comunitarias de productos forestales
(Anélisis y Desarrollo de Mercados AyDM)', basado en
experiencias de trabajo con comunidades por mas de 20 afios,
principalmente en Nepal y Vietnam.

Desde entonces el programa esta construyendo alianzas estratégicas con organizaciones
e instituciones alrededor del mundo con el fin de buscar la implementacion y validacion
regional de esta metodologia. La estrategia es poder contar con diferentes casos para
mejorar y multiplicar el AyDM y de esta manera ayudar al fortalecimiento de empresas
comunitarias de productos de la biodiversidad.

Instituto de Investigacion de Recursos Bioldgicos
Alexander von Humboldt - Programa Uso y Valoracion,

Linea de investigacion en Biocomercio Sostenible.

El Instituto Humboldt? fue creado a través de la Ley 99 de 1993
con la misién de promover, coordinar y realizar investigaciones
que contribuyan a la conservacion y al uso sostenible de la
biodiversidad en Colombia. La linea de investigacién en
Biocomercio Sostenible®* forma parte del Programa de Uso y
Valoracion de la biodiversidad en el IAVH.

I T UTO
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" http:/Awww.fao.org/forestry/site/25491/sp
2 http://www.humboldt.org.co
3 http://www.humboldt.org.co/biocomercio




Biocomercio Sostenible es una linea de investigacion prioritaria en la agenda ambiental y
de desarrollo sostenible para Colombia. A nivel nacional acompafia a los empresarios y a
las comunidades en la implementacion de criterios de sostenibilidad ambiental, social y
econdémicos y realiza investigacion estratégica para el desarrollo del sector en el pais.
Los productos y servicios en los cuales ha trabajado Biocomercio son aquellos de sistemas
agropecuarios que contribuyen a la conservacion, productos maderables, no maderables
y ecoturismo.

Coordinaciones regionales (Contrapartes)

Fundacion Natura*

ONG dedicada a la conservacion, promocidén del uso sostenible
de la diversidad biolégica y la distribucién equitativa de sus
beneficios. Desde hace 10 afios ha venido trabajando en el sector
occidental de la cordillera Oriental en los departamentos de
Santander y Boyaca, enfocdndose en los bosques andino y
altoandino y en los paramos.

Fundacion

ﬂa Actualmente la Fundaciéon trabaja con las comunidades

AR campesinas de El Encino — Santander y otros municipios aledafios,
en un proceso de busqueda de la armonizacién entre las actividades productivas y la
conservacion, a largo plazo, de la biodiversidad, asi como la valorizacién de los servicios
ambientales que esta presta.

Corporacion Auténoma Regional del Quindio
- CRQ?

La CRQ es la autoridad ambiental del
departamento del Quindio, su mision es velar por
la conservacion, proteccion, recuperacion, asi
como por la administracién de los recursos y
ecosistemas naturales y su relaciéon con los
sistemas culturales, en el ambito local y regional, a través de procesos de formacion,
participacién social, ordenamiento y articulacién del SINA, en busca de un ambiente sano
y un desarrollo sostenible.

Entre 1995 y 2003 la CRQ ejecuté con apoyo de la FAO el proyecto “Desarrollo de la
participacién comunitaria en el sector forestal” Pacofor, el cual a través de su metodologia
participativa contribuy0 al fortalecimiento organizacional, capacitacion e identificacion de
lideres comunitarios y autodiagnéstico comunitario forestal con el fin de desarrollar
propuestas de caracter forestal y agroforestal.

4 http:/lwww.natura.org.co
5 http://www.crg.gov.co



~— Corporacion Autdnoma Regional de La Guajira -
— Corpoguajira®
Es la autoridad ambiental del departamento de La Guajira.
Entre sus fundamentos se encuentra aumentar la calidad
de vida de la poblacién indigena Wayuu que habita en la
parte centro occidental de la Peninsula (Alta y Media
Guaijira), para lo cual esta generando alternativas de uso y

aprovechamiento de los recursos naturales que sean compatibles con su cultura y que
ademas sean econdmica, ecologica y socialmente sostenibles.

Especialistas y consultores

Los siguientes actores apoyaron el proceso a través de consultorias:

- Serfindes: capacitacién y apoyo al desarrollo empresarial de las comunidades de
Quindio y Santander.

- Artesanias de Colombia: capacitaciéon en procesos de mejoramiento de calidad y
tecnificacion del proceso de lana y mercadeo.

- Cadena productiva de flores y follajes del Quindio: capacitacion y apoyo para la
produccion de flores.

- Servicio Nacional de Aprendizaje SENA — Regional Armenia: Apoyo al analisis de
costos de heliconias y follajes.

- Fundacién Casa Ecolégica: apoyo al desarrollo empresarial de las familias
productoras de algas en La Guajira.

- Otros consultores particulares apoyaron el trabajo en temas como pesca, plantas
medicinales y algas.

8 www.corpoguajira.gov.co
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Areas de estudio

La seleccion de las areas de trabajo formé parte de la fase preparatoria del proyecto, en
la cual, junto con las coordinaciones regionales (contrapartes), se definieron los objetivos
de trabajo en cada area de estudio y las actividades que se explican en el siguiente
capitulo.

Dos de las areas de trabajo estan ubicadas en ecosistemas montafiosos andinos,
pertenecientes a areas de amortiguaciéon de parques naturales y se caracterizan por la
dominancia de sistemas de produccién cafeteros.

El area de trabajo se ubica en las veredas Canaan y La Palmera del municipio de Salento,
al norte del departamento del Quindio, abarca territorio en el Parque Nacional Natural de
los Nevados y limita con los departamentos de Risaralda y Tolima. A nivel regional, esta
area forma parte del corredor boscoso altoandino que une ecosistemas naturales como
el Parque Ucumari, el Parque Otin-Quimbaya (en Risaralda) y los bosques con altas
densidades de palma de cera (Ceroxylon quindiuense) en las zonas de La Ceja y Toche
(Tolima). Estos ecosistemas alto andinos se caracterizan por albergar una gran diversidad
biolégica en donde se destaca un importante nimero de especies endémicas y la presencia
de flora y fauna en peligro de extinciéon. En este contexto, se hace indispensable un
manejo de los sistemas productivos con el fin de que sean compatibles con la biodiversidad
y se asegure el mantenimiento y posible recuperacién de las zonas boscosas. El 4rea de
influencia abarca una extension de 665 km? y se ubica a una altitud entre 1.600 — 200
metros sobre el nivel del mar, contando con una precipitacién anual de 2.160 mm/afno y
una temperatura promedio de 17 °C.

El grupo beneficiario en este departamento esta conformado por campesinos cafeteros
que han tenido experiencia en procesos participativos y que han sufrido la caida de los
precios del café y en general la depresion de este sector productivo. La region de influencia
directa e indirecta del proyecto piloto se caracteriza por pequefias parcelas, en la mayoria
de los casos propias, y en algunos casos disponibles bajo el sistema de arrendamiento
de fincas’, cultivadas de acuerdo con sistemas productivos convencionales donde ademas
del café, se destacan el platano, la ganaderia y otros cultivos de pancoger (yuca, platano,
maiz, cacao, pastizales, etc.) en un relieve montafioso, pendiente y ondulado.

La zona se encuentra a 30 minutos de la capital de Colombia (Bogota D.C.) en transporte
aéreo y a 30 minutos por tierra de la capital del departamento de Quindio (Armenia) (Ver
Figura 2).

7 El arrendamiento de la tierra se da bajo dos modalidades: mayordomos encargados del cuidado de fincas o arrendamiento del terreno para vivienda y aprovechamiento.



Figura 2. Mapa de ubicacion del grupo meta en el municipio de Salento
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En el departamento de Santander el proyecto se desarrollé en el municipio de El Encino,
en las veredas La Chapa, Rio Negro y Patios Altos, que forman parte de la zona de
amortiguacion del Santuario de Fauna y Flora Guanenta y de la Reserva Bioldgica Cachalu.
El municipio de El Encino pertenece a la provincia Guanentina, ubicada al sureste del
departamento de Santander. Presenta un area de 418 km? y se ubica a una altitud de
1.820 metros sobre el nivel del mar. Mas de un 68 por ciento del habitat natural del
territorio de El Encino esta transformado, los bosques de roble no estan exentos de las
presiones que se presentan a nivel regional en la cordillera Oriental. La poblacién se
encuentra distribuida principalmente en las zonas rurales, (aproximadamente 76% del
total), mientras que en los centros urbanos sélo un 24% de ella. El Encino forma parte del
conjunto de entidades territoriales cuya area cuenta con bosques de roble en una
proporcién muy importante, de hecho un 70% del Santuario de Guanenta esta en el
municipio.

En las veredas Chapa y Rio Negro, el grupo meta fueron mujeres y hombres mayores de
edad, involucrados en diferentes proyectos que realiza la Fundacion Natura en la zona.
En la vereda Patios Altos el grupo meta fue un grupo de mujeres campesinas tejedoras.

En las veredas La Chapa y Rio Negro la concentracion de la propiedad se encuentra en
manos de campesinos que tienen algun nivel de potestad legal sobre los predios; hacia
las zonas mas cercanas a los bosques la extension de la tenencia es principalmente
superior a 5 hectareas, y por lo general el uso del suelo es para ganaderia. En las zonas
donde las fincas son mas pequenas (entre 0,5y 15 hectareas), en donde se concentra la
mayor poblacién, se encuentran cultivos principalmente de cafa, café, pancoger (yuca,
platano, maiz, cacao, pastizales, etc.) y ganaderia. En la vereda Patios Altos las fincas
tienden a ser de mayor tamario y en general estan destinadas a la ganaderia. El area de
influencia se encuentra a unas tres horas aproximadamente, en transporte terrestre, de
San Gil (municipio del departamento de Santander) el cual a su vez esta a una hora en
avion de la capital de Colombia (Bogota, D.C) (Ver Figura 3).

El area de trabajo se encuentra ubicada en el municipio de Uribia, especificamente en la
zona costera comprendida entre las comunidades de Alema y Cabo de la Vela, el cual
tiene una extension aproximada de 8.000 km2, area que cubre la totalidad de la Alta
Guajiray un 15 % de la Media Guaijira. El clima de la regidn varia desde arido hasta seco,
tiene una gran deficiencia hidrica y esta conformada superficialmente por llanuras edlicas,
acumulaciones aluviales o aluviotorrenciales y por formaciones litorales (Vasquez y Correa,
1993). Esta zona costera esta cubierta por bosques secos y matorrales, con vecindad a
llanuras de vegetacion xerofitica en las que predominan las cactaceas.

El trabajo comunitario se desarroll6 en tres zonas indigenas. Estas fueron tomadas en
consideracion porque correspondian a diferentes procesos de organizaciéon comunitaria
que involucraban a unidades politicas y sociales diferentes (grupos familiares extensos y
comités de pescadores) y debido a sus antecedentes en el uso ilegal de fauna silvestre,
especialmente en el caso de tortugas marinas que estan en el Apéndice | de CITES, pues
se consider6é que la implementacion de la metodologia podia ofrecer una alternativa
productiva legal (Ver Tabla 2).




Figura 3. Mapa de ubicacion del grupo meta en el municipio de El Encino
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Tabla No. 2: Division territorial Wayau por zonas en el area de estudio

Zona 1

Cabo de la Vela sur

Cabo de la Vela centro

Zona 2

Ishotshiima'ana
Koushotchon

Pujulu’u

Zona 3

Alema
Mulujui
Musishiipa
Aipirt

El 4rea de estudio se encuentra a una hora y media de la capital de Colombia (Bogot3,
D.C) en transporte aéreo y a dos horas por tierra de la capital del departamento de La

Guajira (Riohacha) (Ver Figura 4).
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Figura 4. Mapa de ubicacion del grupo meta en el municipio de Uribia
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Fase 1. Evaluar la situacion existente

En la primera fase de la metodologia AyDM se definen la zona de trabajo y los grupos
meta, se realiza un inventario de los recursos y productos existentes; se identifican los
productos / recursos que ya generan ingresos entre la poblacion local; y se eliminan
los productos no viables. Los objetivos econémicos son establecidos por la poblacién
local interesada en la creacion de empresas.

Resultados esperados

- Identificacién de la zona de trabajo y del grupo meta

- Identificacién de los objetivos econémicos del grupo meta

- Primera seleccién de productos que seran evaluados en la fase siguiente del AyDM

- Conocimiento de las limitaciones sociales, ambientales y técnicas de los productos
determinados

- Formacién de un equipo de miembros del grupo meta que llevara a cabo la fase 2

El proceso

La fase 1 se desarroll6 en un periodo de 6 a 7 meses, a través de un proceso de busqueda
de informacién que apoy6 la discusién con los actores comunitarios a través de dos
talleres comunitarios y encuestas socioeconémicas y de mercado.

Figura 5. Esquema metodologico de la fase 1
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La busqueda de informacién se orienté hacia el conocimiento de las caracteristicas
socioeconémicas del grupo meta, de los productos potenciales en cada area y del analisis
del entorno institucional que podria beneficiar el desarrollo del proceso de creacion de
empresas.

El desarrollo de los talleres comunitarios en cada uno de los sitios fue planeado de acuerdo
con las caracteristicas del grupo meta, el trabajo realizado anteriormente con otras



instituciones y la disponibilidad de tiempo de los actores. El objetivo de las sesiones de
talleres en cada lugar fue:

- Dar a conocer los objetivos del proyecto

- Presentar la metodologia AyDM a las comunidades

- Conocer las expectativas de las comunidades respecto al desarrollo de la metodologia
AyDM

- Analizar los sistemas productivos pasados y actuales

- Evidenciar la necesidad de planear los sistemas productivos de acuerdo con las
cuatro areas del desarrollo empresarial

- Hacer el primer inventario de productos potenciales, a partir de los cuales se trabajara
en el desarrollo de empresas comunitarias

- Intentar establecer prioridades basadas en el conocimiento y capacidades actuales
de las comunidades

La fase preparativa duré tres meses, durante los cuales cada una de las contrapartes se
preparé para implementar el proyecto. Al inicio de esta fase se desarroll6 un primer taller
de capacitacion para la aplicacion de la metodologia, en el cual se definieron conjuntamente
los siguientes aspectos:

- Los objetivos de trabajo en cada area de estudio

- Las funciones de cada una de las instancias de coordinacion

- El perfil de facilitadores y mecanismos para su identificaciéon

- Los planes para la busqueda de informacién existente en cada una de las areas de
trabajo

- Los cronogramas de trabajo

Como resultado, cada una de las contrapartes adquirié una serie de responsabilidades. A
nivel local, estas responsabilidades se enfocaron en el inicio de una fase de preparacién
de las comunidades para el inicio del proyecto, la discusion de actividades con otros
actores locales y la compilacién de informacion bioldgica, socioecondmica y de mercados.

Para la identificacién de los grupos meta se establecieron los siguientes criterios:

- Comunidades rurales que habitan en ecosistemas fragmentados, que usan los
recursos naturales aledarios, los cuales son representativos en su economia.

- Comunidades con experiencia en trabajos comunitarios y con actitud positiva hacia
el didlogo, participacion, organizaciéon y mejora de sus condiciones mediante el trabajo
en grupo.

- Comunidades que contaran con el apoyo de al menos una entidad local.

- Comunidades con acceso facil a los mercados.

- Comunidades dotadas de sensibilidad hacia el manejo adecuado de los recursos
naturales.

Los grupos meta se caracterizaron por haber reciclado trabajos previos en temas de
conservacion con las contrapartes. Una caracteristica general de los tres grupos
seleccionados fue la necesidad de identificar alternativas productivas y su relacion con
algun objetivo de conservacion especifico, en el caso de las comunidades de Quindio y



Santander su ubicacién en areas de amortiguamiento de parque naturales, y en el caso
de La Guajira, la necesidad de disminuir la presién sobre las especies de tortuga.

Paso 2. Determinacion de los objetivos econémicos del grupo

meta

La identificacién de objetivos econémicos se realiz6 con base en encuestas
socioecondmicas desarrolladas y analizadas por los facilitadores. Las encuestas contenian
informacion basica acerca de la familia y datos socioeconémicos generales basados en
su propia percepcion de la riqueza (ej. posesién de tierra, posesién de herramientas de
trabajo, salarios, entre otros) Ver Tabla 3.

Tabla 3. Encuesta socioeconémica elaborada en La Guajira a comités de pescadores que formaban parte del grupo meta

La caracterizacion economica del grupo meta en el caso de La Guajira se realizé esencialmente bajo los criterios del facilitador, teniendo en cuenta su
conocimiento de la comunidad, la cultura y sus dinamicas sociales. Las encuestas desarrolladas por el facilitador reflejaron variables basicas identificadas
por la comunidad como indicadores del bienestar econémico. Asimismo la encuesta detall6 los ingresos y egresos de personas de la comunidad que
permitieron efectuar encuestas posteriores para estimar quiénes serian los beneficiarios prioritarios de una nueva actividad y cémo las pertenencias de
algunas personas de la comunidad (botes, carros, redes) podrian apoyar el desarrollo de estas alternativas. Un ejemplo de la informacion contenida en
esta encuesta es el siguiente:

Criterios de clasificacion Nombre Sexo Niamero de personas Ingresos total Egresos total
F | M | que viven en el hogar

Tiene 2 lanchas propias con motor
Tiene redes

ALTO Tiene casa Miguel Pefialuer X 7 $1,290,000 $1,020,0000
Cocina con lefia y carbon

Tiene una bicicleta

Tiene lancha propia con motor

MEDIO Tiene carro Jose Uriana X 5 $ 690,000 $ 610,000

Cocina con lefia y carbon

No posee lancha

BAJO Tiene redes Pator Gioru X 9 $ 550,000 $ 150,000

Tiene casa en mal estado

TRM a 10 de marzo de 2006: USD$ 1 = $ 2.825

Los resultados de la encuesta fueron presentados a la comunidad durante el segundo
taller de la fase 1. En este taller se clasificaron las familias de acuerdo con las variables
socioecondémicas definidas por ellos mismos. Con base en la clasificacién resultante, se
realiz6 una dindmica para identificar las necesidades econémicas existentes en la
comunidad (Ver Tabla 4).

Paso 3. Lista de recursos y productos existentes

La lista de recursos y productos fue realizada en el primer taller comunitario de la fase 1.
En los tres sitios se hicieron listas de productos con base en recursos utilizados en el
pasado, en la actualidad y que tuvieran potencial segun la informacién obtenida por los



Tabla4. Dinamica de circulos concéntricos utilizada en Quindio

En los talleres comunitarios se realizé una dindmica orientada a la
priorizacién de gastos de las comunidades de acuerdo con su nivel de
ingresos. Para la priorizacion se trabajo en dos grupos conformados
por familias diferentes quienes, con la ayuda de una matriz de circulos
concéntricos, identificaron sus prioridades. Uno de los grupos priorizaria
estas necesidades de acuerdo con las condiciones actuales y el segundo
grupo segln condiciones ideales en las cuales los recursos econémicos
estarian disponibles.

En cada uno de los espacios entre circulo y circulo los participantes
identificaron su prioridad con imagenes que representaban necesidades
basicas como vivienda, educacion, salud, alimento y recreacién. Dichas
necesidades se ordenaron de acuerdo con su prioridad de adentro hacia
fuera.

Una vez que se identificaron las prioridades se realizaron calculos del
valor econdmico en los dos escenarios, el real y el ideal, y con base en
los resultados se discutieron los objetivos econdmicos de cada una de
las comunidades para el desarrollo de una nueva empresa, asi como
algunos criterios basicos para tener en cuenta durante el proceso de
desarrollo.

participantes. Dado el numero de productos resultantes, se agruparon los recursos de
acuerdo con su afinidad (Vertabla No. 5). Los criterios analizados para eliminar o rechazar
recursos de la lista general fueron los siguientes:

- Disponibilidad en la vereda: la pregunta apunté a entender si hay suficiente producto
para atender el mercado.

- Mercado existente: se indago si la poblacién de las veredas comercia actualmente
con el producto.

- Restricciones legales: se identificaron las limitaciones legales para producir,
transformar o comercializar los productos mencionados.

- Comentarios: se registraron aspectos como utilidad de los productos,
recomendaciones y observaciones.

Tabla5. Lista de productos resultante en la vereda Rionegro (Santander)

Recurso Uso Se vende Oferta
Limo de castilla Medicinal - alimento Si No
Guadua Techar casas Si No
Viravira Medicinal Si Si
Laurel Tefir No saben No saben
Encenillo Céscara - tefiir Si Si
Pomarroso Tefir - no saben bien No saben Si
Aguacate Pepa- tefiir No saben Si
Quina Medicinal Si Si
Gamoa Tedir Si Si
Cucubo Lavar - jabon No saben Si




Tabla 5. Lista de productos resultante en la vereda Rionegro - Santander (continuacion)

Recurso Uso Se vende Oferta
Ajenjo Medicinal Si Si
Fique Amarres - cabuya Si Si
Chusque Canastos Si Si
Paja de puntero Techos No Si
Algodon Tejidos - medicinal Si Si
Aguaco Artesanias - materas Si Si
Hierbabuena Medicinal Si Si
Guacas Condimentos Si Si
Sauco Medicinal No saben Si
Bejuco redondo Artesanias - nasas Si Si
Cidrén Medicinal Si Si
Bejuco gaque Artesanias - canastos Si Si
Borrachero Medicinal No saben Si
Berros Medicinal Si Si
Palitaria Medicinal No saben Si
Romasa Medicinal No saben Si
Valeriana Medicinal Si Si
Poleo Medicinal - condimento No saben Si
Cafia brava Canastos - artesanias Si Si
Yerbamora Medicinal Si Si
Cafieja Medicinal Si Si
Curaya Medicinal No saben Si
Azafran Tefir — medicinal Si No
Gaque Incienso - medicinal Si Si
Lizcano Tedir No saben Si
Cucharo colorado Tedir No saben Si
Balso Cuajar panela No saben Si
Verdolaga Medicinal No saben Si
Azuceno Tedir No saben Si
Chiveche Medicinal No saben Si

Paso 4. Identificacion de dificultades del sistema de mercado

existente

Los objetivos de este paso se cumplieron tras el desarrollo de dindmicas durante el primer
taller comunitario de la fase 1. El andlisis de las dificultades del mercado se realizé a
través del analisis de los sistemas de mercado de los productos que actualmente son
comercializados por las comunidades. Se identificaron puntos negativos y positivos del
mercado actual de esos productos y se analizaron en el contexto de un producto nuevo.
El analisis se desarroll6 teniendo en cuenta las cuatro areas del desarrollo empresarial:

mercados y economia, ambiente, sociedad y tecnologia (Ver tabla No. 6).




Tabla 6.

Analisis de experiencias de mercado anteriores y expectativas ante un producto nuevo (Santander)

Patio Altos

Rionegro

La Chapa

Anélisis de experiencias de mercado anteriores (qué hubieran hecho mejor?)

Organizarse, trabajaban solas, sin ningun tipo
de organizacion

Unir esfuerzos. Unas saben hilar la lana y la
venden. Otras personas saben tejer, en telar o
con agujas. Otras hacen las dos labores.

Buscar mercados. Es dificil de vender tanto la
lana como el producto terminado, cobijas,
ruanas, sacos.

Analizar costos. La lana es muy barata, su trabajo
no es reconocido.

Mejorar la produccion. Las ovejas no son de muy
buena clase, no producen una buena cantidad
de lana.

Organizarse, formar grupos

Buscar comercio para los productos
Generar empleo

Buscar financiamiento

Saber manejar el recurso para que se
mantenga

Capacitarse.

Trabajar en grupo

Capacitarse

Generar trabajo

Mejorar el mercado para generar ingresos

Buscar apoyo econémico (préstamos de dinero)

Expectativas ante un nuevo producto

Encontrar otras alternativas de trabajo

Identificar qué productos o recursos pueden
generar ingresos adicionales

Ganar ingresos adicionales
Encontrar dénde vender lo que se hace

Que lo que se haga se pueda vender

Buscar mas salidas e ingresos

Conocer mas acerca de otros productos
0 recursos en la vereda

Como nos vamos a beneficiar con este
proyecto

- Encontrar un producto que pueda servir

Otros productos que generan recursos (dinero)
Ayude al sostenimiento de las familias
Que haya continuidad en el proceso

Que se busque comercializacion a los productos
alternativos

como alternativa para generar ingresos

Paso 5. clasificacion de productos

Se realiz6 de acuerdo con matrices de seleccion. Estas fueron desarrolladas a partir de
criterios en cada una de las cuatro areas de desarrollo empresarial y las dificultades
identificadas en el paso 4. Los criterios fueron definidos por el equipo de apoyo y los
facilitadores y luego fueron discutidos con los representantes de la comunidad durante el
taller comunitario (Ver Tabla 7).

Paso 6. Destacar los beneficios de trabajar juntos

Este paso no fue desarrollado a través de actividades especificas. Sin embargo, a lo
largo de los talleres y de la realizacion de encuestas se promovi6 el trabajo en grupo y las
actividades para la busqueda de informacion que involucraran a los miembros de la
comunidad interesados.

Cabe destacar que es importante en algunas ocasiones promover el trabajo individual
para incentivar la participaciéon del mayor nimero de miembros de la comunidad y evitar
el pronunciamiento exclusivo de los lideres.



Tabla 7. Criterios establecidos para la priorizacion de productos

¢Hay suficiente materia prima en la vereda?

¢, Se comercializan con frecuencia?

¢ La recoleccion es suficiente para obtener el producto (no se necesitan procesos adicionales)?
¢ Mantiene su buena calidad sin necesidad de procesos adicionales?

¢ Los costos para sacarlo al mercado (colectarlo, procesarlo, transportarlo, venderlo) son bajos?
¢ Es frecuente encontrarlo en el medio natural (bosques, mar, etc.)? [si es recolectado]

¢ Se necesita poca materia prima para llegar al producto final?

¢ Es cultivable?

¢ Se reproduce con facilidad?

¢ Es conocido por varias personas?

¢ Necesita el trabajo de pocas personas?

¢ Se conocen todos los aspectos legales para producirlo, procesarlo, comercializarlo?

¢ La obtencién del producto esta de acuerdo con las actividades cotidianas (no las desplaza)?
¢ La comunidad tiene las herramientas especificas para obtener el producto?

¢, Se puede obtener, procesar, comercializar en cualquier lugar?

¢ Los procesos tecnologicos para lograr el producto ya forman parte del acervo de conocimientos de la comunidad?

Los resultados

Clasificacion e identificacion de objetivos econémicos del grupo meta

En cada una de las areas las comunidades, con ayuda de los facilitadores, definieron sus
propios niveles socioeconémicos y las expectativas ante el desarrollo de un nuevo sistema
productivo.

En el caso de Quindio, los niveles econdmicos se basaron en la posesion de tierra. El
primer grupo fue compuesto por las familias que contaran con terreno para el desarrollo
de sus propias actividades productivas. El segundo grupo lo compusieron las familias
que trabajaban como administradores de predio y que no eran propietarias de los mismos.

En Santander, las veredas definieron sus niveles de acuerdo con la mayor o menor
posesién de terrenos, animales o bienes. Las familias de las veredas La Chapa y Rionegro
identificaron dos grupos socioeconémicos, mientras que en la vereda Patios definieron
tres.

En el caso de la Guaijira, los facilitadores discutieron las encuestas con personas
pertenecientes a cada comité de pescadores y definieron diferentes niveles de riqueza
basandose en criterios como: tenencia de tierras, propiedades (celular, casa, radio, tele-
visor), herramientas (botes, motores, redes), animales (chivos, burros), medios de
transporte, combustible usado para cocinar y disponibilidad de alimentos (Ver Tabla 8).

Los objetivos econémicos se discutieron con base en los resultados de las encuestas.
Estos objetivos fueron principalmente definidos a partir de las necesidades de capital
para cubrir necesidades especificas de las comunidades. En el caso de Quindio y



Tabla 8. Clasificacion de los niveles socioeconémicos de la vereda Patios Altos en Santander.

En esta vereda se presentaron tres niveles socioeconémicos determinados principalmente por variables relacionadas con la posesién de terreno,
animales y bienes. Los resultados especificos obtenidos a raiz del taller comunitario son los siguientes:

Criterio Nivel alto Nivel medio Nivel bajo

Tenencia de la tierra 8 ha 4 ha <1ha

Bueno (gracias a subsidios del gobierno
Regular .
Estado de la casa g municipal)
Contratan personas de nivel bajo para trabajos de la finca y | Se “emplean” como jornales de los niveles alto

Jornaleo les dan semillas y medio

Tenencia de cultivos Tienen propios y prestan el terreno para los del nivel bajo Tienen muy pocos en su finca, la mayoria son
en compafiia

Actividad econémica principal Ganado (para leche), papa y arveja Cultivan para niveles medio y alto

Tenencia de reces 6 3 <1

Tenencia de ovejas >2 <1

Tenencia de herramientas Todos tienen herramientas basicas

Pagar deudas, ropa de hijos, mejorar casa,
Necesidades Comprar tierra, ganado comprar mercado, vacas, cerdos, insumos;
cubrir enfermedades

Ahorros Muy pocos. Representados en animales en compafiia No hay

Expectativa econdomica mensual $100.000 a $200.000

# de familias (familias en la vereda son

37) 7 10 20

Santander los objetivos econdmicos oscilaron entre $100.000 y $200.000 (USD 40 - 90),
mientras que en La Guaijira se observo mayor distancia entre los ingresos reales y las
aspiraciones de los diferentes actores, razén por la que los ingresos esperados se
definieron entre $500.000 y $1.500.000 (USD 220 — 650).

Tabla9. Objetivos econémicos de la comunidad de la vereda La Palmera (Quindio)

Con la metodologia de circulos concéntricos en la vereda La Palmera (Quindio) se definieron los objetivos econdmicos del grupo meta. Esto permitio
la identificacion de las prioridades de inversién de las comunidades en sus necesidades béasicas y la identificacion de necesidades que no estaban
cubiertas actualmente. El contraste entre gastos reales y gastos ideales permitié la identificacion de los ingresos esperados a la hora de implementar
una actividad productiva adicional. Se discutié la necesidad de seleccionar sistemas que no demanden gran cantidad de mano de obra y tiempo, ya que
el propdsito es la diversificacion de la produccion y la generacion de ingresos adicionales.

Gastos reales Gastos ideales con una nueva actividad
Prioridad Gastos Valor ($ semanales) | Prioridad Gastos Valor ($ semanales)

1 Alimentacion 40.000 1 Casa propia 120.000
2 Educacion/ produccion 10.000/ 10.000 2 Mejorar sistema produccion 10.000
3 Transporte 10.000 3 Estudios 10.000
4 Servicios 3.700 4 Alimentacion/ transporte 20.000/ 16.000
5 Vivienda (predial) 520 5 Salud/ servicios / chance 1.000/ 2.000/ 500
6 Ahorro, recreacion - 6 Ahorro 500
7 Salud - 7 Recreacion 500

TOTAL 64.220 TOTAL 180.500




Lista de productos e identificacion de necesidades de

informacion
Alfinal de la fase 1 cada una de las comunidades seleccioné un producto o grupo de productos
e identificé las necesidades de informacién para la seleccion final (Ver Tabla 10).

Tabla 10. Grupos de productos seleccionados para pasar a la Fase 2

Santander

Quindio

La Guajira

- Panela

- Plantas medicinales y aromaticas
- Cera de laurel

- Productos de lana tefiida con tintes naturales

- Frutales

- Verduras y hortalizas

- Cafe

Ganado

- Maderables

- Biopreparados (insumos para agricultura

ecoldgica)

- Plantas medicinales y aromaticas

- Flores

- Follajes

- Productos transformados derivados de
leche, carnes o productos de la huerta.

- Pescado enhielado y congelado

- Algas marinas para cultivo

La identificacién de necesidades de informacién fue un paso intermedio entre la fase 1y
la fase 2. Esta actividad permitié analizar con las comunidades el conocimiento que tenian
acerca de los productos preseleccionados y la informaciéon necesaria para priorizar.
Igualmente, con base en este trabajo los actores de la comunidad definieron algunas de
sus responsabilidades en la busqueda de informacién y definieron aspectos para los
cuales necesitarian ayuda de expertos. En este punto se determiné la necesidad del
apoyo de taxdbnomos especializados para la identificacion de especies de plantas
medicinales, especies tintéreas y flores (Ver tabla No. 11).

Aromaticas y
medicinales

Informacion sobre
practicas de
cultivo.Investigacion
taxonémica.Asesoria e
investigacion de
especies existentes en
los bosques y rastrojos.

cosecha.Asesoria en
empaques, embalaje
y sellos.Transporte de
productos. Asesoria
para la obtencion de
producto en
fresco.Variedades
con demanda y con
posibilidades de ser
cultivadas en la zona.

(deshidratadores,
vitrinas, molinos,
etc.).Asesoria para la
deshidratacion de
plantas, la obtencion de
harinas, enflorados y
otros procesos para la
transformacion en otros
subproductos.

Precios de especies y
mercados
potenciales.Procesos
de mercadotecnia
(pagos, entregas,
requerimientos de
empagques Y
embalajes).

Tabla 11. Necesidades de informacion identificadas para los grupos de productos preseleccionados en las veredas La
Palmera y Canaan - Quindio
Producto Establecimiento Aprovechamiento Transformacion Comercializacion Expectativas
y manejo(produccion) (poscosecha)
Identificacion
periodos de Infraestructura Factor economico.

|dentificar quiénes
pueden apoyar estos
procesos.Sostenibilidad
en el mercado.Se
considera que son
productos que
representan una
buena alternativa para
la comunidad.




Tabla 11. Necesidades de informacion identificadas para los grupos de productos preseleccionados en las veredas La
Palmera y Canaan - Quindio (continuacion)
Producto Establecimiento Aprovechamiento Transformacion Comercializacion Expectativas
y manejo(produccion) (poscosecha)
Periodos de cosecha Procesos de
de cada i L,
Investigacion especie Asesoria en Enzrc;doetitcrr;'aas La potencializacion de
taxondmica. Métodos de procesos de rz geri’m ientogs d'e especies nativas que
. reproduccion de q tienen demanda.Se
Flores y follajes poscosecha. empaques y :
especies.Investigacion ) ) considera como una
P 9 Empaques. embalajes) Especies -
de otras especies con G buena alternativa, con
. Transporte de flores y conocidas con N e
otencial. ; i ) mucna proyeccion.
p follajes. Llr_nlp|eza potencial en el proy
(presentacién mercado.
productos)
Profundizar Asesoria sobre _ Asesoria sobre Conocimiento _d_e_ los
Biopreparados investigacion sobre empaques, embalaje, infraestructura Precios, puntos de | mercados.Posibilidades
dosificaciones, manejo, certificacion de requerida.Asesoria para | venta, de com_ermallzauon y
usos y calidad. productos y la obtencion de los rentabl_lldad para la
transportes. biopreparados. comunidad.

Lecciones aprendidas

Fase preparatoria
La aplicacién de la metodologia AyDM requiere una fase preparatoria mas extensa que
permita a los socios de un proyecto identificar claramente los siguientes aspectos:

Definicidn de criterios especificos para la seleccidn de grupos meta

Acuerdos con contrapartes para el desarrollo del proyecto

Busqueda de informacién en temas ambientales, sociales y econémicos

Estudios de posibilidades de trabajo en algunas areas y analisis del entorno
institucional

Andlisis de posibles productos que podrian ser de importancia en las regiones que
susceptibles de ser seleccionadas. Este andlisis permitiria un avance en la busqueda
de informacion

Planeacion detallada de actividades que se realizarian en las tres fases que incluye
la metodologia

Contar con una fase preparatoria permitiria tener una visidn mas realista de los resultados
esperados del proyecto en cada area seleccionada, asi como el establecimiento de
acuerdos puntuales con contrapartes, basado en objetivos especificos a ser cumplidos
conjuntamente. Las expectativas de la ejecucién del proyecto pueden ser mas realistas,
y acordes con las posibilidades de trabajo de los grupos meta seleccionados.

La importancia de la informacién

En este caso, dada la diversidad de recursos existentes en cada una de las areas, las
listas de productos obtenidas mostraron una amplia cantidad de los mismos. Ante esta
circunstancia, es necesario contar con criterios mas especificos para formular las listas y
aumentar el nivel de analisis con base en aspectos como la oferta, la demanda y el
conocimiento de las comunidades acerca de los sistemas de produccion de dichas
especies (Ej.: grupos de productos interesantes o de tradicion, mercados existentes,
capacidad de produccion, entre otros).



El desconocimiento de algunos productos listados puede generar expectativas
sobredimensionadas en la comunidad que s6lo pueden ser disminuidas a través de la
blusqueda de informacién. La seleccién de productos depende de la informacion existente,
por lo cual se debe facilitar que la comunidad acceda a esta informacién a través de
metodologias que las involucren y aumente su capacidad de analisis de cada una de las
areas de desarrollo empresarial.

El desarrollo de una fase preparativa de una manera sistematica permite la obtencién de
informacion preliminar que facilita la discusion con las comunidades y puede orientar de
una manera mas adecuada el desarrollo de los pasos 3 y 5 de la fase 1. (Ver Tabla 12).

Empresas a la medida de las expectativas: importancia de los

objetivos economicos

Es importante adaptar a las caracteristicas de la comunidad las discusiones relacionadas
con la identificacion de los objetivos econémicos del grupo meta. Es necesario analizar
los datos socioecondmicos de las comunidades con ellas mismas y definir sistemas de
agrupacioén socioeconémica de acuerdo con sus propios criterios, que puedan ser cruzados
en la fase 3 con las proyecciones financieras construidas a partir de la informacion de
mercados (precios, volimenes). El objetivo de esta actividad es evitar generaciéon de
falsas expectativas econdmicas.

El papel del facilitador

El papel del facilitador es importante para animar a la comunidad e incluso buscar
informacion. Sin embargo, es necesario encontrar mecanismos que garanticen que otros
miembros de la comunidad se involucren en el proceso y que todas las responsabilidades
no sean depositadas en los facilitadores.

Tabla 12. Actividades desarrolladas para buscar mas informacion “Interfase fase 1 - fase 2”

- Capacitacion a facilitadores en el desarrollo de cortos estudios de mercado: dados los vacios de informacion identificados y la necesidad de involucrar
a los facilitadores en el levantamiento de esta informacion se desarrollé un taller de mercados dirigido a facilitadores con el objetivo de ofrecerles
herramientas para analizar los mercados de los grupos de productos seleccionados y facilitar el conocimiento de requisitos de mercados para dichos
grupos.

- Estudios taxonémicos de los grupos de productos elegidos con mayor frecuencia: para la toma de decisiones respecto a los productos que podrian
ser trabajados en la fase 2, fue necesario hacer una caracterizacion taxonémica de algunos grupos de productos seleccionados por las comunidades.
Estos estudios fueron orientados a plantas medicinales (Santander y Quindio), flores (Quindio) y peces (La Guajira). Los resultados de estos
estudios fueron discutidos con la comunidad y se seleccionaron algunas especies importantes desde el punto de vista comercial.

- Encuestas de informacion especifica colectada a nivel local: con base en el taller de mercados y con apoyo de la coordinacion del proyecto, se
realizaron encuestas de mercado para productos como biopreparados, panela y mercados campesinos en Quindio y mercado local de lana y plantas
medicinales en Santander. La busqueda y analisis de informacion fueron realizadas por los facilitadores quienes posteriormente compartieron los
resultados de sus estudios con los representantes de sus comunidades.







Fase 2:
Identificar productos, mercados
y medios de comercializacion







Fase 2. Ildentificar productos, mercados y medios de
comercializacion

La segunda fase del AyDM incluye la seleccion y evaluacion de los productos resultantes,
la identificacién de los mercados potenciales y la definicién de los medios de
comercializacion.

Resultados esperados

- Identificacion de los productos con mayor potencial y acopio de informacién para el
desarrollo de planes empresariales

- Andlisis de los productos seleccionados

- Formacién de grupos de interés para los productos seleccionados

- Formacién de un equipo de miembros del grupo meta que llevara a cabo la fase 3.

El proceso

El desarrollo de la fase 2 tom6 un periodo de 9 a 10 meses. Esta fase se basé en la
busqueda de informacién necesaria para la seleccién de productos. La colecta de
informacion se realizd a través de investigaciones especificas para cada uno de los
productos o grupos de productos identificados en la fase 1. Cada investigacion fue dirigida
por un consultor nacional especializado en el producto seleccionado. El siguiente es el
esquema metodologico de la fase 2, el cual sera desarrollado en detalle durante el capitulo.

Figuma 6. Eguema metodokgico de la fasa 2
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Esta fase se desarroll6 a través de talleres y reuniones con las comunidades para discutir
los avances de las investigaciones y analizar sus resultados. Asimismo, los facilitadores
fueron activamente involucrados en la busqueda de informacién a nivel local y en la
difusion de informacidn con los miembros de sus comunidades. Los temas desarrollados
en las investigaciones se presentan en la Tabla 13.

e
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Tabla 13. Temas desarrollados en las las investigaciones de la fase 2

Mercado
- Potencial absoluto y segmento del mercado, tamafio del segmento, evolucion y tendencia.

- Importaciones en el Ultimo afio, aranceles para Colombia, impuestos de nacionalizacion, barreras de acceso, canales de distribucion, intermediarios,
requerimientos de adaptacién en el mercado

- Competencia directa e indirecta, principales competidores y participacion en el mercado, caracteristicas de sus productos, debilidades y fortalezas
- Atrbutos y caracteristicas fisicas del producto, necesidad que desea atender, empaque y presentacion, ventajas competitivas
- Calidad preliminar del producto a través de la valoracion quimica y biolégica

- Analisis DOFA

Econdmicos, sociales e institucionales

- Necesidades de inversion

- Estimacion preliminar de ingresos

- Proyeccion del numero de empleos directos e indirectos que serian generados

- Sensibilizacion inicial hacia la actividad, incluyendo el trabajo de género

- ldentificacién de lideres y miembros interesados en el cultivo, transformacion y comercializacion de las algas marinas

- Esquema organizacional preliminar para el desarrollo de la actividad

- Politicas y requisitos legales para el desarrollo de la actividad

- Establecimiento de prioridades y necesidades de capacitacion y asistencia técnica

- ldentificacién de instituciones y organismos para establecer alianzas estratégicas que faciliten el apoyo en las cuatro areas del desarrollo empresarial
Manejo de recursos naturales y medio ambiente

- Informacién secundaria sobre las caracteristicas de la produccion o la colecta silvestre

- Ubicacién y evaluacion de zonas aptas para el desarrollo de la produccién

Ciencia y tecnologia

- Tecnologias de transformacion necesarias para satisfacer las necesidades del mercado

- Infraestructura necesaria para almacenar y procesar el producto

- Recursos humanos necesarios en términos de operacion y mantenimiento de procesos y equipos

- Infraestructura necesaria y evaluacion de la infraestructura existente que podria ser utilizada en la actividad

- Personas con capacidad técnica y empirica que puedan involucrarse en el proceso de cultivo, secado, procesamiento y comercializacion

Al inicio de la fase 2 se desarrollé un taller de capacitacion y planeacion dirigido a contrapartes y
facilitadores locales. En la mitad de la fase 2 se realiz6 un segundo taller para el intercambio de
resultados preliminares acerca de cada una de las investigaciones desarrolladas. Este taller involucré
la participacion de contrapartes, consultores y facilitadores.

Paso 1. Analisis de las cuatro areas de desarrollo empresarial

El analisis de las cuatro areas de desarrollo empresarial se llevdé a cabo paralelamente con las
investigaciones de cada uno de los productos. Lainformacion relacionada con cada area fue discutida
directamente entre los consultores, los facilitadores y la comunidad. Como resultado de las
investigaciones se construyeron diferentes escenarios de analisis por producto (Ver Tabla No. 15).

Paso 2. Seleccion de los productos con mayor potencial

Los resultados se analizaron a través de matrices de calificacion (Ver Tabla 14). Para cada una de las
areas de desarrollo empresarial se definieron criterios de seleccidn que se calificaron de 1 a 3. En este
caso, el 1 se tomd como la calificacion mas baja para un criterio. Cada area se analizé separadamente,
basandose en la informacion proporcionada por las investigaciones.



con tintes naturales

Tabla 14. Matriz de calificacion resultante en la comunidad de Patios Altos (Santander) para el producto lana virgen teiida

Criterios Hilar y tefir Productos Disefiadores Almacenes
tradicionales de decoracion

Mercado
Mayor posibilidad de venta 3 1 1 3
No tiene mucha competencia 3 1 3 3
Provee mayor ganancia 1 1 2 2
Medio ambiente
Hay lana todo el afio 3 3 3 3
Suficiente terreno para ovejas 2 2 2 1
Disponibilidad de cria y levante de ovejas 1 3 3 3
necesarias para abastecer el mercado
Social e institucional
Conocen el proceso 2 1 1 1
Genera mayor beneficios econoémicas 3 2 1 3
Tecnologia
Se cuenta con la capacitacion necesaria 2 1 1 2
La infraestructura necesaria existe 3 1 1 1
No requiere la compra de maquinaria adicional 2 1 1 1
Total 29 19 21 24

Las calificaciones de la matriz permitieron la identificacion de productos con mayor
potencial. Sin embargo, en algunos casos se requiri6 de mayor analisis y discusion de
diferentes escenarios futuros por parte de los miembros de la comunidad con la ayuda de
los consultores. Se hicieron analisis de costos y margenes de rentabilidad para diferentes
escenarios. Estas actividades adicionales orientaron a la comunidad en la toma de su

decision final

Tabla 15. Analisis de escenarios posibles para productos de lana virgen de oveja teiida con tintes naturales (vereda
Patios Altos, Santander)

Producto

Ventaja

Desventaja

Necesidades

1. Lana hilada y tefiida con tintes
naturales

Producto conocido.
No necesita empaque
Llamativo el tejido natural

Precios bajos.
Mucha competencia.
No toda la comunidad participa

Hilador mecéanico
Capacitacion
Manejo tintes

2. Sacos, ruanas, guantes, patines.
Productos terminados

Producto conocido y tefiido

Exigencia en calidad.
Producir grandes cantidades.
Precios bajos

Capacitacion

Agujas

Telar

Organizacion en la comunidad

Poca competencia
Conocer mas técnicas

cumplimiento

Producto no conocido Capacitacion
Precios alfos Alta exigencia de calidad y Organizacion
3. Productos para disefiadores _ cumplimiento Agujas
Poca competencia . . Telar
Hay que seguir la tendencia de la .
q Calidad
moda Hilador
4. Productos para almacenes de Precio alto Alta exicencia de calidad Telado 3
decoracion (telas, cortinas) g y Capacitacion

Organizacién
Disefio




El analisis de costos facilité la seleccion de productos y la identificacion de necesidades
de inversién para la produccién y comercializacion del producto. Con base en este analisis,
la comunidad se involucré en la planeacion de la empresa partiendo de sus propios
recursos humanos y econémicos y el analisis de alternativas para crecer en el corto y el
mediano plazo. Asimismo, facilitd la discusion acerca de los riesgos que se corren en el
desarrollo del producto y los contactos comerciales necesarios para llevar a cabo cada
escenario (Ver Tabla 16).

Tabla 16. Analisis de costos para cada uno de los escenarios definidos en Quindio (informacion en pesos)

Costo canal de comercializacién detallista

Concepto Costo de producto Costo anual Costo por flor
Papel periddico arroba $1 $55 $0,50
Fibra cono de 3000 metros $6 $54 $0,49
Transporte finca acopio $20 $1.000.000 $9,09
Transporte acopio - detallista $50 $2.500.000 $22,73
Certificado de movilizacién $10.5 $525 $4,77
Total $37,58
Costo canal de comercializacién mayorista
Concepto Costo de producto Costo anual Costo por flor
Papel periddico arroba $11 $65 $0,50
Fibra cono de 3000 metros $6 $54 $0,49
Transporte finca acopio $20 $1.000.000 $9,09
Transporte acopio - detallista $40 $2.000.000 $18,18
Certificado de movilizacién $10.5 $525 $4,77
Total $ 33,04
Costo canal de comercializacién consumidor final
Concepto Costo de producto Costo anual Costo por flor
Papel celofan pliego - fibra $100 $3.366.000 $30,60
Cintas de amarre $4 $6.108.000 $ 55,53
Cajas de carton de segunda mercado nacional $16 $5.866.667 $ 53,33
Otros insumos diferenciadores $200 $7.333.333 $66,67
Transporte finca — acopio $20 $1.000.000 $9,09
Transporte acopio - consumidor final $70 $3.500.000 $31,82
Certificado de movilizacion $10.5 $525 $4,77
Escenario de venta por canal por producto Costo Costo x docena* Precio de venta Margen de rentabilidad
Comercializacion de bouquet canal detallista $1.150,81 $2.500 17%
Comercializacion de bouquet canal consumidor $1.33511 $3.500 162%
Comercializacion flor canal detallista $ 230,81 $2.770 $ 4.800 3%
Comercializacion flor canal mayorista $226,26 $2715 $3.600 33%
Comercializacion flor canal consumidor final $ 445,04 $5.340 $19.200 260%
Comercializacion flor canal exportaciones $ 641,23 $800 25%

* Para los productos que el mercado demanda por docenas




Paso 3. Crear grupos de interés para los grupos seleccionados

Este paso se desarrollé desde la interfase entre fase 1y 2, en la cual se pidi6 a personas
de la comunidad colaborar en el desarrollo de investigaciones y participar en reuniones
para discutir aspectos especificos de los grupos de productos en estudios. Para el
desarrollo de la empresa como tal, los grupos de interés empezaron a trabajar
conjuntamente en la fase 3, pero aun existian personas que estaban definiendo su interés
por formar parte o no de la empresa.

Los productos seleccionados por cada comunidad luego de la implementacion de la fase
2 fueron los siguientes:

Tabla No. 17. Grupos de productos seleccionados para pasar a la fase 2

Santander Quindio La Guajira
- Plantas medicinales y aromaticas deshidratadas |- Heliconias para mercado local - Algas marinas secas
- Lana hilada tefiida con tintes naturales - Follajes tropicales para comercializadores al mercado

internacional

En la vereda Patios Altos se seleccion6 la lana hilada como una ruta para aumentar
progresivamente la calidad de los procesos y el acceso en el futuro a mercados mas
exigentes y de mayor rentabilidad.

El caso de las plantas medicinales fue el de mayor complejidad debido a la diversidad de
especies y multiplicidad de escenarios de mercado. Por esta razén la seleccién se orienté al
desarrollo de procesos mas sencillos y al alcance de las comunidades. Las especies de
plantas medicinales para la entrada a los mercados no fueron seleccionadas en esta fase
por ser necesaria mayor informacion de contactos comerciales y sus preferencias de compra.

Las flores y follajes fueron seleccionados como un producto alternativo que promueve la
diversificacion de cafetales, que es reconocido a nivel local y que cuenta con posibilidades
de integracion a redes de comercializacion regionales. El mercado local de estos productos
fue elegido como una oportunidad para aumentar experiencia y aumentar sus ingresos
en un mediano plazo.

En el caso de La Guajira, las comunidades seleccionaron directamente a las algas mari-
nas por su viabilidad econémica, por ser un producto nuevo que diversificaria sus sistemas
productivos, por permitir la utilizacién de las figuras juridicas locales existentes (comités
de pescadores) y por facilitar el acceso a la mayoria de actores (hombres y mujeres). Los
productos a base de pescado fueron eliminados por requerir procesos de valor agregado
(remocién de escamas, congelado, enhielado, almacenamiento) que requieren mayor
mano de obra e infraestructura no disponible.

La seleccién de escenarios mas modestos, fue vista como una oportunidad para entrar a
mercados locales o limitados e ir ganando experiencia en la produccién y comercializacién
de los productos. Dado que la mayoria de las comunidades seleccion6 productos nuevos,
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fue necesario apoyar la toma de la decisidn mediante actividades de capacitacion
adicionales que permitieran un conocimiento mas amplio de los productos y de sus
sistemas productivos (Ver Tabla 18).

Tabla 18. Otras actividades para apoyar la toma de decisiones

toma de decisiones.

- Visitas de intercambio de los grupos a otros lugares donde se trabajaban productos similares a los seleccionados. Como resultado, los grupos se
familiarizaron mas con el producto seleccionado y conocieron la cadena de valor en su totalidad, lo que permitié darles mas herramientas para la

- A manera de interfase entre la fase 2 y la fase 3, fue necesario el desarrollo de capacitaciones en técnicas de produccion a las comunidades que
seleccionaron algas, plantas medicinales y heliconias como producto.

Lecciones aprendidas

Planeacion de la investigacion: productos nuevos y productos conocidos

Es importante contar con términos de referencia' para la busqueda de informacién
necesaria por producto durante la fase 2. Fue necesario hacer una busqueda intensiva
dado que en la mayoria de los casos se estaba trabajando con productos nuevos de
los cuales no habia experiencia en la comunidad. Para el pescado o la lana, fue mas
facil ahondar en la informacién dado que la comunidad tenia alguna experiencia y
mayor conocimiento acerca de la oferta disponible para dimensionar el mercado
potencial.

El trabajo con productos nuevos hace necesario invertir en la capacitacion de la
comunidad a fin de que esta produzca y maneje los productos elegidos. Si no existe
una experiencia especifica o si la comunidad no esta familiarizada con el producto,
es dificil analizar las matrices y finalmente seleccionar un producto.

Discusion de escenarios con las comunidades

Es necesario definir escenarios de analisis para cada tipo de producto. Los estudios
de factibilidad generaron informacién valiosa para la toma de decisiones, pero fue
necesario entrar a analizar escenario por escenario para definir las posibilidades de
la comunidad en el desarrollo de un producto u otro. En este proceso se requirié del
desarrollo de escenarios financieros para los productos, los cuales tienen un peso
importante en la seleccion, dado que ofrecen la oportunidad de definir lo que es
posible para las comunidades en términos de capacidad, de infraestructura e
inversion.

El andlisis de oportunidades y debilidades de los productos es indispensable para
una correcta seleccién de las alternativas.

Variables que influyen en la seleccion del producto
Con base en la experiencia se pueden identificar variables que requieren mayor analisis
por parte de las comunidades y mayor importancia en la seleccion del producto. Dado

8 Documento que define el objeto de la busqueda de informacion, definiendo claramente las actividades a desarrollar por parte de los consultores a contratar.



que al final de esta fase las comunidades deben ser conscientes de asumir el riesgo de
iniciar procesos productivos nuevos o mejorados, es importante ofrecer oportunidades
de discusién de aspectos como:

Mercado: posibles compradores en el corto plazo, mecanismos para ponerse en
contacto con los compradores, calidades requeridas por estos.

Oferta: capacidad de produccion de la comunidad.

Costos del producto: cuales son las actividades relacionadas con el producto en
diferentes escenarios y cudl es la posible utilidad teniendo en cuenta los costos
asociados.

Disponibilidad de recursos econémicos: posibilidad de inversion de los miembros
de la comunidad en el producto seleccionado.

Disponibilidad de area para responder a las necesidades del mercado.

Tiempo que ocupa el desarrollo de una nueva actividad: tiempo necesario de los
miembros de la comunidad.

Analisis de los riesgos: riesgos existentes y medidas para afrontarlos.













Fase 3. Planificar empresas sostenibles

En la fase 3 se prepara la estrategia de la empresa y el plan de negocios. Los futuros
empresarios son guiados en la organizacion e implementacion de sus empresas
fortaleciendo su capacidad de adaptacion cuando los cambios lo requieran.

Resultados esperados

Formulacién de una estrategia empresarial para los productos seleccionados
Desarrollo de un plan de accidn

Financiacién en caso de que sea necesario

Puesta en marcha de las empresas

Puesta en marcha de un sistema de seguimiento y planificacion

El proceso

La fase 3 se desarrollé en un periodo de 5 a 6 meses, durante los cuales se realizaron los
pasos sugeridos por la metodologia con algunas actividades adicionales necesarias para
el empalme adecuado entre la fase 2 y 3. El esquema visto a continuacién se desarrollara
en el siguiente capitulo.

Figura 7. Esquema metodolégico de la fase 3
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Al inicio de la fase 3, se realizaron reuniones con las contrapartes para el analisis de los
resultados de la fase 2 y la planeacion de las actividades de la fase 3. Asi se definieron
los términos de referencia para la contratacién de un grupo de consultores expertos en
desarrollo empresarial, quienes fueron capacitados en la metodologia AyDM, basica para
dictar los diferentes talleres planeados.



La fase 3 es intensiva en talleres; se hicieron 12 talleres por comunidad. En ellos se
definieron tareas y conceptos empresariales en las areas de indole comercial productiva,
organizativa, ambiental, social y financiera. Se formaron grupos de trabajo por area de
empresa, con un jefe encargado. En estos talleres, las comunidades definieron sus papeles
en la conformacion de la empresa a través de un plan operativo de trabajo.

El componente de mayor énfasis en esta etapa es la produccion, por lo cual varios talleres
apuntaron a la capacitacion de la comunidad en el manejo del recurso, las herramientas
utilizadas fueron intercambios con personas con experiencias productivas similares (en
el marco de las capacitaciones de desarrollo empresarial) y la metodologia del plan de
utilizacién y aprovechamiento de recursos naturales propuesta por la linea de investigacion
de Biocomercio Sostenible del IAvH.

Transicion de fase 2 a fase 3

En la interfase entre la fase 2 y 3 fue necesario retomar con la comunidad la informacion
para el analisis de los productos priorizados. Hasta este punto las comunidades reconocian
grupos de productos pero no las especies como tal. Fue necesario, en los tres casos,
definir las especies que se utilizarian dentro de los grupos, para abordar los detalles
técnicos, de produccion y financieros del plan de negocios. En esta interfase los consultores
contratados participaron activamente retomando los resultados de la fase 2,
especificamente los estudios de mercado y analisis de costos.

En la interfase sefalada, el grupo de consultores retomo6 el paso 3 de la fase 2: crear
grupos de interés para los productos seleccionados, formando grupos por areas de la
empresa. Se realizé un taller para identificar los vacios de informacion empresarial y la
metodologia adecuada para la construccion del plan de negocios. Los resultados obtenidos
fueron un insumo para el disefio del material didactico de recoleccion de informacién.

Paso 1. Examinar el ambiente de negocios de los productos

seleccionados

Las comunidades se dividieron en seis grupos de interés, buscando establecer desde un
principio los roles por areas de la empresa:

- Areajuridica y tributaria

- Area de mercado producto

- Areafinanciera

- Area estratégica y organizativa
- Area ambiental y social

- Area de produccién y tecnologia

Los componentes fueron analizados a través de la aplicacion de los formatos propuestos
y retomando la informacion de los estudios de la fase 1 y 2. Una vez recolectada la
informacidn, la comunidad realiz6 un analisis DOFA por area.

Paso 2. Definicion de la misién, metas y objetivos

Los consultores desarrollaron formatos para las areas estratégica y organizacional. Los
formatos indagaron a través de preguntas sencillas la estructura organizativa ideal a la
luz de la experiencia de la comunidad y la mejor manera de volverla operativa.



De este paso resulté la planeacion estratégica de las empresas. Se construyé la misién,
vision, objetivos de la empresa y se desarrolléd un plan operativo de trabajo inicial con
actividades globales para poner en marcha la empresa (Ver Tablas 19 y 20).

Tabla 19. Aprover: Asociacion de productores verdes
de El Encino Santander

Tabla 20. HPAES: Hilanderia Patios Altos de El Encino
Santander

LA MISION

Consolidar una empresa de comunidades campesinas dedicadas a la
produccion y comercializacion de plantas aromaticas y medicinales
frescas, secas y molidas, de manera compatible con las necesidades
del medio ambiente, que contribuya a la generacién de empleo y
beneficios econémicos y sociales para las familias de la zona.

LA VISION

Ser una empresa sostenible reconocida a través de la produccion y
comercializacién de plantas aromaticas y medicinales, con una planta
fisica completa, sedes de ventas en las principales ciudades del pais,
que logre la generacion de empleo e ingresos que conduzcan a mejorar
la calidad de vida de los habitantes de la region.

LOS OBJETIVOS
Objetivo general

Consolidar una empresa en la produccion y comercializacion de plantas
aromaticas y medicinales frescas, secas y molidas que permitan mejorar
los ingresos de las familias de la zona, en un periodo de dos afios.

Objetivos especificos

1. Recibir capacitacion sobre establecimiento de cultivos y procesos
de produccion para asi obtener un buen producto.

2. Establecer cultivos bien manejados en cada una de las fincas de los
SOCIOS.

3. Conseguir los elementos necesarios para el proceso de
transformacion del producto.

4. Manejar de manera sostenible los recursos naturales.

LA MISION

Comercializar lana hilada y tefiida con tintes naturales de buena calidad,
producida de manera amigable con el medio ambiente, que genere
beneficios econémicos y sociales a travées de un buen precio del producto
a todos los miembros de la comunidad.

LA VISION

La empresa venderé lana hilada y tefiida con tintes naturales en ovillo
o madejas empezando en el primer afio con 300 kilos vendidos, el
segundo afio 400 kilos y durante los afios siguientes producir objetos
terminados usando la técnica tradicional de la comunidad, en un periodo
de seis meses.

LOS OBJETIVOS
Objetivo general

Conformar una empresa comercializadora de lana virgen hilada y tefiida
con tintes naturales en el Municipio de El Encino que genere ingresos
adicionales para las familias de la comunidad, en un periodo de seis meses.

Objetivos especificos

1. Organizar la asociacion de comercializadores de lana hilada y tefiida
con tintes naturales.

2. Gestionar capacitacion en el manejo de tintes, ingresos, egresos de
dinero y administracion de empresas rurales.

3. Sensibilizar a la comunidad en el manejo y uso de recursos.

4. Gestionar recursos para la compra y construccion de la sede de la
asociacion.

5. Formar una empresa que haga un uso sostenible de los productos
de la biodiversidad existentes en la zona.

Paso 3. Desarrollo de estrategias en cada una de las areas de desarrollo

empresarial

Las comunidades propusieron estrategias para cada una de las areas definidas: juridica y tributaria,
de mercado y producto, financiera, estratégica y organizativa, ambiental y social, produccion y tecnologia

(ver Tabla 21).

En este paso de la fase, se utilizaron elementos de las consultorias de mercados presentados desde

la fase 2.



Tabla No. 21. Estrategias por areas IVIHAO: Incrementadores de vida, agua y oxigeno Salento - Quindio

Area juridica y tributaria

- Realizar la inscripcion y tramites pertinentes para la creacion de la asociacion una vez se tengan establecidos los niveles de produccion propios
acordes con los mercados contactados. Esto con el fin de evitar gastos adicionales en el pago de impuestos y tramites, no procedentes antes de
comenzar la comercializacion.

Area de mercadeo y producto

- Disefiar e imprimir un portafolio de productos, que incluya un perfil de la asociacion, acorde con su misién y el mercado objetivo.
- Realizar visitas a diversas empresas con el fin de ir captando a los posibles compradores que puedan adquirir el producto.

- Realizar un aviso en las paginas amarillas ofreciendo el servicio de ventas de flores y follajes a empresas.

- Disefiar e imprimir tarjetas de presentacion para las visitas

- Preparar muestras comerciales con respectiva etiqueta.

Area financiera

- Implementar herramientas contables y de planeacion financiera como presupuestos y flujos de caja proyectados. El objetivo principal es retroalimentar
adecuadamente sobre la gestion de la compafiia en forma oportuna, con el fin de iniciar la gestién orientada al mejoramiento continuo de la
asociacion. Presentando unos buenos estados financieros serda mas facil acceder a créditos para poder aumentar la produccién y mejorar las
condiciones actuales de la asociacion. Con una informacién financiera actualizada y oportuna la empresa podra acceder a nuevas fuentes de
financiacion, pues contaria con un apoyo para medir su solvencia econémica. La planeacion financiera es referente incondicional para la planeacion
estratégica de la asociacion en todos sus niveles.

- Realizar gestiones que permitan conseguir mayores recursos que optimicen el funcionamiento de la asociacion.

Area estratégica y organizacional

- Continuar el proceso participativo de planeacion, en donde se evalten continuamente las estrategias comerciales y organizativas, esto con el fin de
garantizar una orientacion clara que pueda desplegarse por toda la asociacion, en el mediano y largo plazo. Teniendo en cuenta el tamafo de la
asociacion y el nivel de avance que se tiene en este momento, no se espera que posea una estructura estratégica formal pero si es de gran
importancia que se incorporen los conceptos desarrollados por la comunidad, para garantizar la participacion y un crecimiento ordenado y planificado.

Area ambiental y social

- Monitorear el proceso de utilizacion de las fuentes hidricas adyacentes a los lugares en donde se van a implementar las actividades de produccién:
manejo del agua como recurso utilizado para llevar a cabo el riego de los cultivos.

- Monitorear el manejo de corte de rastrojos de los lugares en donde estan establecidos los cultivos.
- Implementar y controlar las técnicas de siembra en terrenos pendientes, mediante la utilizacion de curvas de nivel que eviten la erosion de la tierra

- Disefiar e implementar un codigo de ética en el que se definan las politicas sociales y ambientales de la asociacion.

Area de produccion y tecnologia

- Iniciar un programa de ampliacion de la capacidad operativa por medio de la capacitacion de nuevo personal, con el fin de satisfacer adecuadamente
la demanda potencial en cada uno de los mercados objetivos. Actualmente las instalaciones en planta no tienen la suficiente capacidad para
soportar un aumento drastico en la produccion. Adecuando las instalaciones y con la consecucion de nueva tecnologia, la asociacidn podra aumentar
paulatinamente su capacidad productiva preparandose para el ingreso a mercados y para ampliar su cobertura en los mercados objetivos y potenciales.

- Involucrar actividades dirigidas a garantizar la calidad. Alcanzar los niveles de calidad que hagan competitiva a la asociacion en los diferentes
mercados que se esperan alcanzar, mejorando la estandarizacion de los productos, el cumplimiento en las entregas, buscando siempre la completa
satisfaccion de los clientes. El logro de los estandares de calidad minimos que se requieren en los mercados es un referente tenido en cuenta tanto
para los clientes como para los consumidores y la competencia. Es necesario hacer especial énfasis en este aspecto pues esto se convertira en una
muy buena herramienta para entrar y mantenerse dentro de los mercados.

- Evaluary controlar la utilizacién de abonos organicos y de fertilizantes sin quimicos.




Paso 4. Formulacion de planes de accion para la

implementacion de estrategias

Las estrategias se dividieron en corto, mediano y largo plazo en un plan operativo de
trabajo. Se le pidié a la comunidad plantear actividades mas especificas recogiendo las
estrategias definidas. En los cronogramas de accion la comunidad definié la actividad por
cada area analizada, la fecha de ejecucién y el responsable. Las estrategias de corto
plazo comenzaron a ejecutarse desde la misma formulacioén de los planes de accién.

Paso 5. Calcular las proyecciones financieras por empresa

Para cumplir el propoésito de este paso, los miembros de los grupos de interés, las
comunidades y facilitadores guiados por los consultores, desagregaron los costos de
mano de obra, materiales e insumos necesarios para poner en marcha el negocio y las
inversiones iniciales prioritarias. Con este insumo se aliment6é el modelo que permitié
construir las proyecciones financieras (Ver tablas 22 y 23).

Las comunidades se capacitaron en los conceptos basicos financieros tales como punto
de equilibrio, estados financieros obligatorios y algunos indicadores. El disefio de un modelo
financiero fue indispensable para este paso. Los consultores construyeron un prototipo
de analisis flexible, ofreciendo a la comunidad la posibilidad de variar condiciones basicas
para evaluar los posibles cambios en la rentabilidad de la empresa.

En el caso de las comunidades indigenas, este proceso fue simplificado dadas las
condiciones y la imposibilidad de llevar un modelo complejo automatico a la zona. Por
este motivo el andlisis se centrd en indicar el ingreso adicional posible a partir de la
implementacion del sistema productivo.

Paso 6. Elaboracion del plan de negocios para cada empresa

A partir de la experiencia de la implementacién de la metodologia se propuso este paso
como una herramienta para ordenar la informacion recopilada hasta este momento. En la
metodologia original se propone su realizacién en el paso 3y 4.

Con los formatos diligenciados por la comunidad, los consultores y facilitadores dieron
forma al plan de negocios de cada asociacion. Siguiendo el orden légico expuesto, las
comunidades entendieron la utilidad de la herramienta del plan de negocios, apropiando
el conocimiento generado en las tres fases. (Ver Anexo No 1. Resumen ejecutivo del plan
de negocios de HPAES).

Paso 7. Obtencion de financiamiento de acuerdo con las

necesidades de capital

En este punto y desde mediados de la fase 2 se desarrollé un proyecto especifico dirigido a
la FAO para la gestién de capital semilla, encaminado a la implementacién de la fase piloto
o puesta en marcha de la empresa. El ejercicio financiero permitié a las comunidades conocer
las prioridades de financiacién. El capital requerido por las asociaciones qued6 consignado
en el plan de negocios, el cual fue utilizado como herramienta para la gestién de recursos.

Las contrapartes apoyaron a las comunidades con la busqueda de capital para la puesta
en marcha de las empresas a través de entidades regionales y departamentales como
las alcaldias, las gobernaciones y las corporaciones autonomas regionales. A continuacion
se presenta un ejemplo de la priorizacidn de las inversiones para ser ejecutadas con los
recursos gestionados, de la asociacion Paraiso Tropical de Canaan.
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Tabla No. 23. Inversiones prioritarias de la Asociacion Paraiso Tropical de Canaan (continuacion)

PRIORIZACION DE LA INVERSION DE LA ASOCIACION PARAISO TROPICAL DE CANAAN

CONCEPTO VALOR EN PESOS VALOR EN DOLARES
SEMILLAS 5.754.000 2.475
MATERIALES 2.616.400 1.125
TRANSPORTE 200.000 86
OTROS 673.760 290
TOTAL 9.244.160 3.976
GASTOS ADMINISTRATIVOS IAvH POR ASOCIACION 54.756 24
TOTAL MAS GASTOS ADMINISTRATIVOS 9.298.916 4.000

Paso 8. Iniciar la fase piloto y la capacitacion

La fase piloto se desarrollé6 de manera paralela a la construccion del plan de negocios.
Para proyectar la rentabilidad del negocio y disefiar estrategias de mercado fue necesario
conocer en detalle el sistema productivo, sus estacionalidades y su respuesta a las
condiciones climaticas, entre otras. Para responder a las preguntas planteadas, se definio,
como estrategia de corto plazo, realizar capacitaciones por parte de técnicos de empresas
consolidadas con experiencia en la produccion y comercializaciéon de los productos
priorizados.

Paso 9. Hacer un seguimiento del progreso y adaptacion a los

cambios

El plan operativo de trabajo se constituy6 en una herramienta de planeaciéon y monitoreo
para las areas comercial / econémica, social / institucional cientifica y tecnolégica. Su
propoésito era permitir a las comunidades verificar los objetivos y metas establecidos y
analizar los impactos generados. El plan de uso y aprovechamiento cumplié el mismo
objetivo para el &rea de manejo de recursos/ medio ambiente. El plan operativo se disefid
con la comunidad y se realizé una revisién cuatro meses después para ajuste y
seguimiento.

Actividades adicionales

Como una herramienta de monitoreo y seguimiento al area de manejo de recursos/medio
ambiente se realizd un plan de uso y aprovechamiento de recursos naturales para las
tres comunidades.

El plan de uso y aprovechamiento de recursos naturales es un sistema de monitoreo de
las especies utilizadas, mediante el cual es posible determinar la sostenibilidad de los
métodos de aprovechamiento, hacer seguimiento a los problemas enfrentados y plantear
estrategias oportunas para responder a los impactos ambientales positivos y negativos
(ver Tabla 24).

Este plan permiti6 definir buenas practicas agricolas, de conservacién y de recoleccién.
La comunidad entendié la importancia del componente ambiental como un elemento
diferenciador del producto y como estrategia para mantener el recurso en el tiempo.



Tabla No. 24. Objetivos y principales resultados del plan de uso y aprovechamiento de algas marinas en La Guajira

Objetivo

Acompafiar a las comunidades y la contraparte local en la elaboracién de una propuesta de plan de uso y
aprovechamiento adaptada a las condiciones especificas de cada una de las granjas comunitarias en formacién y
de las condiciones ecolégicas particulares, proponiendo lineamientos para mejorar la calidad de los sistemas
productivos que estan implementando, con base en el plan de negocios ya existente.

Consultores

Marta Lucia Palacios y Enrique Pefia

Métodos

- Revision bibliografica

- Visitas de campo y reconocimiento del area

- Ubicacion de granjas en el mapa de zonificacion de Corpoguajira y elaboracién de cartografia
- Registro fotografico

- Toma de muestras, conservacion en campo, herborizacion de ejemplares. Medicion de cobertura algal por
granja y productividad.

- Andlisis de caracteristicas morfologicas y reconocimiento de estructuras reproductivas
- Talleres grupales, revision de metodologia del plan de uso

- Elaboracion de diagrama de flujo por etapas de produccion, analisis de costos, revision de canales de distribucion
y comercializacion

- Aplicacién de la metodologia Evaluacion de Impacto Ambiental para el analisis y evaluacion de impactos de la
actividad productiva, construccion de matrices

- Elaboracién de las buenas practicas de produccion
- Revision de la legislacion ambiental

- Disefio del sistema de monitoreo ambiental

Resultados

- Caracterizacion biofisica, climatica y ambiental del area de estudio.

- Mapa del area de influencia de las empresas con la zonificacion segun uso

- Inventario floristico y determinacion taxondmica de algas en granjas y area de influencia
- Plan de trabajo propuesto con la asociacion

- Lineamientos para la implementacion de un plan de uso y aprovechamiento de la asociacion

Los resultados

Al final de la fase 3 se constituyeron legalmente cinco asociaciones (Ver Tabla 25).

Cada asociacion tiene un plan de negocios (construido participativamente), una

herramienta de monitoreo para la produccién y un plan operativo de trabajo en el
que se definen actividades, responsables y fechas de ejecucion de las estrategias
de corto, mediano y largo plazo.

Los miembros de las asociaciones recibieron capacitacion extensiva y ejecutaron

fases piloto de produccion de la empresa. Las capacitaciones permitieron mejorar
los procesos productivos y facilitaron la inclusion de nuevos socios.




Tabla No. 25. Asociaciones constituidas
Departamento Razén social de la empresa Producto Socios
Asociacién Paraiso Tropical de Cannan, Salento | Flores y follajes tropicales: Calathea luthea, Calathea 7
crotolofera, Musa coccinea, Ortotrisha pintoresca, cinta lili
) grass, helecho cuero, cinta lino
Quindio
IVIHAO —Asociacion Incrementadores de vida, agua | Flores y follajes tropicales: Calathea luthea, Calathea 6
y oxigeno, Salento crotolofera, Musa coccinea, Ortotrisha pintoresca, cinta
lili grass, helecho cuero, cinta lino
HPAES Hilanderias Patios A“OS, El Encino Lana Virgen tefiida con tintes Vegeta|es 8
Santander APROVER Asociacion de productores verdes , El | Plantas medicinales: berenjena y valeriana 14
Encino
Guai ACUAMAGUA Asociacion de Cultivadores de Algas | Algas marinas — Eucheuma cottonii 12 grupos familiares
uajira . .
Marinas de La Guajira

- El Laboratorio Labfarve® asesoré a Aprover en las buenas practicas agricolas
necesarias para ser su proveedor. En este caso el laboratorio fue fundamental en la
definicién de los productos priorizados.

- En Quindio las comunidades recibieron capacitacion sobre buenas practicas agricolas
por parte de la Asociacion Flora Tropical.

- El montaje piloto en La Guajira se realiz6 desde la fase 2 cuando se eligieron algas
marinas como producto priorizado. Tener un espacio fisico y un producto tangible
facilité la apropiacién del proyecto por parte la comunidad desde antes de la fase 3.

- Los procesos técnicos quedaron documentados en cartillas disponibles para la
comunidad y los facilitadores, entre ellas figuran: la “Guia para el cultivo y produccion
de algas marinas’, la cartilla de “Transferencia tecnolégica en los procesos de hilado
y tinturado de lana virgen con tintes naturales” y cartillas en el area contable,
planeacién estratégica, esquemas asociativos, mercadeo y comercializacion.

Lecciones aprendidas

Analisis financiero para comunidades

Las herramientas que acompafian la construccion del plan de negocios deben estar al
alcance de las comunidades. El analisis financiero de las asociaciones creadas fue
realizado a partir de una hoja de calculo financiera, sin embargo, la comunidad enfrento
dificultades para comprender su financiamiento y utilidad.

Gestion de recursos: inicio de las empresas piloto

La gestidn de los recursos se hizo necesaria desde la fase 2 para la realizacion de la fase
piloto. Es importante hacer transversal este proceso durante las tres fases de la
metodologia para contar con los recursos y establecer pilotos paralelos a los analisis
tedricos. En este caso las comunidades iniciaron con sus propios recursos, un hecho que
limita el desarrollo de actividades y la consolidacion de la empresa. En esta parte del

¢ Laboratorio de productos naturales de la ciudad de Bogota



proceso la presencia de las contrapartes es fundamental pues permite orientar la
conformacion de la empresa e identificar las necesidades de inversién que pueden ser
gestionadas.

Plan de uso y aprovechamiento de los recursos naturales

El plan de uso es un elemento novedoso para la metodologia y es fundamental para
garantizar la sostenibilidad del recurso. La construcciéon de este plan permitié a la
comunidad conocer mejor el sistema productivo o de aprovechamiento y plantear
estrategias de mitigacién que garanticen la disminucion de los impactos ambientales.

Lecciones generales de la implementacion del AyDM

Ajuste de la metodologia AyDM

Las organizaciones de contraparte, los facilitadores de campo, las comunidades y los
consultores involucrados en el proyecto fueron capacitados y aportaron insumos
especificos para el ajuste de la metodologia. Actualmente estos actores tienen la habilidad
de realizar capacitaciones sobre el proceso de aplicacién de la metodologia, asi como de
replicar el proyecto desde sus instituciones y comunidades.

Fortalecimiento de la linea de investigacion de Biocomercio Sostenible
Biocomercio Sostenible, basado en gran parte en la metodologia de AyDM, disefi6 una
“Propuesta para la identificacion de productos de la biodiversidad con potencial comercial”
que esta siendo validada en los departamentos de Caldas, Valle del Cauca, Antioquia y
Santander. La metodologia se constituye en un gran aporte a las actividades de
Biocomercio enfocadas al apoyo de empresas sostenibles.

Las responsabilidades de las contrapartes

La definicion de responsabilidades entre cada uno de los socios iniciales y la identificacion
de roles para actores futuros es una necesidad en el desarrollo de la fase preparativa de
un proyecto de AyDM. Si las responsabilidades no son claras y los actores no estan de
acuerdo, existe el riesgo de que muchas responsabilidades sean asumidas por pocos
socios que luego no pueden moverse eficientemente en el desarrollo de sus propias
responsabilidades.

El trabajo interinstitucional

El desarrollo de redes de trabajo a nivel nacional y local es de gran importancia para
garantizar la sostenibilidad de los proyectos comunitarios una vez finaliza el proceso de
implementacion. Es importante que las contrapartes que actian como coordinadores
regionales sean muy activas en la identificacidn de socios locales que podrian apoyar a
las iniciativas en el futuro.

Involucrar otros actores
La coordinacién nacional tiene el papel vital de integrar a todos los actores involucrados
en el proceso y de garantizar el intercambio de experiencias entre todos ellos.

Entrenamiento de contrapartes

Es importante garantizar que los socios tengan un entendimiento comun de la aplicacién
de la metodologia y de las variaciones necesarias segun los casos particulares. Para el
caso de Colombia, el desarrollo de talleres con contrapartes fueron espacios de gran
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importancia para la coordinacién de actividades y el andlisis de casos especificos segun
las particularidades de cada area de trabajo.

La interaccién directa de facilitadores, comunidades y expertos ofrece una oportunidad
de capacitacion que fortalece a la comunidad en la comprension de temas basicos para
el desarrollo de las empresas (mercados, produccién, costeo, etc.). Ademas, facilita a los
expertos el entendimiento de los procesos locales y la identificacidon de soluciones segun
las necesidades que existan a este nivel. La capacitacién de facilitadores es de gran
relevancia para la generacion de capacidad local. Estos, a su vez, transmiten conocimientos
a sus comunidades. En el proceso se puede observar como aumenta la riqueza de las
discusiones relacionadas con el desarrollo de la empresa y la habilidad que estos actores
adquieren para identificar vacios de informacién y analizar las opciones para resolverlos.

El entendimiento y adaptaciéon de la metodologia por parte de expertos o instituciones
involucradas es necesario para garantizar el logro de resultados en cada fase. El
intercambio entre expertos y comunidades ofrece a estas ultimas oportunidades de acceso
a informacion y entrenamiento en diferentes temas que apoyan el conocimiento de las
metodologias, asi como las fuentes de informacién relacionadas con su producto. Esto
es un tema importante si se tiene en cuenta la relevancia de generar capacidad a nivel
local para la réplica.

Para una mayor apropiacion de los conceptos de desarrollo empresarial, los talleres
dirigidos a la comunidad deben partir de ejemplos reales, tales como ir a la cAmara de
comercio y realizar un registro de la empresa, clinicas de ventas, dia de produccion,
entre otros. En ocasiones la comunidad sintié que los talleres eran muy teéricos y sélo
hasta el final entendieron la relacion que existe entre los conceptos y la practica, mientras
esto sucedid existio cierta resistencia por parte de las comunidades.

El desarrollo de proyectos piloto a lo largo de la fase 3 facilita la practica de aprender-
haciendo. La comunidad se involucra de una mejor manera a través de la capacitacion en
desarrollo empresarial, la aplicacién de lo aprendido en la puesta en marcha de la empresa
y el acompafiamiento de expertos.

En caso de seleccionar productos nuevos, es importante que las especies trabajadas
cumplan con los criterios de precaucion de Biocomercio Sostenible, es decir que no estén
incluidas en los apéndices |, Il, y lll de CITES y que en caso de ser especies introducidas
cumplan con un proceso de naturalizacién. Esta validacion debe ser realizada desde el
momento de seleccion del producto con el propdsito de evitar la introduccidn de especies
foraneas e invasoras.

La definicién de indicadores de impacto de las actividades desde el inicio del proyecto
permite tener un real conocimiento de los beneficios generados a favor de las comunidades
en términos de aprendizaje de los conocimientos y de pertenencia a la iniciativa empresarial
creada.



Tiempo para la implementacion de AyDM

La implementacion de la metodologia requirié aproximadamente 23 meses, los cuales se detallan en
la Figura 8.
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Recomendaciones y conclusiones

Recomendaciones

Recomendaciones para la Fase Preparatoria

Es necesario incluir una fase anterior a la Fase 1 que podria ser llamada FASE
PREPARATORIA, en la cual se deben tener en cuenta los siguientes puntos:

- Definir claramente de los objetivos del proyecto.

- Definir los criterios para la seleccién de los lugares y la validacién de estos con las
entidades contraparte.

- Dejar en claro el tipo de apoyo que puede preverse para cada empresa y la cantidad
de productos que el proyecto puede sostener.

- Hacer un plan de capacitacién para los recolectores de informacién que comience a
ejecutarse desde la fase preparatoria. Una capacitacion adecuada en esta fase es
determinante también para permitir a los recolectores seguir reuniendo informacion
una vez que las entidades acompariantes se hayan retirado, de manera que puedan
administrar sus empresas sin tropiezos.

- Preparar el plan de trabajo y el calendario de las actividades necesarias y estimar
los recursos humanos que hacen falta para llevar a cabo la Fase 1.

Recomendaciones para la Fase 1

Para la seleccion de facilitadores se deben tener en cuenta los siguientes criterios:

- El facilitador debe estar en el momento de la seleccion y tener un claro liderazgo.

- Capacidad de toma de iniciativas para el desarrollo de actividades con la comunidad.

- Ser reconocido por los habitantes de la zona

- Contar con estudios de bachillerato y si es posible otra educacion.

- Habilidad para moverse en la zona.

- Apertura al trabajo con otros miembros de la comunidad.

- No tener conflictos en la comunidad.

- Caracterizarse por ser conciliador, ser agil en la bisqueda de soluciones para
conflictos o problemas.

- Ser ordenado en el manejo de la informacion.

Para la seleccion de comunidades:

- Experiencia en procesos organizativos y productivos.

- Apoyo, al menos, de una entidad local.

- Uso complementario del bosque respecto a las actividades agropecuarias.

- Experiencia en el mercado de productos derivados de recursos naturales silvestres.

- Experiencia en trabajo comunitario.

- Experiencia en produccion/extraccién y comercializacidon de productos derivados
de recursos naturales.

- Conexidn de los productos comercializados con medios de mercado existentes a
nivel local o regional.

- Conocimiento de recursos naturales y su aprovechamiento.



Insercion en cadenas de valor locales.
Disponibilidad de tiempo para el desarrollo de una nueva actividad econémica.
Disponibilidad de inversion en el desarrollo de un nuevo producto.

Para la seleccion de contrapartes locales:

Experiencia en procesos participativos, manejo de recursos naturales. organizacién
comunitaria en procesos productivos y comerciales, preferiblemente con la ayuda
de un promotor de tiempo completo.

Responsabilidades y alcances claros y definidos.

Posibilidad de permanecer a largo plazo en la localidad.

Agilidad y autonomia administrativa.

Restringir criterios para la seleccion y eliminacién de productos: como se defini6 en
los resultados, el trabajo con listas extensas de productos dificulta la seleccion y
requiere de un proceso mas intensivo de busqueda de informacion, lo cual puede
ser mas sencillo si se definen criterios mas especificos para la selecciéon basados
en los objetivos previstos para el proyecto.

Definir actividades para la interfase 1 y 2, en la cual las comunidades obtienen la
informacion necesaria para la seleccién del producto y evalian sus capacidades de
seguir adelante con el desarrollo de un producto (conocimiento del producto,
disponibilidad de tierra, disponibilidad de tiempo, necesidades de capacitacion para
el desarrollo el producto, etc.).

Recomendaciones para la Fase 2

Para el trabajo con la comunidad

Definir con mayor precisiéon en el ambito de la metodologia, las necesidades de
informacién para latoma de decisiones. En algunos casos es necesaria la busqueda
de informacioén adicional o hacer énfasis en aspectos mas determinantes para el
futuro del producto (contactos comerciales, costos asociados a cada escenario de
mercadeo, etc). Estos aspectos pueden ser analizados al inicio con informacién
existente de la fase preparatoria y la fase 1 para enfocar mas las investigaciones de
la fase 2. Igualmente es importante tener en cuenta que cuando se trata de productos
nuevos, hay mayores necesidades de investigacion y capacitacion a las comunidades.
Los escenarios econémicos permiten tener mejor informacion para la toma de
decisiones. Estos deberian ser definidos como resultado de la Fase 2 y analizados
desde las areas de mercadeo y financiera.

Analizar con las comunidades las capacidades de inversion en el corto y mediano
plazo para desarrollar el nuevo producto.

Discutir con la comunidad la capacidad local existente para el desarrollo del producto.

Para el trabajo con contrapartes:

Trabajar mas en el desarrollo de alianzas locales que favorezcan la sostenibilidad
de las empresas en el largo plazo.

Trabajar en el desarrollo de vinculos con entidades que aseguren la puesta en marcha
y el éxito de las empresas.



- Analizar las implicaciones del acompafiamiento a las comunidades en la fase 3 del
proyecto asi como posteriormente, mientras la empresa formada funciona por si
sola.

Recomendaciones para la Fase 3

La Fase 3 deberia hacer mayor énfasis en los siguientes
puntos:

- Poner en marcha la empresa para producir productos nuevos requiere de una
intensiva capacitacion en el tema de produccién. Por lo tanto, esta capacitacién
deberia ser realizada desde el momento en que el grupo establece la prioridad de
los productos. Es por ello que la metodologia AyDM deberia adecuar el orden de los
pasos a seguir cuando el producto elegido es novedoso para la comunidad. En tal
caso la fase piloto de puesta en marcha de la empresa deberia iniciarse ya durante
la Fase 2 y no durante la Fase 3, para que sirva de actividad experimental para
comprobar la conveniencia de los productos establecidos como prioritarios y evaluar
los costos y beneficios mediante un ejercicio practico y tangible.

- Tener un producto tangible obtenido a partir de la implementacién de una fase piloto
adelantada permite establecer contactos comerciales mas certeros. Si los potenciales
clientes conocen el producto, se les puede proporcionar una muestra en el momento
del contacto, analizar las condiciones de calidad y establecer convenios de compra
con voliumenes y fechas de entrega definidos.

- Puede ser importante diferenciar aspectos como el analisis juridico y tributario, que
si bien pueden ser abordados en las cuatro areas de desarrollo empresarial, en esta
fase deben ser mas detallados ya que estos determinan las caracteristicas legales
de la empresa y sus obligaciones tributarias referidas a los marcos legales de cada
regién o pais.

- El plan de uso y aprovechamiento permite profundizar en el andlisis de los problemas
y oportunidades frente al sistema productivo y al mismo tiempo enfatizar la importancia
de implementar buenas practicas agricolas de recoleccion y conservacion para la
sostenibilidad de la empresa en el curso del tiempo. Este punto podria plantearse
como un paso adicional en la Fase 3.

- El desarrollo de la Fase 3 requiere una minima duracién de seis meses en la que
ademas del plan de negocios se realice el seguimiento a la empresa piloto.

- La metodologia deberia contemplar una Fase 4 en la que se implementen los planes
de negocios, se establezcan nuevos acuerdos con las contrapartes, asi como
contactos comerciales para su implementacion en el largo plazo. En esta fase se
establecen las primeras inversiones por parte de los asociados.

- Incluir en la metodologia AyDM a otros actores de la cadena, permite establecer
acuerdos de confianza entre los eslabones y mejorar las condiciones del producto
al acercar la oferta, la demanda y los servicios de apoyo.



EIAyDM es una secuencia légica y coherente de pasos que le permite ser replicada
para el analisis de mercados de otros productos de interés para la comunidad.

El analisis de informacion relevante en diferentes areas del desarrollo empresarial
es una herramienta para la identificacién de productos de la biodiversidad que sean
potencialmente comerciales y/o mejorar los productos tradicionales.

Las discusiones alrededor de los productos permiten abrir espacios de dialogo y
crecimiento grupal. El proceso participativo es un mecanismo para la generacion de
confianza en los procesos desarrollados conjuntamente por los miembros de la
comunidad.

Las capacitaciones en el uso de herramientas para analizar informaciéon de mercados
y los intercambios de experiencias ofrecieron oportunidades a las comunidades
para obtener informacion basica acerca de los mercados de productos de su interés.
Estos ejercicios representaron una novedad y permitieron el desarrollo de discusiones
mas fructiferas, dada la informacién que la comunidad tiene de un producto.

La busqueda de informacién y el intercambio de experiencias igualmente motivé la
busqueda de ayuda y mecanismos para desarrollar alianzas que permitieran el
desarrollo de la idea de negocio.

Para la linea de Biocomercio Sostenible, este es un ejercicio nuevo que facilito el
entendimiento de las actividades necesarias para el acompanamiento de iniciativas
empresariales desde su inicio, asi como su papel en el trabajo interinstitucional con
aquellas entidades encargadas de estimular a nivel local el desarrollo de dichas
iniciativas.

La metodologia ofrecié una oportunidad de validar herramientas de Biocomercio
Sostenible ya existentes y de complementarlas particularmente en lo que se refiere
a aspectos relacionados con el apoyo a comunidades y la seleccién de productos
de biocomercio con potencial comercial.

Asu vez, AyDM se enriquecié con la experiencia y los desarrollos metodoldgicos de
Biocomercio Sostenible, validando la metodologia en condiciones especificas de
Colombia y América Latina, en general.

Mediante el ejercicio de validacién y adaptaciéon de la metodologia, se logré la
conformaciéon de cinco asociaciones de comunidades rurales, que buscan la
consolidacién de su tejido social mediante la generacion de empleo, el aumento de
los ingresos econémicos de los socios, el uso sostenible de productos de la
biodiversidad, la implementacion de practicas para gestion de calidad y la
conservacion del ambiente, la agregacion de valor a sus productos y la sostenibilidad
financiera.

Las comunidades rurales obtuvieron una nueva vision de sus desarrollos productivos,
histéricamente analizados desde la oferta del recurso. Con la implementacién de la
metodologia se consideré el mercado como una variable de gran peso en la valoracién
de las transacciones y la generacion de beneficios.



Se logro6 incluir a miembros de las comunidades que estaban al margen de las
actividades productivas, tales como las mujeres. Al incluirlas en dichas actividades,
éstas adquirieron importancia frente a sus grupos familiares debido a que se
convirtieron en generadoras de ingresos adicionales.

Se generd capacidad en las entidades locales a través del entrenamiento de sus
técnicos y del mismo proceso de formacion de empresas con criterios de
sosteniblidad.

Se generoé capacidad emprendedora en los socios que hoy son empresarios en
formacion, pero muy especialmente en los facilitadores de campo locales, que fueron
el eje del proyecto.

Dada la importancia de fortalecer cadenas de valor de productos de la biodiversidad
y con ello, de las comunidades locales proveedoras de estos productos, la
metodologia ofrece oportunidades para ser adaptada a las condiciones de
Latinoamérica y acompafar y fortalecer entidades encargadas del trabajo comunitario
en el desarrollo de empresas de la biodiversidad.

La metodologia ofrece oportunidades de aplicacién a productos de biocomercio,
pero es necesario desarrollar la capacidad institucional en otros actores que puedan
hacer acompafamiento local a iniciativas comunitarias.

Esta metodologia es un insumo para el fortalecimiento de cadenas de valor de
productos de biocomercio, dado que ofrece opciones para el trabajo con los eslabones
primarios de las cadenas.

Para la FAO la colaboracién del Instituto de Investigacion de Recursos Biolégicos
Alexander von Humboldt en Colombia ha sido muy fructifera, ya que uno de los
objetivos de la linea de investigacion de Biocomercio, es buscar nuevas herramientas
para el uso sostenible de los productos de la Biodiversidad en las comunidades
rurales, coincidiendo con el objetivo del programa FONP de la FAO: asistir a
comunidades locales en el desarrollo de empresas generadoras de ingresos, al
tiempo que conservan los recursos naturales. La complementariedad de ambos
programas ha generado sinergias interesantes, por un lado, la linea de Biocomercio
orientando su accion a la incorporacion de practicas para la conservacion y el uso
sostenible, el desarrollo empresarial y de mercados; y por otro, la FAO enfocandose
en la creacion de capacidades locales e institucionales también para el desarrollo
empresarial y de mercados.













Por: Asociacion HPAES

Ejemplo de un plan de negocios : Asociacion HPAES
“hilanderia patios altos el encino Santander”.

Lana hilada y teiida con tintes naturales

vereda Patios Altos — El Encino, Santander

Introduccion

El presente documento tiene como objeto dar a conocer de una forma resumida pero
muy concisa todos y cada uno de los componentes mas importantes de la Asociacion
HPAES “Hilanderia Patios Altos El Encino Santander”. Se constituye en una guia base
para conocer la empresa como tal, su estructura y las bases que la fundamentan, asi
como el producto que comercializan, todos y cada uno de los procesos que se deben
seguir para obtener el producto final, el mercado al cual se enfrentan y los aspectos
financieros que reflejan la situacion real de la empresa. Con este documento se pretende
que las personas interesadas en conocer la asociacion tengan un reflejo y una guia de lo
que es la empresa y puedan tener informacién concreta sobre la misma.

Contenido

- La empresa

- Producto

- Proceso de produccién
- Mercado

- Aspectos financieros

LA EMPRESA

Historia

La FAO (Organizacion de las Naciones Unidas para La Agricultura y la Alimentacion), en
su afan de apoyar pequefias empresas de caracter agricola ha disefiado una metodologia
denominada AyDM (Analisis y Desarrollo de Mercado) la cual se ha venido trabajando e
implementando desde el afio 2003 en las veredas del Municipio de El Encino, Santander.

La puesta en marcha de la aplicacion de la metodologia comenzé en la vereda Patios Altos
—Municipio de El Encino — Santander con la invitacion del Instituto Alexander Von Humboldit,
y la Fundacion Natura (entidad que ha venido trabajando en la region desde hace
aproximadamente 10 afos) a las personas de la comunidad en el mes de febrero de 2003.

Esta metodologia comprende tres fases dentro de las cuales se trabaja con la comunidad
en la recoleccién de informacién necesaria para la puesta en marcha de una empresa
consolidada. La implementacion comenz6 con la Fase 1 de la metodologia, la cual consistia
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en evaluar la situacion existente en la comunidad, entender los puntos clave, definir los
problemas y las oportunidades y realizar una primera seleccién de productos; esta fase
se inicié con 25 mujeres aproximadamente y se realizé un listado de posibles productos
con los cuales se podian trabajar, dentro de estos se escogié lana hilada y teflida con
tintes naturales.

Luego de definiry estudiar el producto con el cual se iba a trabajar, se comenzé la aplicacion
de la Fase 2 la cual consiste en identificar productos y mercados y decir cuéles son los
mejores productos y recopilar informacién para su posterior desarrollo. En esta fase se
recibié la visita de las empresas Factor Disefio y Fundacofan, los primeros realizaron un
estudio mas profundo sobre lana y tintes a nivel regional y nacional, los asesores de
Fundacofan ensefiaron a manejar los mordientes para lograr mejores colores en el
momento de tefiir el producto. Durante esta fase se llevaron a cabo talleres de capacitacion
en donde siempre se cont6 con la compaiia y apoyo de la Fundacién Natura y el Instituto
Alexander von Humboldt. Algunas de las mujeres integrantes del grupo fueron llevadas
a Bogota a visitar la feria artesanal en Corferias con el fin de observar lo que los demas
productores de lana del pais hacian. Visitaron cuatro escenarios y a partir de esto y de
matrices tuvieron la oportunidad de elegir el producto.

Para finalizar la implementacion de la metodologia se desarroll6 la Fase 3 dentro de la
cual se planificé la empresa; se formuld un plan de desarrollo empresarial y se preparé la
puesta en marcha de la empresa. En el desarrollo de esta fase, se recibié al
acompaiiamiento de la empresa Serfindes S.A., se llevaron a cabo talleres de conformacion
de la empresa como tal y se trabajaron cartillas por areas de la empresa con el objetivo
de las personas que la conformaran fueran familiarizandose con las actividades propias
de una empresa, ademas que recolectaran la informacion necesaria para la elaboraciéon
del plan de negocios. Este trabajo se desarrollé en varias visitas en las cuales se fueron
desarrollando y completando la informacién de cada una de las areas de la empresa. Hay
que resaltar que de las 25 mujeres que iniciaron, en la actualidad solamente quedan
once vinculadas a la empresa Hilanderia Patios Altos El Encino, Santander (HPAES).

Comercializar lana hilada y tefiida con tintes naturales de buena calidad producida de
manera amigable con el medio ambiente, que genere beneficios econémicos y sociales a
través de un buen precio del producto a todos los miembros de la comunidad.

La empresa vendera lana hilada y tefida con tintes naturales en ovillo o madejas
empezando en el primer afio con 300 kilos vendidos, el segundo aiio 400 kilos y durante
los afios siguientes producir objetos terminados usando la técnica tradicional de la
comunidad, en un periodo de 6 meses.

Conformar una empresa comercializadora de lana virgen hilada y tefiida con tintes natu-
rales en el Municipio de EI Encino que genere ingresos adicionales a las familias de la
comunidad, en un periodo de seis meses.



Objetivos especificos

- Organizar la asociacion de comercializadores de lana hilada y tefiida con tintes natu-
rales.

- Gestionar capacitacidon en el manejo de tintes, ingresos, egresos de dinero y
administraciéon de empresas rurales.

- Sensibilizar a la comunidad en el manejo y uso de recursos naturales.

- Gestionar recursos para la compra y construccién de la sede de la asociacién.

Estructura organizacional
Junta directiva:

- Presidenta: Maria Antonia Cardenas
- Vicepresidenta: Hermensia Silva

- Secretaria: Alicia Infante

- Fiscal: Nelly Balaguera

- Tesorero: Martina Diaz

- Vocales: Maria Chiquinquira Morales.

Figura9. Esquema de la estructura organizacional de la HPAES
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PRODUCTO

El producto de la Asociacion HPAES, Hilanderas de Patios Altos, EI Encino Santander,
como producto intermedio, corresponde a la lana de oveja hilada en rueca de pedal y
tinturada con tintes naturales.
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Caracteristicas:

- Hecho a mano

- Variedad de la fibra: regularmente homogénea o irregular (motén)
- Suave

- Fibra Homogénea

- Uso de tintes naturales biodegradables

- Resistente al uso

- Flexible debido a su disposiciéon de moléculas

Cualidades:

- Calidad natural: 100% lana de oveja y tintes naturales, con control de todas las
etapas del proceso productivo, desde el esquilado de la oveja hasta el tejido

- Posibilidad de ofrecerse en diferentes calibres vy tipos (aspera, suave, gruesa,
delgada, motén)

- Gama cromatica suave debido al tinturado con tintes naturales

- Alta fijacion de color debido al uso de mordientes balanceados y manejo de
temperaturas y secado

- Resistencia y durabilidad generadas por el control de variables como coccion y secado

- Es térmico: abriga del frio

- No produce alergia, ya que utiliza suavizante acido

Unidad de venta del producto: se vende por madejas de libra o de 1 kilo.

Usos:

- Vestido (productos finales en lana)

- Decoracion de ambientes

- Usos industriales a partir de la mezcla con otras fibras naturales o industriales (fique,
algodon, enea, calceta de platano, iraca, cafaflecha, chin, esparto, pajas, juncos,
cobre).

- Tapizado, tejido plano, anudados o sueltos (gasa) de cojines y asientos.

PROCESO DE PRODUCCION

La Asociacién se va a encargar de comprar la lana en sucio y de realizar los procesos de
produccion desde el lavado. Para la compra de la materia prima a los proveedores — lana
en sucio - la Asociacion fija unos parametros de calidad especificos que deben ser
cumplidos.

1. Proceso de lavado del vellon

Después de guardado un tiempo, el velldén se saca y se seleccionan las partes de la lana
segun su calidad; considerando la del espinazo de mejor calidad que la de las patas,
cuello y rabo, debido a que esta es mas corta y sucia. La lana se lava como la ropa.

Actualmente realizan el siguiente procedimiento:

- Después de seleccionarla, la lavan con jabon azul, como si fuera ropa.

- Posteriormente se prepara agua con jabdn azul hasta que produzca espuma y la
meten al agua dejandola en reposo de un dia para otro.

- Al dia siguiente la sacan y la lavan con abundante agua limpia hasta extraer todos



los residuos de jabdn y la ponen a secar al sol.
- La recogen y la guardan en un costal de polipropileno y la almacenan en cualquier
espacio de la casa.

2. Proceso de hilado

La herramienta basica que utilizan para el hilado en este momento es la rueca manual.
Los pasos que se aplican para el hilado son:

- Escarmenada: es un ordenamiento de los filamentos de la lana.

- Copiada: consiste en ordenar los filamentos y estirarlos para reacomodarlos, el
resultado se denomina, primera hebra.

- Copo: se enrolla y cuelga lana en la muiieca de la mano derecha de la artesana

- Hilado: consiste en pasar la lana por la rueca con una torsién sencilla y después dos
cabos en otro huso haciendo la retorsion.

- Enmadejado: luego de hilada la lana, se forman las madejas de acuerdo a la pesa
(1 pesada equivale a 250 gramos).

3. Proceso de tinturado
Con tintes vegetales de origen natural

- Descrude de la fibra: consiste en lavar con detergente biodegradable la fibra

- Mordentado con mordientes naturales: para esta labor se utiliza barro, guarapo y
otros materiales

- Lavado: esta fase se realiza para sacar residuos del mordiente

- Bafo de tinte: se tintura la fibra a menos de 80 °C, a fuego lento, removiendo
constantemente. El tiempo del tinturado depende de la intensidad de color deseada.

- Lavado: para extraer los residuos de colorantes.

- Suavizado: la fibra se introduce en suavizante natural, de extracto vegetal, para
darle un acabado de calidad y permitir que las moléculas se vuelvan a esponjar.

- Secado: se expone la fibra al aire libre, en la sombra.

- Almacenamiento: Consiste en almacenar la fibra en una bolsa, en un sitio aireado y
libre de humedad.

Especies utilizadas para llevar a cabo el proceso de teiiido:
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Después del esquilado la lana es guardada en un costal de polipropileno durante un
tiempo en una parte alta de la casa. Luego de lavarla la almacenan en canastas de
plastico o de fibra donde la disponen para utilizarla a medida que van hilando.

Aligual que el vellén, se guarda en canastas de plastico o de fibra y en talegos plasticos.

Si esta en vellon es almacenada en talegos, canastas plasticas o de fibra; regularmente
se conserva en madejas o en bola, listas para tejer.

Ambiental: estimula el aprovechamiento sostenible de recursos naturales del entorno
utilizados por las artesanas como especies tintéreas.

El tejido de lana exige el aprovechamiento intenso de un recurso animal que contribuye
ademas a una alimentacién campesina mas balanceada por su aporte en carne y leche.

Cultural: el hilado de lana se ha realizado en la regién por tradicién, transmitiéndose de
generacioén en generacion.

Género: el producto de mujeres campesinas-artesanas cabeza de hogar que reconocen
en el oficio de hilado y tejido de lana, una alternativa econdmica para la generacioén de
ingresos y mejoramiento de la calidad de vida.

El oficio fortalece el rol de las mujeres como emprendedoras, cohesionando la familia a
través de la equidad en un contexto cultural de rigido machismo.

Artesanal: la lana es un producto hecho a mano, donde la huella individual de cada artesana
se plasma en el tejido y color que da al producto. No son productos seriados, al contrario,
son unicos, a diferencia del producto industrial.

El uso de la lana esta directamente relacionado con sus caracteristicas, es por eso que
principalmente se usa en la fabricacion de prendas de vestir por sus cualidades térmicas,
de resistencia y de elasticidad.

Sin embargo, en los ultimos afios dicho mercado tradicional ha cobrado importancia y el
uso de la lana se ha diversificado a un mayor nimero de objetos. Esto tiene que ver con
las tendencias de disefio, de moda y de forma indirecta con la economia global. En un
mundo donde la globalizacién y masificacidn esta en auge, el disefio se convierte en
herramienta de potenciacion de productos para lograr una posicién en el mercado.



Se trata de un producto en el que, como hemos visto, el “gusto” es determinante en la
venta; el comprador se “enamora del producto” por su belleza, por sus acabados y combina
ese factor con el precio y el uso. Esto ligado, al hecho de estarinmerso en el mercado de
la moda, hace que se trate un producto cambiante, en el que las texturas, colores y
formas son determinantes. Es pues indispensable en cualquier tipo de proyecto en lana
estar al tanto de las tendencias de la moda, de qué se vende y no convertirse en una
empresa rezagada.

En este caso hablamos de un mercado para “LANA HILADA'Y TENIDA CON TINTES
NATURALES”.

A corto plazo la Asociacién va a comenzar a comercializar en tiendas de venta de lana
hilada y tefiida, el primer contacto que se tiene es el almacén Casa Rosada. Casa Rosada
es un negocio dedicado a la venta de materiales textiles con propdsitos artesanales y
venta de artesanias como tapices, tapetes, hamacas, mochilas. Tienen experiencia de
mas de 20 aiios en la venta de dichos articulos. Alli se puede encontrar materiales de
origen natural como lana virgen (en diferentes calibres y colores), y lana hilada y tefida
de multiples colores.

La calidad de la lana esta dada por su contextura, su hilado y el color al momento de
llevar a cabo el tefiido, es una lana pareja, con un hilado fino y con un tefido parejo.

Estas son las caracteristicas que exige Casa Rosada para la compra de la lana:

- Mezcla de tonos

- Minimo 5 kg por color

- Compran independientemente si el tinturado es con tintes naturales o no

- Debe venir presentado en madejas de 250 gramos, de 60 centimetros de largo y
atadas con una cuenta de 12 centimetros

- Precios: $ 8.000 kilo sin hilar: vellon- super motén

- $ 12.000 kilo de lana hilada sin tinturar

- $ 16.000 kilo de lana hilada tinturada

- La lana debe venir limpia, hilada y seca

Producto: las exigencias de calidad y los volumenes para el producto lana son mas
altas que para una artesania tejida en este material. Las caracteristicas del producto
son la clave para lograr su reconocimiento en los diferentes mercados tradicionales, sin
embargo, la utilizacion de especies nativas debe convertirse en el mediano plazo, en una
forma de diferenciar el producto y lograr un reconocimiento de los clientes que aun no
perciben un valor agregado en esta caracteristica particular. La Asociaciéon encuentra en
el teflido natural su mayor oportunidad comercial para lograr la diferenciacion e
identificacion de los productos originarios de El Encino.

Plaza: a corto plazo la asociacion realizara su comercializacion en almacenes
especializados en la venta de lana hilada y tefiida, en este caso la mayoria estan presentes
en Bogota.
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Desde el punto de vista regional se pueden comercializar los productos en mercados
atractivos y de gran reconocimiento de estos productos como: Villa de Leyva, Raquira,
Nobsa y Paipa en Boyaca, Barichara, Girén y Charala en Santander, Cajica y Ubaté en
Cundinamarca.

Precio: el precio de los productos de la Asociacion oscila entre $8.000 y $20.000 kilo
dependiendo de las caracteristicas del producto y de las exigencias que tengan cada uno
de los compradores. Dependiendo también del volumen de produccién pedido el precio
puede variar.

Promocién / Publicidad: la promocién de este tipo de productos esta dada destacando
el valor agregado que tiene el mismo, se puede promocionar en ferias, en almacenes
reconocidos que manejen esta gama de productos naturales, y en regiones donde el
nivel turistico sea alto y permita comercializar de forma efectiva los productos.

Posibles escenarios hacia el futuro

La lana hilada y tefiida es un producto que se puede utilizar para producir diferentes
gamas de articulos. A largo plazo la empresa puede comercializar su producto en diferentes
presentaciones, utilizando como insumo principal la lana hilada y tefida con tintes natu-
rales. A continuacioén se encuentra la descripcién de los escenarios dentro de los cuales

la empresa puede ampliar su comercializacién.

Usos del producto

Tipo de consumidores

Necesidades especificas
de los consumidores

Competidores

Elaboracién de productos
tradicionales: sacos, mantas,
ruanas, guantes, sombreros,
etc.

Almacenes: se vende el producto
terminado a almacenes especializados
de artesanias o accesorios.

Gama de productos, se venden por
tallas (prendas) y tamafios (ropa de
cama). Es casi inexistente un
empagque propio, aunque si existe
en algunos casos imagen de
marca

Se concentra en municipios turisticos y
con tradicién en la produccion de
objetos de lana, son pequefios
productores que en algunos casos se
encuentran agrupados en asociaciones
municipales. La competencia se da por
precio pues los disefios son
practicamente iguales.

Elaboracién de productos
exclusivos para disefiadores
de modas

disefiadores de modas

Venta por metros cuadrados o
lineales, diferente gama de tejidos,
las exigencias del empaque son
mas de proteccion que formal -
estéticas. En este escenario la lana
se pide en colores crudos,
combinados con apliques fuertes,
también con una combinacion de
puntadas.

Escenario menos competido.
Competencia directa: asociaciones
apoyadas por instituciones o artesanos
conocidos por el disefiador. Es un
mercado cerrado en el que la
competencia esta dada por el disefio,
calidad del producto y calidad del
servicio.

Elaboracién de productos
exclusivos para almacenes de
decoracion (disefio de
muebles y accesorios para el
hogar)

Almacenes de muebles.Fabricas de
mueblesAlmacenes de decoracion

Telas vendidas por metros,
diferentes tipos de tejidos, altos
estandares de calidad, buena
presentacion colores crudos,
variedad en el tejido y disefio.

Uno de los escenarios menos
competidos. Es un mercado abierto a
nuevas propuestas en el que también
la competencia esta dada por disefio,
calidad del producto y del servicio.




Nobsa: es el centro principal para la comercializacién de la lana. Es un mercado interesante
desde varios puntos de vista, en primer lugar es un gran referente de lo que se puede
lograr en producto, comercializacion e identidad con el apoyo de entes gubernamentales.
En cuanto a mercado se refiere, este municipio es un buen comprador de lana, dado que
no la producen,es escasa y de mala calidad, ademas en este mercado no existe la
comercializacién de lana hilada y tefida con tintes naturales.

Paipa: es un municipio en el cual la comercializacion de lana y sus productos ha conseguido
un gran auge, principalmente impulsado por el interés turistico que despiertan esta
poblacién. Cuenta con una “calle” especializada en la comercializacién de productos
tradicionales en lana. La mayoria de éstos son elaborados en la region. Se puede marcar
un nivel de diferenciacion e innovacién en este mercado al comercializar lana hilada y
tefiida con tintes naturales.

Raquira: es otro de los municipios que se convierte en punto de referencia para
comercializar productos tradicionales en lana. Se trata de un comercio artesanal maduro,
reconocido principalmente por el manejo del barro, adicionalmente se pueden encontrar
productos de diversas regiones del pais.

Villa de Leyva: es junto a Nobsa, Paipa y Raquira uno de los municipios que cuenta con
el mas amplio comercio de productos en lana. A lo largo de los ultimos 15 afios, con el
apoyo de su Alcaldia, ha conseguido un gran impulso desde el punto de vista turistico, lo
cual se ha visto reflejado en el aumento del comercio de productos artesanales que hasta
hace 5 afios se remontaba a los almacenes de la plaza central y unos pocos hacia la
entrada del municipio. Actualmente, se ha incrementado lugares de venta, siendo los
fines de semana cuando mayor cantidad de ellos se encuentran abiertos.

En Cundinamarca hay dos mercados potenciales:

- Cajica: existe una oportunidad de venta de lana para la fabricacion de los tapetes
anudados, pues hay una gran demanda de materia prima, que debe cumplir con
estandares de calidad minimos, sin embargo los precios a los que pagan la lana no
son los mas atractivos, pues exigen volumen y no compran lana tinturada. En Cajica
hay mas de 13 fabricas de tapetes, el promedio de compra de lana en las empresas
mas pequeiias es de 500 — 600 kilos mes y el precio est4 alrededor de los $10.000
lana blanca, $12.000 café o negra y $15.000 gris.

- Ubaté: hay tres asociaciones apoyadas por la Alcaldia que en este momento necesitan
lana y la compran a buenos precios.
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Informacian general
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ASOCIACION HPAES
PERDIDAS Y GANANCIAS

MES ARO1 ARO2 ARO3 ARO4 AR5 TOTAL
INGRESOS
VENTAS
VELLON 0 SUPERMOTON 3.840.000 4.048.800 4.233.600 4.445.280 4.667.544 21.235.224
HILADA SIN TENIR 18.432.000 19.434.240 20.321.280 21.337.344 22.404.211 101.929.075
HILADA TENIDA 6.144.000 6.478.080 6.773.760 7.112.448 7.468.070 33.976.358
OTROS 0 0 0 0 0 0
OTROS 0 0 0 0 0 0
OTROS 0 0 0 0 0 0
TOTAL VENTAS | \ 28.416.000 29.961.120 31.328.640 32.895.072 34.539.826 157.140.658
COSTOS
MATERIA PRIMA 4.800.000 5.040.000 5.292.000 5.556.600 5.834.430 26.523.030
OTROS ACCESORIOS 480.000 504.000 520,200 555.660 583.443 2.652.303
MANO DE OBRA Y MATERIALES
LAVADO 2.940.000 3.087.000 3.241.350 3.403.418 3573588 16.245.356
ESCARMENADO 7.200.000 7.560.000 7.938.000 8.334.900 8.751.645 39.784.545
TENIDO 1.459.200 1.532.160 1.608.768 1,689.206 1.773.667 8.063.001
TOTAL COSTOS | \ 16.879.200 17.723.160 18.609.318 19.539.784 20.516.773 93.268.235
MERCADEO 0 0 0 0 0 0
PUBLICIDAD 0 0 0 0 0 0
FERIAS 0 0 0 0 0 0
VIAJES 0 0 0 0 0 0
COMISIONES 0 0 0 0 0 0
VENTAS 0 0 0 0 0 0
TOTAL GASTOS DE VENTAS 0 0 0 0 0 0
UTILIDAD OPERACIONAL BRUTA | \ 11.536.800 12.237.960 12.719.322 13.355.288 14.023.053 63.872.423
SUELDOS 6.444.000 6.766.200 7104510 7.450.736 7.832.722 35.607.168
PRESTACIONES 3.350.880 3518.424 3.604.345 3.879.062 4.073.016 18.515.727
ARRIENDO BODEGA 360.000 378.000 396.900 416.745 437,582 1.989.227
TELEFONO 240,000 252.000 264.600 277.830 291.722 1.326.152
GASTOS JURIDICOS 500.000 0 0 0 0 500.000
IMPUESTOS DE INDUSTRIA Y COMERCIO 0 0 0 0 0 0
GASTOS DE PAPELERIA 0 0 0 0 0 0
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 10.894.880 10.914.624 11.460.355 12.033.373 12.635.042 57.938.274
[UTILIDAD OPERAGIONAL | 641.920 | 1.323.336 | 1.258.967 | 1321915 | 1.388.011 | 5.934.149 |
| DEPRECIACION | [ 414.300 | 414.300 | 414.300 | 414.300 | 414.300 | 2.071.500 |
OTROS INGRESOS 0 0 0 0 0 0
OTROS GASTOS - INTERESES DE CREDITO 505.306 424.016 209.726 26.072 0 1.165.121
[UTILIDAD MENSUAL | [ -277.686 | 485.020 | 634.941 | 881.543 | 973.711 | 2697.528 |
| UTILIDAD ACUMULADA | I -277.686 | 207.334 | 842.275 | 1.723.817 | 2.697.528 |

PLAN DE INVERSION A CORTO PLAZO ASOCIACION HPAES " HILANDERIA PATIOS ALTOS ENCINO SANTANDER

MES
ACTIVIDADES VALORES 0[{1]2[3]4(5/6|7|8|9|10/11]12|13| 14 |15/16|17|18|19]20|21)|22|23|24|25|26|27
COMPRADE LOTE 2.000.000
LEGALIZACION DEL LOTE
200.000
CONSTRUCCION DE LA SEDE DE LA
ASOCIACION ( INCLUYE LA
COSNTRUCCION DEL LAVADERO Y EL
POZO SEPTICO) 5.375.000
SERVICIOS PUBLICOS 1.971.500
EQUIPOS 1.148.286
SEGUIMIENTO 3.500.000
SUB TOTAL 14.194.786

COSTO DE IMPLEMENTOS
NECESARIOS PARA LA PRODUCCION (
VALOR DADO EN EL ESTADO DE
PERDIDAS Y GANANCIAS 21.072.000

TOTAL 35.266.786
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El valor de seguimiento que se incluye dentro de la inversion sera asumido por la
Fundacién Natura asi que el valor de la inversién inicial corresponde a:

ACTIVIDAD VALOR
Compra lote $2.000.000
Legalizacion lote $200.000
Construccion sede ( inlcuye la cosntruccion del lavadero y pozo séptico ) $6.375.000
Servicios publicos $1.971.500
Equipos $1.148.286
Costo implementos necesarios para el establecimiento del cultivo (valor dado en el estado de perdidas y ganancias). $21.072.000
Total $31.766.786

EXPLICACION VALORES PLAN DE INVERSION CORTO PLAZO

VALOR UNITARIO CANTIDAD TOTAL
Compra lote 1.600 metros cuadrados $2.000.000 1 $2.000.000
Legalizacion lote $200.000 1 $200.000
CONSTRUCCION SEDE
Ladrillo H10 $600 2.000 $1.200.000
Cemento $20.000 60 $1.200.000
Arena $12.500 30 $375.000
Tejas de eternit $21.000 40 $840.000
Tejas transparentes $24.000 5 $120.000
Cerchas de alambre $150.000 1 $150.000
Puertas $120.000 5 $600.000
Ventanas $100.000 5 $500.000
Lavadero $200.000 1 $200.000
Sanitario $190.000 1 $190.000
TOTAL $5.375.000
SERVICIOS PUBLICOS
Agua
Conexion $70.000 1 $70.000
Tuberia PVC $9.800 10 $98.000
T de pulgada de reduccion a 1/2 $3.500 1 $3.500
Subtotal $171.500
Luz $1.800.000
TOTAL $1.971.500
EQUIPOS
Molino 50.000 1 $50.000
Olla aluminio 12 litros $153.286 1 $153.286
Olla aluminio 20 litros $200.000 1 $200.000
Cardero $50.000 1 $50.000
Motor rueca $120.000 1 $120.000
Caldero $50.000 1 $50.000
Balde de 110 litros $25.000 1 $25.000
Desjarretadora $100.000 1 $100.000
Teléfono celular $200.000 1 $200.000
TOTAL $1.148.286
SEGUIMIENTO
Acompafamiento 1 afio $208.333 12 $2.500.000
Participacion en mano factor $1.000.000 1 $1.000.000
TOTAL $3.500.000
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