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Acerca del AyDM

El enfoque basado en el an4lisis y desarrollo de mercado (AyDM) se ha formulado con el
fin espec fico de dar a los hombres y las mujeres del medio rural la oportunidad de
encontrar productos con potencial y desarrollar empresas que les ayuden a conseguir
medios de vida sostenibles, de manera de incrementar los activos econ micos de sus
hogares y comunidades y mejorar la ordenaci n de los recursos naturales.

Acerca del conjunto de materiales del AyDM
La FAQ, en colaboraci n con sus asociados, ha preparado un conjunto de materiales de
apoyo para la aplicaci n del mgtodo de AyDM, que comprende lo siguiente:

e Un folleto en que se ofrece una sinopsis del AyDM y sus beneficios;

e Un manual integrado por cinco folletos (de A a E), destinado al personal de los
proyectos encargado de formar a los facilitadores de campo, que incluye un
panorama general y el marco conceptual de la metodolog a y una exposici n de los
principales aspectos, instrumentos y m@todos relacionados con este proceso;

e Las presentes directrices, dirigidas a ayudar a los facilitadores a poner en prékctica
todas las fases del proceso de AyDM y a distribuir los formularios de campo a los
empresarios agr colas; y

Acerca de estas directrices

El presente producto se desarroll en colaboraci n con varios asociados de Asia, ~fricay
Amdrica Latina y se ha venido ensayando por diversos azos. Si bien podr a parecer que
ya estk finalizado, no es as . Por tanto, Ud. est£ libre de adaptar, traducir, fotocopiar y
divulgar las partes que necesite de este manual, a condici n de que sea sin fines de
lucro y de que mencione debidamente la fuente original. Le rogamos que nos d@ su
opini n para as poder mejorar las ediciones venideras y que env e a la FAO copia de
todo material que se basa en el presente manual.
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Introduccion a las directrices sobre el AyDM para los facilitadores de
campo

iEstas directrices son indicadas para Ud.?
Si Ud. desea ayudar a los pequezos
empresarios en el campo a identificar y
desarrollar empresas en pequeza escala | no tilice el AyDM en caso de que

basadas en productos obtenidos de 10s | « |osaldeanos no tengan acceso a los

Lo que cabe esperar del AyDM

recursos naturales, estas directrices son recursos naturales;
exactamente lo que Ud. buscaba. e laorganizaci nparalaque Ud. trabaja no
Ya sea que Ud. trabaje para un organismo estd interesada en los aspectos sociales y

ecol gicos de las empresas, adem£s de sus
facetas econ micas o tecnol gicas;
e alalarga, sea necesario establecer

de desarrollo gubernamental o uno no
gubernamental, estas directrices le

brindarfn instrucciones sencillas sobre empresas en gran escala;

m@todos  prkcticos e  instrumentos | e hayaque implantar las empresas en un
debidamente ensayados sobre el terreno, lapso muy breve;

que podrk utilizar para convertir a los | ¢ laorganizaci nalaque Ud. pertenece ya
aldeanos en pequeos empresarios sepaa qud tipo de empresa va a prestar
exitosos. apoyo.

Despreocepese: No necesita ser un experto
en gesti n empresarial para contribuir a
este proceso.

¢Esta listo para utilizar estas directrices?

Para facilitar el proceso de AyDM le serkn de utilidad tres tipos de experiencias, a saber:

o el trabajo sobre el terreno con los habitantes de las aldeas

o la aplicaci n de t@cnicas e instrumentos de evaluaci n participativa (come la
evaluaci n rural participativa [ERP])

o lafacilitaci nen el campo de procesos participativos con los aldeanos.

Cuanto mayor sea el nivel de experiencia que Ud. posee en estos aspectos, m&s fkcil le
serk contribuir al proceso de AyDM. Ahora bien, lo m£s importante es su propia actitud,
ya que se verk ante el desaf o de tener que dejar que los aldeanos descubran por su
cuenta el tipo de empresa més id nea para s mismos, en lugar de aconsejarlos que
hagan algo que Ud. o terceros consideran m#s acertado. Usted deberk ser un medio a
trav@s del cual los habitantes podrgn obtener la informaci n mAs adecuada en el
momento m#s oportuno para decidir las modalidades de funcionamiento de sus
empresas. Este enfoque basado en la demanda de la poblaci n requiere que Ud. no
parta de ideas preconcebidas y desee ayudar a los microempresarios y los pequezos
empresarios a fortalecer su confianza en su capacidad para desarrollar empresas y a
obtener beneficios de ello. Estas directrices le prestarkn asistencia para conseguir estos
objetivos.

A fin de aplicar las directrices para los facilitadores de campo, Ud. necesita disponer de

referencias sobre el proceso de AyDM, as como de algunas tdcnicas bAsicas sobre

facilitaci n. La organizaci n o el proyecto en cuyo £mbito trabaja cuenta con varias

opciones para prepararlo a utilizar estas directrices, como son:

o permitirle disponer del tiempo necesario para leer el manual de AyDM antes de
aplicar las directrices de campo, con objeto de comprender los conceptos bZsicos y
los principios operativos sobre los que se fundamenta el proceso;

1
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o organizar un curso de capacitaci n de una semana de duraci n para explicarle el
contenido del manual y proporcionarle instrucciones detalladas sobre ¢ mo han de
utilizarse las directrices en el campo;

o organizar breves sesiones de preparaci nuno dos d as antes de poner en marcha
cada fase, a fin de examinar el contenido de la fase de que se trate e impartir
instrucciones acerca de las directrices; y

o realizar otras sesiones breves de capacitaci n sobre t@dcnicas de facilitaci n
mediante m@todos participativos respecto de reuni ny anklisis de datos, adopci n
de decisiones y planificaci n, en caso de que su experiencia en materia de
participaci n sea limitada.

Independientemente de la opci n que se escoja, antes de poner en marcha el proceso,
Ud deber a poseer t@cnicas bsicas en reuni n primaria de informaci n, pues este
aspecto serk sumamente importante a lo largo de todo el proceso de preparaci ny
desarrollo de pequezas empresas. Tambi@n le serk til leer acerca de ¢ mo mejorar sus
dotes de observaci n y su capacidad para realizar entrevistas; para ello, rem tase al
anexo 3.

Como utilizar estas directrices

Estas directrices siguen la estructura del manual de AyDM y contienen orientaciones
separadas para cada paso de las tres fases que componen el AyDM. Cada uno de esos
pasos se explica mediante la presentaci n de directrices y formularios de campo
independientes.

Las directrices consisten en instrucciones detalladas sobre la forma de proceder y todas
ellas poseen el mismo formato, que comprende los siguientes componentes:

e objetivos de la actividad;

e |ugar en que es probable que se efectee;

e tiempo que posiblemente requerirk el facilitador para ejecutar la actividad;

o referencias a materiales que el facilitador puede consultar para adquirir m&s

informaci n  sobre el
concepto que motiva las

actividades, e  ¢Acostumbra Ud. trabajar sobre el terreno? De ser as, ¢le

e actividades sistemékticas gusta permanecer y trabajar en esos lugares?

: e (Es Ud. capaz de conseguir una buena aceptaci ny respeto
gue es necesario llevar a Yo las comunidades?

Lista de control para el facilitador

cabo; y o Sabe hacer clculos sencillos?
e CONsejos para el e (EsUd. una persona instruida?
facilitador. e ;Posee experiencia en mantenimiento de registros?
L]

¢Sabe tomar iniciativas para movilizar un proceso y construir
v nculos con otros interlocutores?

¢Conoce bien la cultura local (incluida la lengua del lugar)?
;Tiene Ud. en cuenta las cuestiones de g@nero?

¢ Tiene experiencia en procesos de facilitaci n participativos?
(Tiene Ud. experiencia en evaluaci n rural rkpida o en

El lugar, el tiempo y las
actividades son indicativos,
puesto que dependen en gran
medida de las condiciones en que e e e

. . evaluaci n rural participativa?
ud. trat_)_ajarAE y en eSpeCIal de la (Sabe ¢ mo fortalecer un grupo?
complej_ldad del contexto (Ia Zzona e ;Dispone de incentivos, medios (transporte, entre otros) y
geogrﬁEflca qgue se ha de abarcar, tiempo suficientes para llevar adelante el proceso completo
las limitaciones log sticas, la de AyDM?

diversidad de !05 produc_tos, etC.) | Recuerde: si bien la experiencia en materia empresarial favorece
y de las cuestiones relativas a la | el proceso, no hace falta poseer formaci n en mercadeo.

gesti n (es decir el tiempo y los
2
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medios financieros de que dispondrk).

Las indicaciones temporales se basan en las situaciones que los autores y sus colegas
afrontaron m&s a menudo al aplicar el proceso en el marco de proyectos de desarrollo
rural y conservaci n.

Por norma general, cuanto mayor sea la participaci n que se prev@ de los habitantes de
las aldeas o los empresarios, mayor serk el tiempo que Ud. deberk dedicar a las
actividades participativas. Si el tiempo es reducido puede omitir algunos de los
ejercicios participativos contenidos en algunas directrices o adaptar (reducigndolos)
algunos de ellos, de acuerdo con sus objetivos y limitaciones.

En cuanto a los formularios de campo, pueden tratarse de:

o formularios de planificaci n o presentaci n de informes, que le ayudarkn a compilar
y resumir la ejecuci n de las diferentes partes del proceso;

o listas de comprobaci n de los criterios, indicadores o preguntas que puede utilizar
para fomentar la reflexi nen los empresarios o para que @stos hagan sugerencias,

o formularios que Ud. entregark a los empresarios para que los rellenen;

o ejemplos de algunos cuadros.

Los formularios de campo que es preciso rellenar junto con los empresarios pueden
copiarse en un formato més grande en rotafolios o afiches antes de llevar a cabo los
talleres en la aldea; de esta manera, podr&n utilizarse como medios visuales durante los
debates.

Son muchas las formas en que puede ayudarse a los empresarios de productos
obtenidos con recursos naturales a identificar y desarrollar unas empresas sostenibles.
Las directrices y los formularios de campo no constituyen una secuencia predefinida
gue debe aplicarse ciegamente, sino una serie de instrumentos participativos que los

usuarios pueden agrupar segen
sus objetivos espec ficos a la
hora de ayudar a los peque®0s | Asegerese de que el proyecto u organismo en cuyo £mbito Ud.
empresarios a establecer sus | trabaja comprenda el proceso de AyDM y se d@ cuenta de sus

: consecuencias en cuanto a:
empresas. Por ejemplo, de e eltiempoy los medios log sticos que Ud. necesitark para poner

Preparacion de su proyecto u organismo

acuerdo con el contexto local, en marcha el proceso en los lugares a su cargo. Por ejemplo, si

tal vez sea necesario que ud. Ud. esun exte_nsionista gubernamental, esto quitark tiempo a

modifique el orden de los pasos sus tareas habituales;,

de AVDM o que en la Fase 3 Ud * un calendario realista para llevar a cabo el proceso de AyDM
eAny ;04 : sobre el terreno (v@anse los indicadores contenidos en el

se d@ cuenta de que debe anexo 2);

volver a realizar un paso de la | ® unas expectativas realistas acerca del tipo de resultados

: producidos por el proceso de AyDM, referidas no s lo al
Fase 2 o incluso la Fase 1 nemero de empresas sino tambidn a las cuestiones de la

porque faltan datos esenciales o sostenibilidad y la creaci n de capacidad;
porque entretanto la situaci n e el hecho de que los productos seleccionados al final del
ha cambiado proceso participativo podr an no corresponder a los planes de
' un proyecto u organizaci n que con frecuencia estgn
orientados hacia un sector determinado. Por tanto, es preciso
iPor qué las directrices por si que el instituto o proyecto organizador deje muy en claro
mismas no garantizan el éxito desde el inicio mismo del programa los puntos en que desea
2 centrarse y los que desea excluir. De lo contrario, los
d_e Ias_ empresas: organizadores deberfn adaptarse a las decisiones de los

Si bien el AyYDM se ve empresarios.

favorecido por la experiencia de
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los facilitadores, es posible que no sea la soluci n mAs adecuada para todas las
iniciativas dirigidas al desarrollo de pequezas empresas. La medida en que surtirk efecto
dependerk en gran parte de la calidad de los proyectos y del modo en que @stos hacen
uso de los instrumentos. EI AyDM es sencillamente un instrumento de planificaci ny
ejecuci n; por tanto, no genera el @xito por s solo: si se utiliza debidamente para unos
prop sitos acertados, producirk los resultados previstos; en cambio, si un usuario que
desconoce su aplicaci n lo utiliza incorrectamente para finalidades no pertinentes, no
cabe esperar ningen resultado. El buen funcionamiento de las directrices depende de la
presencia de reglas y elementos bAsicos. Si se emprende un proyecto sin hacer
intervenir a los peque&os empresarios o sin impartir capacitaci n a los facilitadores para
que se encarguen del proceso, con toda probabilidad esos empresarios juzgar£n
inadecuados los productos o las iniciativas que se seleccionen. Esto traerE como
consecuencia unas empresas sin empresarios.

Medios operativos minimos

A fin de poder aplicar el AyDM mediante las directrices de campo en el contexto de un

proyecto, Ud. deberk contar con los debidos medios operativos por lo que se refiere a

tiempo, prestaciones por trabajo en el campo y log stica. Esto serk posible si durante la

planificaci n, el personal directivo asignark prioridad a las actividades de AyDM, lo que

permitirk que Ud. disponga del tiempo necesario para realizarlas. Ello supone que:

o se celebre una reuni n previa de sensibilizaci n para el personal directivo y las
autoridades locales;

o las actividades de AyDM est@n integradas en el plan de trabajo y presupuesto del
proyecto;y

o se disponga de todos los manuales, directrices y documentos en el idioma local.

{Por qué se elaboraron estas directrices?

Las presentes directrices se elaboraron como complemento del manual de AyDM
publicado a mediados de 2000. El manual tuvo buena acogida entre los profesionales
del sector del desarrollo que buscaban una metodolog a participativa para apoyar el
fomento de pequezas empresas, pues ofrec a un panorama de la metodologa y su
marco conceptual, y expona los principales aspectos, instrumentos y m@todos
relacionados con el proceso. Sin embargo, no inclu a | neas directrices prkcticas que
ayudaran a los facilitadores a poner efectivamente en prkctica el AyDM junto con los
pequezos empresarios.

La necesidad de trabajar sobre el terreno en diferentes contextos y con distintos
asociados llev a los usuarios a dar al contenido del manual un formato que los
facilitadores de campo pudieran comprender y utilizar directamente.

{Como se elaboraron las directrices?

Mediante diversas actividades en el campo, se fueron elaborando gradualmente
algunos instrumentos participativos que diferentes interlocutores utilizaron luego en el
Embito de sus respectivos proyectos. La retroinformaci n sobre estos ensayos, junto
con las aportaciones de otros proyectos de AyDM, permitieron compilar un borrador de
las directrices de campo.

Aspectos importantes durante la adaptacion y traduccion
Los siguientes consejos, indicaciones y advertencias se basan en lo observado al prestar
asistencia a otros interlocutores en la traducci ny adaptaci n de las directrices.

4
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Partes relacionadas con un pais o contexto determinado

Es necesario adaptar algunas partes de los materiales o m@gtodos al contexto en que Ud.
trabaja a fin de aumentar las probabilidades de que los participantes se identifiquen
con ellas. Un ejemplo son los nombres locales de algunos productos.

Terminologia especifica de AyDM
La terminologa de AyDM contenida en este manual ha sido seleccionada muy
cuidadosamente, en consonancia con la filosofa inherente a las metodolog as
participativas, con la finalidad de evitar algunas ideas preconcebidas hacia los m@todos
de extensi n convencionales. Por lo tanto, no se han utilizado algunos tdrminos
convencionales aunque tengan mayor difusi n, puesto que su connotaci n no es la
correcta. En su lugar, se han utilizado tdrminos nuevos.

Ejemplos:

o Empresario en lugar de hombre de negocios (y empresa en lugar de negocios) porque
este primer tdrmino abarca no s lo a quienes comercializan un producto sino
tambi@n a los que lo recolectan, cultivan, elaboran, almacenan y transportan;

Q Plan de desarrollo empresarial en lugar de plan de desarrollo comercial, pues este
eltimo se centra ®nicamente en los aspectos econ micos mientras que la empresa
abarca tambi@n los ecol gicas, sociales e institucionales;

o Comerciante en lugar de intermediario, para comprender as a hombres y mujeres;

Q Facilitador en lugar de extensionista, debido a que la funci n de quien se encarga del
AyDM sobre el terreno es propiciar un proceso participativo destinado a fortalecer la
capacidad de los aldeanos para pensar, analizar y actuar por su cuenta. En cambio, el
tdrmino extensionista a menudo da a entender que la funci n del trabajador se
refiere tan s lo a comunicar a los aldeanos, meros receptores pasivos, lo que deben
hacer.

En el anexo contenido en el folleto A del Manual de Campo figuran otros tdrminos

CONEXxos.

Terminologia especifica en espafiol
Es posible que algunos tdrminos utilizados en este manual no existan en su idioma
local. En esos casos, Ud. puede recurrir a distintas opciones:
1. busque la palabra en su idioma local que méks se acerca al significado original;
2. invente una palabra o tdrmino nuevo en su lengua local y explique su
significado;
3. utilice el tdrmino en inglds y describa su significado en su propio idioma.

Con toda seguridad Ud. deberk escoger la opci n mé&s ade cuada en el contexto de cada

caso espec fico.

Algunos de esos tdrminos pueden ser sostenibilidad social y ecol gica , facilitador ,
activador , etc. Asimismo, es posible que en los ex pa ses comunistas conceptos como
promoci n o mercadeo resulten sumamente nuevos.

;Quiénes son las personas mds indicadas para traducir el manual?

Es preferible encontrar a alguien con experiencia suficiente en capacitaci n y en la
aplicaci n del AyDM sobre el terreno, adem#s de excelentes dotes de traducci ny
comprensi n cabal del ingl@s. No obstante, tal vez Ud., no logre encontrar a alguien que
reena todos estos requisitos. Busque entonces diversas personas que en conjunto
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reenan esas cualidades y puedan trabajar en equipo para traducir y revisar el
documento.



FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Actividades preliminares de planificacion en la Fase 1

Actividades preliminares de planificacion en

la Fase 1

OBJETIVOS

POSIBLE
UBICACION

POSIBLE
DURACION

REFERENCIAS

POSIBLES
ACTIVIDADES

o Delimitar el apoyo que los proyectos pueden prestar a las empresas
mediante el proceso de AyDM.

a Preparar un plan de trabajo y calendario de los resultados generales
que deben conseguirse en la Fase 1.

0 Obtener unavisi n global de la demanda de mercado a los niveles
nacional o internacional de los productos para los que existen
canales comerciales.

o Organizar visitas de orientaci nalaregi nabarcada por el proyecto
para captar las oportunidades y limitaciones que pueden influir en
la selecci n de los lugares y contribuir a identificar las posibles
alianzas estrat@gicas.

a Seleccionar el(los) lugar(es).

o Organizar un equipo de recolectores de informaci n que prestarkn
asistencia durante el proceso.

a Capacitar a los recolectores de informaci n acerca de los m@gtodos e
instrumentos necesarios para realizar la Fase 1y proporcionarles los
formularios correspondientes.

a Elaborar una sinopsis del contexto local.

En la oficina del proyecto, puesto que se trata de una actividad de
planificaci n que debe examinarse conjuntamente con el personal del
proyecto y consultarse con los informantes clave de laregi n.

Tal vez sea necesario efectuar visitas de campo a nivel local para
seleccionar el lugar y capacitar a los recolectores de informaci n.

La elaboraci n de una sinopsis de las oportunidades en materia de
productos (p. €j., los canales comerciales existentes) es una actividad
independiente que puede encargarse a un consultor.

Para ejecutar otras actividades en el plano local hacen falta uno  dos
d as, en funci n del alcance previsto.

Son necesarios un da y medio o dos das mks para impartir
capacitaci n al equipo.

Manual de Campo, Folleto C.

Antes de iniciar el desarrollo de una empresa mediante el proceso de

AyDM, Ud. debe:

1. aclarar los plazos de aplicaci n vy el tipo de respaldo (prdstamos o
donaciones para inversiones de capital, capacitaci n, vinculaciones
con otros organismos, etc.) que los empresarios pueden esperar
durante la ejecuci n del proyecto mediante el AyDM (en especial
con respecto a la Fase 3) y una vez que @ste haya concluido;

2. dejar en claro el tipo de apoyo que puede preverse para cada
empresa y la cantidad de productos que el proyecto puede
sostener. Intente imaginar una estrategia de salida en caso de que
el apoyo solicitado por los empresarios exceda de la capacidad del
proyecto.



FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Actividades preliminares de planificacion en la Fase 1

Estudio sobre las oportunidades de mercado

Organice una besqueda de informaci n que abarque el nivel nacional a
fin de determinar a grandes rasgos las oportunidades, los obst£culos,
las experiencias acumuladas, los canales comerciales existentes, los
interesados directos y los productos que podr an aportar una ventaja
comparativa en la regi n. Utilice fuentes de informaci n secundarias
como informes publicados de estudios anteriores y datos sobre
comercio nacional e internacional producidos por el Departamento
Forestal o la Oficina de Comercio pertinente (vdase el Manual de
Campo, Folleto C, Fase 1, Paso 4).

Preparacion en la oficina

En la oficina y antes de emprender la Fase 1, Ud. deberk encargarse de

lo siguiente, junto con el personal del proyecto:

1. recordar los elementos cr ticos necesarios para planificar la Fase 1.
Para ello, Ud. puede remitirse al formulario denominado Elementos
cr ticos de planificaci n ;

2. preparar el plan de trabajo y calendario de las actividades
necesarias y estimar los recursos humanos que hacen falta para
llevar a cabo la Fase 1, mediante el formulario de planificaci n Plan
de acci nparalalabor de campoenlaFasel ;

3. elaborar una lista de los posibles lugares, la cual se examinark
durante el taller de interesados directos (v@ase a continuaci n).

Organizacion de un taller de interesados directos

Organice una reuni n de las partes interesadas con los informantes
clave a nivel regional, incluidos los actores que est@n familiarizados con
las oportunidades y con iniciativas previas en la zona (oficinas agr colas
y forestales peblicas, organizaciones de desarrollo, representantes del
sector privado, Cimaras de Comercio, bancos, organizaciones de
microfinanciaci n, etc.). Endichareuni n:

e presente el proyecto y sus objetivos, as como el proceso de
AyDM vy los resultados del estudio sobre las oportunidades en
materia de productos;

e estimule la formulaci n de ideas acerca de posibilidades de
productos o empresas;

e elabore criterios para la selecci n de los lugares y solicite
sugerencias respecto de estos eltimos;

e discuta una lista de recursos y productos con potencial en los
lugares seleccionados y compékrela con los productos
identificados en el estudio subsectorial para comprobar si los
productos que cuentan con canales comerciales tambi@n se dan
en la zona en cuesti n. Puede utilizar el formulario Cuadro
panorkmico de eventuales recursos y productos en la zona del
proyecto ;

e discutay elabore una lista de oportunidades y limitaciones en la
zona por lo que se refiere a las cuatro esferas del AyDM,
teniendo en cuenta casos concretos de desarrollo empresarial;

o explore distintas posibilidades de alianzas estrat@dgicas para
reunir informaci n, prestar servicios de extensi n y asistencia
t@cnica y obtener financiaci n, con miras a asegurar la
coordinaci ny evitar la duplicaci n de esfuerzos.



FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Actividades preliminares de planificacion en la Fase 1

Organizacion de una visita de orientacion

1. Posteriormente, quizks sea necesario realizar visitas sobre el terreno
para seleccionar los lugares de modo definitivo. En el curso de esas
visitas es fundamental no crear expectativas en las comunidades
locales, pues aen no se habrk realizado una selecci n final de los
lugares. Lo mejor es reunirse con los informantes clave, los
trabajadores de desarrollo de la comunidad local y los | deres de la
zona, y evitar unareuni n general en masa.

2. Tras seleccionar los lugares, utilice el formulario titulado Selecci n
de los recolectores de informaci n para la Fase 1 afin de organizar
un equipo. Para ello, determine, en cooperaci n con los | deres e
interesados locales, el nemero que haga falta y defina los criterios
de selecci n, lo que asegurark que se designen personas aceptadas
por la comunidad.

3. Una vez escogidos el lugar y los recolectores de informaci n,
organice sesiones de capacitaci n para velar por que @stos eltimos
aprendan t@cnicas b#sicas de observaci n y realizaci n de
entrevistas antes de empezar a trabajar en el campo (v@ase el anexo
3), y por que se familiaricen con todos los productos propuestos. En
muchos casos, s lo se conocen los nombres locales de los
productos; por tanto, es importante conocer tanto el nombre usado
en el mercado como su nombre cient fico.

4. Prepare una sinopsis del contexto del lugar seleccionado cuyos
datos permitan restringir el centro de atenci n del estudio a nivel
comunitario (a este respecto, puede referirse al Manual de Campo,
Folleto C, Paso 4: Informaci n necesaria a nivel nacional, provincial
y/o de distrito ). En caso de existir otros proyectos en el mismo
lugar es oportuno hablar con sus representantes a fin de sacar
partido de sus estrategias y no crear confusi n entre los habitantes.
El formulario titulado Panorama general del lugar le ayudark a
preparar la sinopsis.

5. Elabore esa sinopsis (si lo desea, mediante el formulario propuesto)
reunigndose con los recolectores de informaci ny, de ser necesario,
utilizando instrumentos de evaluaci n rural participativa (ERP),
como un calendario estacional de actividades, diagramas de Venn,
cartograf a del uso de la tierra, mapas de las aldeas, etc.

De vuelta a la oficina después de la visita de orientacion

1. Haga una lista de los recursos y productos que es posible encontrar
o introducir en el lugar, aprovechando la reuni n con los
informantes clave como fuente de informaci n. Pueden indicarse
tanto empresas existentes como productos nuevos. Recuerde que
es posible que en el marco del proyecto ya se haya seleccionado un
sector de productos especfico (p. ej. enicamente recursos
naturales o s lo productos forestales no madereros (PFNM), o
productos procedentes de bosques y £rboles cultivados).

2. Comunique las sugerencias de los informantes clave de la regi n,
consulte los materiales disponibles en las oficinas t@cnicas,
forestales, agr colas y de desarrollo del lugar y anal celos con el
personal de esas oficinas. No deje de incluir los recursos y productos
producidos o comercializados en el pasado, y azada a la lista todo
producto nuevo que surja como consecuencia de otras experiencias
en lugares diferentes o del valor azadido por nuevas tecnolog as
que hacen al caso.



FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Actividades preliminares de planificacion en la Fase 1

CONSEJOS

* Si los recolectores de informaci n comienzan a trabajar sin contar con
la debida preparaci n, muy probablemente obtendrEn informaci n
inadecuada y poco fiable que de nada servirk para tomar decisiones
acertadas en su momento. Una capacitaci n adecuada en esta fase es
determinante tambidn para permitir a esas personas que sigan
reuniendo informaci n una vez que Ud. se haya marchado, de manera
gue puedan administrar sus empresas sin tropiezos.
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Actividades preliminares de planificacion en la Fase 1

Elementos criticos de planificacion Formulario

Actividades Reflexione acerca de:
preliminares de
planificaciéon 0 lasfinalidades de lainstituci n o el proyecto;

o la funci n del desarrollo empresarial como estrategia para alcanzar
esas finalidades y los objetivos generales del componente de AyDM
en el marco del proyecto;

o el tipo de apoyo o servicios que el proyecto puede ofrecer a los
pequezos empresarios y la contribuci n que se prev@ de @stos;

o las alianzas o asociaciones estrat@gicas que es posible explorar en el
Embito del proyecto a fin de prestar servicios a los empresarios;

0 los objetivos generales del componente de AyDM del proyecto;

0 los beneficiarios directos del proyecto y los criterios de selecci n del
grupo meta (analizando las finalidades y manteniendo debates con el
personal del proyecto);

o el tipo de productos en que estk previsto que se centre el proyecto
(analizando las metas y manteniendo debates con el personal del
proyecto);

o el tipo de lugares a los que estk destinado el proyecto y los criterios
para su selecci n.
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Actividades preliminares de planificacion en la Fase 1

Plan de acciéon para la labor de campo en la
Fase 1

Actividades {Quién? | ;Cuando? | Tipode Costos
apoyo

Situacion actual:

12



FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Actividades preliminares de planificacion en la Fase 1

Seleccion de los recolectores de informacion para la

Fase 1
Actividades {Por qué es necesario un mapa del lugar?
preliminares de . _ _ .
planificacién A fin de evaluar el nemero de recolectores de informaci n necesarios

para llevar a cabo la Fase 1: en efecto, el nemero de recolectores depende
del tamazo del lugar, del presupuesto y de las limitaciones de tiempo.

Elabore el mapa de los lugares en que se efectuara el AyDM

En el mapa, indique lo siguiente:
o poblaci n mediay nemero de hogares por aldea;

o distancia entre las aldeas (a pie u otros medios de transporte
[especifique]), y distancia entre las aldeas y los principales mercados
del distrito o provincia;

o criterios de selecci n de los recolectores de informaci n comunitarios
enlaFase 1.
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Actividades preliminares de planificacion en la Fase 1

Panorama general del lugar

Panorama Objetivo del proyecto y funci n del desarrollo empresarial en la
general del consecuci n de este objetivo:
lugar

Informaci n resumida acerca del lugar contenida en el Formulario 3, con
una lista de control de preguntas adicionales:

1. Situaci necon micade lapoblaci n

a) grupos econ micos de la comunidad y papel de los recursos naturales
en sus estrategias de subsistencia

b) tipo de ocupaciones econ micas de los diferentes grupos por nivel de
riqueza

c) tipo de comercio o trueque

d) existencia de migraci n

2. Proximidad y acceso a los mercados
a) ubicaci ny frecuencia de los mercados més cercanos
b) empresas y cadenas de productos o mercados existentes

3. Acceso a pol ticas de bosques o tierras que afectan al aprovechamiento
forestal

4. Utilizaci n de los recursos naturales y efectos negativos en la
biodiversidad:

a) tenencia de la tierra y tamazo de las parcelas

b) condiciones del suelo y clima

c) usos de la tierra predominantes en diferentes grupos econ micos y
efectos negativos en la biodiversidad

5. Proyectos vigentes o anteriores

6. Tecnolog as existentes

Conclusi n:
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Actividades preliminares de planificacion en la Fase 1

Cuadro panoramico de eventuales recursos y
productos en la zona del proyecto

Complete lalista sin ptica de los recursos y productos que pueden encontrarse en el lugar:

Otros:

15






FASE 1:EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 1: Identificar al grupo meta

Paso 1: Identificar al grupo meta

OBJETIVOS o Identificar al grupo meta de eventuales empresarios en el(los)
lugar(es) seleccionado(s).
a Comprender los diferentes perfiles socioecon micos del grupo meta.

POSIBLE En el(los) lugar(es).

UBICACION

POSIBLE Uno dos das, de acuerdo con el nemero de lugares, su tamazo y la

DURACION facilidad de acceso. Los pasos 1, 2, 3y parte del Paso 4 pueden efectuarse
contemporkneamente en el mismo sitio.

REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto C.

POSIBLES 1. En los lugares seleccionados, en primer lugar organice una reuni n

ACTIVIDADES para sensibilizar a los aldeanos mediante, por ejemplo,

representaciones teatrales o musicales, con objeto de presentar el
proyecto, el concepto de desarrollo empresarial y el objetivo previsto,
haciendo referencia tambi@n a la soluci n de las dificultades
determinadas anteriormente por las comunidades durante la
formulaci n del proyecto*. Como alternativa, puede recurrir al juego
Compray venta (v@ase el anexo 4) para ilustrar las diferencias entre
ventay comercializaci n.

2. En una reuni n con los informantes clave, los | deres locales y los
representantes de las comunidades, analice las conclusiones
contenidas en el panorama general del lugar preparado
anteriormente.

3. Mediante el formulario titulado Criterios y m@todo para identificar al
grupo meta , establezca de comen acuerdo unos criterios para dirigir
las actividades hacia grupos espec ficos de la comunidad**.

4. Establezca la identidad de los habitantes de la comunidad que se
ajustan a esos criterios; para ello, visite el lugar y entreviste a los
| deres locales (de aldeas y distritos) y al personal del proyecto sobre
el terreno.

5. Verifique las indicaciones suministradas por los | deres locales con
algunos de los hogares sezalados.

6. Reena informaci n sobre la situaci n socioecon mica del grupo
meta mediante ERP ya efectuadas en el marco del proyecto o
proporcionadas por las oficinas peblicas locales.

7. Anote el nemero aproximado de hogares del grupo meta en el
formulario titulado Nemero de hogares del grupo meta . En caso de
gue el proyecto est@ centrado en uno o mAs grupos marginados***,
utilice los resultados de una ERP para establecer su identidad.

CONSEJOS * En los lugares donde se hayan ejecutado proyectos de desarrollo, es
preciso que las comunidades conozcan las diferencias entre un proyecto
de ese tipo y un proyecto de desarrollo empresarial, ya que en este
@ltimo est£ previsto que la poblaci n asuma mayor responsabilidad e
invierta sus propios recursos humanos y financieros.
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FASE 1:EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 1: Identificar al grupo meta

** Algunos criterios pueden ser: grado de dependencia de ecosistemas
frigiles, situaci n econ mica, experiencia en materia de desarrollo
empresarial 0 comercio, cuestiones de g@nero, capacidad de
organizaci n, pertenencia a grupos de microfinanciaci n, etc.

*** Es importante que a lo largo del proyecto cada subgrupo tenga la

oportunidad de participar en la selecci n de los productos que mejor
responden a su situaci ny expectativas.
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FASE 1:EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 1: Identificar al grupo meta

Criterios y método para identificar

al grupo meta

Paso 1:
Identificar al
grupo meta

Criterios para establecer el grupo meta de empresarios potenciales:

Describa el m@todo utilizado para establecer el grupo meta del proceso
de AyDM:

En primer lugar, yo ...
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FASE 1:EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 1: Identificar al grupo meta

Nidmero de hogares del grupo meta

Beneficiarios directos del proyecto:

Criterios para identificar al grupo meta del proceso de AyDM:

Aldea

Numero de hogares
que no cumplen los
criterios

Numero aproximado
de hogares que
cumplen los criterios

Total
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 2: Determinar los objetivos financieros del grupo meta

Paso 2: Determinar los objetivos
financieros del grupo meta

OBJETIVOS

POSIBLE
UBICACION

POSIBLE
DURACION
REFERENCIAS

POSIBLES
ACTIVIDADES

CONSEJOS

O Seleccionar en el grupo meta una muestra de informantes en las
distintas categor as por nivel de riqueza.

o Obtenerinformaci n acerca del consumo anual actual de cada hogar
y de lo que se necesitar a en condiciones ideales para satisfacer las
necesidades de una familia o de producci nen un azo.

En el(los) lugar(es).

Uno dos das (o més, segen el nemero de lugares, su tamazo y la
facilidad de acceso), en combinaci n con los pasos 1, 3y parte del Paso 4.

Manual de Campo, Folleto C.

1. Junto con los participantes, identifique los diferentes grupos por
nivel de riqueza en el grupo meta seleccionado (para ello puede
utilizar el formulario titulado Clasificaci n del nivel de riqueza ).

2. Favorezca las actividades de grupo seleccionando a varios
informantes* de cada grupo por nivel de riqueza con objeto de
rellenar el formulario Anélisis de los medios de vida: necesidades y
expectativas . La finalidad de esta actividad es obtener informaci n
acerca del consumo anual actual en el hogar y de lo que sus
miembros desearan en condiciones ideales para satisfacer las
necesidades familiares o familiares y productivas en un azo. Esto
puede comprender el efectivo requerido para poner en marcha una
pequega actividad productiva**.

3. Usted puede presentar este ejercicio mediante el juego de los
c rculos conc@ntricos (v@ase el anexo 4)*** que le permitirk obtener
una estimaci n aproximada de los ingresos en efectivo actuales y
previstos de las familias, ganar su confianza y acostumbrarlas a los
anklisis de los medios de vida.

4. Organice una reuni n con los recolectores de informaci n a fin de
examinar, rellenar y compilar los formularios. Mediante el formulario
Promedio de objetivos financieros en el lugar por aldea y por nivel
deriqueza , calcule una media para diferentes grupos de riqueza.

* Si un grupo presenta caracter sticas heterog@neas en cuanto a su nivel
de riqueza, equilibrio de g@nero y actividades econ micas, Ud. deber a
identificar los diferentes subgrupos (mujeres o campesinos sin tierras,
entre otros) y definir sus objetivos financieros espec ficos. De este modo,
se tomark en debida consideraci n la diversidad social y cada subgrupo
tendrk la oportunidad de elaborar una estrategia empresarial que le
permita alcanzar sus propios objetivos.
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 2: Determinar los objetivos financieros del grupo meta

** Si el proyecto va dirigido hacia los hogares con excedentes, capaces de
invertir de forma inmediata en las nuevas empresas, los informantes se
seleccionarkn enicamente de entre los hogares ricos ; en cambio, si el
proyecto pretende mejorar el nivel econ mico del grupo meta en su
totalidad, incluidos los hogares m#s pobres, seleccione
proporcionalmente informantes de cada grupo.

*** En la mayor a de los casos, los miembros de la comunidad son
renuentes a dar informaci n financiera acerca de sus hogares, a menos
que confen verdaderamente en el facilitador. El juego de los c rculos
conc@ntricos es una forma participativa y discreta de lograr este
prop sito.
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 2: Determinar los objetivos financieros del grupo meta

Clasificacion del nivel de riqueza

Perfil del grupo meta

Clasificacion del grupo por

nivel de riqueza

Criterios de clasificacion

¢{Qué haria Ud. si sus ingresos
fueran mayores?

Muy rico

Rico

Medio

Pobre

Clasificaci nsegen el nivel de riqueza por nemero de hogares en el grupo meta

Distrito:

Aldea:

Nivel

Aldea 1

Aldea 2

Aldea 3

Aldea 4

Total

N de

0/ *
hogares %

N de
hogares

%

N de

hogares

%

N de
hogares

%

N de
hogares

%

Muy rico

Rico

Medio

Pobre

Total

*Porcentaje del grupo meta total.
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 2: Determinar los objetivos financieros del grupo meta

Analisis de los medios de vida:
necesidades y expectativas

Para una familia

Nivel de riqueza:

Nemero de miembros de la unidad familiar. de  a
Nemero de miembros que trabajan: de  a

Consumo actual en un Necesidades estimadas en

. . Diferencia
afo un afho

Tipo de

necesidades Cantidad Valor Cantidad Valor Cantidad Valor

Alimentos
Arroz
Legumbres
Otros

Combustible
Lezxa
Otros

Forraje
Yuca
Ma z
Otros

Vivienda
Madera

Hojas de palma
Tejas

Otros

Efectivo
Indumentaria
Escuela

Pensi n
Ganado

Caza gruesa
Miel

Otros

Total

Nota: estos c£lculos estkn basados en los precios de mercado por unidad en la fecha en que se
efectu el estudio.
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 2: Determinar los objetivos financieros del grupo meta

Promedio de objetivos financieros en el
lugar, por aldea y por nivel de riqueza

Nivel Aldea 1 Aldea 2 Aldea 3 Aldea 4 Promedio

Muy rico

Rico

Medio

Pobre
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 3: Hacer una lista de los recursos y productos existentes

Paso 3: Hacer una lista de los recursos y
productos existentes

OBJETIVOS o Obtener un listado de los recursos y productos existentes.
o Calcular a grandes rasgos el volumen de tales recursos y productos y
la cantidad que se vende.

POSIBLE En el(los) lugar(es).

UBICACION

POSIBLE Uno dos das (o més, segen el nemero de lugares, su tamazo y la
DURACION facilidad de acceso), en combinaci ncon los pasos 1, 2 y parte del Paso 4.

REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto C

POSIBLES 1. Organice una reuni n con miembros de todos los grupos

ACTIVIDADES destinatarios, la cual podr a realizarse inmediatamente despuds de la
reuni n relativa al segundo paso de la Fase 1, a fin de aprovechar la
presencia de los informantes.

2. Si hay tiempo suficiente, explique el juego denominado La fila m#s
larga (v@ase el anexo 4) como forma de subrayar la importancia de
aprovechar los recursos locales. Instruya a los encargados de reunir la
informaci n para ayudarlos a organizar el juego con los participantes.

3. Distribuya la lista sin ptica* de los recursos y productos preparada
antes de comenzar el estudio (refigrase al formulario Cuadro
panorkmico de eventuales recursos y productos en la zona del
proyecto , Fase 1: actividades preliminares de planificaci n) a fin de
facilitar los debates en las aldeas.

4. Pidaalos participantes que se remitan a las t@cnicas de observaci ny
realizaci n de entrevistas aprendidas durante los cursos de
capacitaci n (v@ase el anexo 3).

5. Recuf@rdeles que deben dedicarse exclusivamente al sector o grupo
de productos en que se ha decidido que se centre el proyecto (haga
referencia al formulario Elementos cr ticos de planificaci n , Fase 1:
actividades preliminares de planificaci n).

6. Utilice el formulario Lista de recursos y productos existentes para
elaborar el listado correspondiente, mediante reuniones, la
observaci n, paseando por el pueblo, visitando aldeas y mercados y
acompazando a los recolectores a sus lugares tradicionales de
extracci n. Puede asimismo aprovechar la oportunidad ofrecida por
las visitas a los informantes** durante el Paso 2 de la Fase 1 para
azadir preguntas relacionadas con los recursos y productos.

7. Pida a los informantes que estimen la cantidad disponible e intente
reunir toda informaci n posible sobre la cantidad vendida. En este
contexto, tambign pueden utilizarse instrumentos de ERP como la
elaboraci n de | neas de tendencias hist ricas de la disponibilidad y
utilizaci n de productos tradicionales, especialmente para identificar
los productos que han dejado de aprovecharse. En este momento
tambi@n es oportuno examinar con los aldeanos nuevos productos o
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FASE 1:EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE

Paso 3: Hacer una lista de los recursos y productos existentes

CONSEJOS

nuevas tecnolog as de valor azadido.

* La lista sin ptica de posibles productos arb reos y forestales puede
emplearse como recordatorio para los usuarios, que de otra manera
podr an olvidar ciertos recursos o productos que no consideran
importantes porque no los utilizan frecuentemente. Tambi@n puede
darse el caso de que desconozcan los posibles usos o el valor comercial
de esos productos, al no tener acceso a informaci n de mercado En el
inventario deben considerarse incluso los productos que no se explotan
en la actualidad, pero que en el pasado supusieron una fuente de
ingresos, as como aquellos que se recolectan en otras zonas con
ecosistemas parecidos.

** | as personas que pasan gran parte del tiempo en el hogar (mujeres,
personas mayores, minusvlidos y nizos) pueden ser una buena fuente
de informaci n. A menudo utilizan el tiempo libre para fabricar art culos
artesanales a partir de productos forestales, ya sea para uso propio o para
venderlos en el mercado.
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 3: Hacer una lista de los recursos y productos existentes

Lista de recursos y productos existentes

Distrito:
Aldea:

Productos

Cantidad disponible*
segun estimaciones de la

poblacion local

Cantidad vendida*
segun estimaciones de la

poblacion local

Limitada

Moderada

Elevada

Limitada

Moderada

Elevada

*Marque con X las casillas correspondientes.
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FASE 1:EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE

Paso 4: Identificar las principales limitaciones del sistema de mercado existente

Paso 4: Identificar las principales
limitaciones del sistema de mercado

existente

OBJETIVOS

POSIBLE
UBICACION

POSIBLE
DURACION

REFERENCIAS

POSIBLES
ACTIVIDADES

a Distinguir los factores que pueden afectar al desarrollo de la empresa.

o Poder clasificar tales factores conforme a cuatro esferas de desarrollo
empresarial.

o Determinar la informaci n que se necesita a tres niveles (aldea,
distrito/provincia y nacional) con arreglo a esas cuatro esferas.

o Preparary facilitar el acopio de informaci n en los tres niveles.

Usted puede organizar las actividades de acopio de informaci n de varias
maneras, como se expone a continuaci n, de acuerdo con el tiempoy los
medios de transporte disponibles y las restricciones de presupuesto y de
personal:

e pdale aalgunos miembros del equipo que recojan informaci n a
nivel provincial y de distrito (si bien parte de esta informaci nya
se habrk reunido durante el estudio sobre oportunidades de
productos efectuado en la fase preparatoria, ahora es el
momento de relacionar la informaci n con cada producto). Al
mismo tiempo, los restantes miembros del equipo se encargarkn
del nivel comunitario;

e sisusrecursosy tiempo son limitados, Ud. puede llevar a cabo las
investigaciones en el plano provincial y de distrito y comunicar
los resultados a los miembros del grupo meta durante un taller
gue se celebrark al finalizar la Fase 1

e respecto de la parte del estudio relativa al nivel comunitario, es
posible agrupar diversos hogares en una entrevista conjunta, que
podr a realizarse por la tarde, una vez acabado el trabajo diario.

Uno dosd as (o mks, de acuerdo con el nemero de lugares, su tamazo y
la facilidad de acceso), en combinaci nconlos pasos 2y 3.

Uno dosd as para los estudios a nivel provincial y de distrito.

Puede ser necesario un d a adicional para obtener y compilar informaci n
a nivel nacional en caso de no disponerse de ella en la sede del proyecto
oen lainstituci n.

Manual de Campo, Folleto C.

Usted (o los encargados de reunir la informaci n) deberk:
1. cerciorarse de que todos comprendan las diferencias entre las
limitaciones generales que pueden influir en la venta de cualquier tipo
de bienes y las que conciernen especificamente a un producto dado;
2. organizar unareuni ncon el equipo de recolectores de informaci ny
debatir los criterios que pueden utilizarse para eliminar un producto:
e pdales que indiquen las razones por las que consideran que un
producto no sera adecuado para el mercado, y que utilicen
para ello el formulario Definici n de criterios para la eliminaci n
de productos . Complete la lista de criterios verificAndola con la
lista de control Posibles criterios de eliminaci n de productos ;

e enlamismareuni n, prepare con ellos unalista de la informaci n
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 4: Identificar las principales limitaciones del sistema de mercado existente

que debe recolectarse, adaptando las dos listas de control
tituladas: Informaci n necesaria a los niveles nacional y
provincial e Informaci n necesaria a nivel de distrito . Recuerde
gue las listas de control son indicativas y es preciso determinar
segen la propia opini nlo que merece tomarse en consideraci n.

¢ identifique las fuentes* para cada tipo de informaci n.

e ayude a los recolectores a compartir las necesidades de
informaci n y a preparar un plan de trabajo y calendario
detallado**. Ens@zeles a registrar los datos mediante los
formularios de campo relativos a este paso.

e asegerese de que el equipo reciba apoyo financiero suficiente
para sufragar los gastos que conlleva el estudio. La experiencia
muestra que si el tema del apoyo financiero no se trata a tiempo,
los estudios pueden atrasarse o no realizarse como es debido;

3. facilitar el proceso de acopio de informaci n a los miembros del
equipo que necesitan ayuda. No dude en solicitar m&s informaci n si
los datos reunidos son insuficientes.

4. pedir a los que recolectan la informaci n que inviten a un taller de
preselecci n de productos a los miembros del grupo meta que se
ocupan fundamentalmente de producci n, elaboraci n o comercio
de los productos abarcados;

5. emplear, de ser tiles, los siguientes formularios a la hora de compilar
la informaci n: Datos sobre producci ny comercio, Otros costos
de producci n, Experiencia del grupo meta en la obtenci n de
cr@dito ; Acceso a la educaci ny a cursos de formaci n profesional ;

Situaci n de la infraestructuray el transporte ;y Acceso a la tierray

los productos .

CONSEJOS * Ponga cuidado al seleccionar a los informantes: en un contexto de libre
mercado, serkn por regla general, productores privados, fabricantes y
comerciantes. En cambio, en un sistema centralizado, se tratark de
compaa as o instituciones peblicas. Sea cual fuere el contexto, empiece
por los actores principales y continee con los actores restantes, siguiendo
el movimiento del material de vuelta hasta los productores. En esta etapa
tambi@n se estudiarkn los organismos gubernamentales y privados que
influyen en el movimiento del producto.

** El acopio de informaci n a nivel provincial (e incluso a nivel de distrito)
puede parecer una tarea abrumadora para los recolectores de
informaci n y los empresarios de las aldeas. Sin embargo, su
participaci n es una forma sumamente efectiva de aumentar su
confianza, y la informaci n que recojan les ayudark mks adelante a tomar
decisiones.
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Paso 4: Identificar las principales limitaciones del sistema de mercado existente

Definicion de criterios para la eliminacion de
productos

Distrito:
Aldea:

Enumere las razones por las que un producto debe considerarse inadecuado para el mercado:

Examine el formulario a continuaci n, titulado Posibles criterios de eliminacién de productos, a fin
de verificar que no se ha omitido ningen criterio importante.
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Paso 4: Identificar las principales limitaciones del sistema de mercado existente

Posibles criterios de eliminacion de
productos

CRITERIOS DE MERCADO O ECONOMIA

Cantidad y oferta del producto

El producto no puede ser recolectado en cantidad suficiente (por restricciones legales
de acceso al recurso, explotaci n excesiva, etc.), o la cantidad disponible es pequeza, 0
no se puede aumentar.

Nivel de demanda del producto

Hay poca demanda del producto o las mejoras necesarias para adecuar la calidad del
producto a la demanda son demasiado complicadas en cuanto a requisitos de tiempo y
dinero.

Exigencias de calidad

Las exigencias de calidad del consumidor no pueden satisfacerse dadas las
circunstancias del lugar. Esto puede deberse a factores tales como falta de instrucci n o
de conocimientos especializados, ausencia de oportunidades de formaci n, escasez de
material de embalaje, o al hecho de que hace falta demasiado tiempo y dinero para
poner en marcha las medidas necesarias para mejorar la calidad.

Costos de produccion

Los costos de producci n superan al precio del mismo producto procedente de otro
lugar (por ser un lugar aislado, tener gastos de transporte elevados, no tener una fuente
de energ a econ mica, el elevado costo de la mano de obra, etc.), y dichos costos no
pueden reducirse lo suficiente sin afectar a la cantidad o la calidad de los productos.

Acceso al capital

El productor, fabricante, transportista o comerciante no puede conseguir un prgstamo
para poner en marcha la empresa (inversi n inicial) o para realizar las actividades
(capital de trabajo).

Acceso a informacion sobre el mercado

Los usuarios no pueden conseguir informaci n acerca del precio del producto debido a
su aislamiento f sico o al monopolio de otros agentes del mercado (con la consiguiente
falta de poder de decisi n en esta materia), y no resultar a viable desarrollar un sistema
de informaci n de mercado.

CRITERIOS ECOLOGICOS Y AMBIENTALES

Distribucion espacial y densidad

El producto es poco comen o escaso por factores tales como el ciclo biol gico de la
planta, la explotaci n excesiva o cambios en el ecosistema.

Impacto de la recoleccion en la supervivencia de las especies

El valor econ mico del producto aumentark como resultado de las actividades de

mercadeo, lo que puede dar lugar a una explotaci n excesiva. El impacto ecol gico de

larecolecci nno se haevaluado y el hacerlo resultar a demasiado laborioso y costoso.
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Falta de oportunidades de domesticacion
Ademks de lo anterior, el producto no ha sido ni puede ser domesticado, o la
domesticaci n es demasiado compleja, laboriosa y costosa.

Posibilidades de regeneraci n
La capacidad de regeneraci n del producto es muy baja 0 no se conoce con certeza.

CRITERIOS SOCIALES E INSTITUCIONALES

Disposicion a la participacion

No existe disposici n para comercializar el producto (los miembros del grupo meta
deben mostrar esp ritu de iniciativa y estar dispuestos a ser actores econ micamente
responsables, no meros beneficiarios).

Limitaciones de politica y acceso
Existen restricciones legales sobre la cosecha del producto, o no hay muchas
posibilidades de desarrollar una empresa basada en @l.

Aplicacion de la normativa

Las autoridades locales no prestan el apoyo jur dico necesario para hacer cumplir las
normas de ordenaci n comunal (si la comunidad local reconoce el valor del producto,
podr a darse la cohesi n social suficiente para planificar su manejo).

CRITERIOS CIENTIFICOS Y TECNOLOGICOS

Recursos humanos y conocimientos técnicos

El nivel de conocimientos y pericia existente en materia de extracci n, elaboraci n,
mercadeo y desarrollo de un producto es muy bajo, y se necesitar a demasiado tiempo
y dinero para mejorarlo.

Infraestructura fisica
La infraestructura fsica actual (vial, fluvial, etc.) no permite el movimiento de los
productos, por lo que la posibilidad de comercializarlos se ve gravemente restringida.

Red de comunicaciones

No existe una red de comunicaciones bksica. Una de las condiciones fundamentales
para comercializar eficazmente un producto es la capacidad para responder a las
demandas del comprador, la cual debe desarrollarse mediante un sistema adecuado de
informaci n de mercado. El mercadeo conlleva el establecimiento de relaciones con los
compradores, los transportistas, las personas que proporcionan asistencia t@cnica y los
demés actores directos e indirectos.
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Paso 4: Identificar las principales limitaciones del sistema de mercado existente

Informacion necesaria a los niveles nacional
y provincial

Para obtener lainformaci n necesaria sobre un producto a nivel nacional y provincial, el equipo
puede utilizar las preguntas contenidas en la siguiente lista de control:

Asunto Informacidén necesaria
Productos Importancia de los productos:
o ¢Qud papel desempezan los productos arb reos y forestales
en la econom a nacional y provincial?
a ¢Cufl es el volumen y valor medio, tanto de exportaci n
como interno?
0 ¢Cufles laintensidad de producci ny elaboraci n?

Canales de mercadeo o (Cukles son los canales de mercadeo de los principales
productos?
Precio o ¢Cuknto cuestan los productos?

Fortalezas y limitaciones  /ntervencion del gobierno: _ _
econémicas o Se ve afectada la producci n, elaboraci n o mercadeo de

algen producto por regulaci n de precios o subvenciones?
o ¢Quign controla los productos (gobierno, concesionarios,
industria, etc.)? ;A qu@ nivel?

Actores dedicados o 0 ¢Quignes son los actores que intervienen directamente en el

relacionados con el subsector de los productos forestales y arb reos a los niveles
nacional y provincial? Enumg@relos.

o ¢Quignes son los actores que influencian indirectamente el
subsector de los productos forestales y arb reos a los niveles
nacional y provincial? Enum@relos.

subsector de los
productos arbéreos 'y
forestales

o ¢Hay una legislaci n comercial o leyes sobre productos
arb reos o forestales especficos (en especial leyes y
normativas forestales relativas al acceso a los recursos,
protecci nde los bosques, impuestos y tasas sobre productos
forestales, comercio ilegal)?

o ¢Cukles son las oportunidades y limitaciones a nivel nacional
para la elaboraci n de productos arb reos y forestales
(capital, importaci n de equipo, licencias, mano de obra,
etc)?

Legislacion y leyes de
comercio

Acceso al crédito o ¢De qud recursos financieros disponen los diversos actores en
la cadena de mercadeo de los productos arb reos y
forestales?

o Tipo de cr@dito disponible
e institucional y no institucional
e cantidad (nemero e importe de los prdstamos) en el
sector formal (bancos, etc.)
e cantidad (nemero e importe de los pr@stamos) en los
planes de cr@dito rural
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Infraestructura

o Capital actualmente destinado a este sector
o Condiciones de cr@dito (tasa de inter@s, plazo de reembolso,
garant a)

o Infraestructurasy limitaciones existentes

infraestructura f sica

calidad y tipo de infraestructura (carreteras, ferrocarril,
embarcaciones, aeropuerto)

medios de transporte (cami n, tren, etc.)

costos comparativos de cada uno (peblicos y privados)
tiempo comparativo del uso de cada uno

opini n y experiencias de los usuarios (comerciantes,
productores, elaboradores, etc.)

o (Cukles son los medios de telecomunicaci n existentes
(telgfono, fax, correo electr nico, electricidad)

red (conexiones con la cadena de mercado)

costos

opini n y experiencias de los usuarios (comerciantes,
productores, elaboradores, etc.)
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Informacion necesaria a nivel de distrito

Para obtener la informaci n necesaria sobre un producto a nivel de distrito, el equipo puede
utilizar las preguntas contenidas en la siguiente lista de control:

Informacidén necesaria

MERCADO/
ECONOMIA
Importancia del o ¢Qud papel desempe=zan los productos arb reos y forestales en la
producto para la econom a familiar y local?
economia familiary  Para cada producto:
local e proporci n (estimada) de personas (hombres, mujeres, nizos)
que se ocupan de producci n; elaboraci n; mercadeo
e cantidad y valor (estimados) de cada producto por hogar del
grupo meta
e para proyectos o programas relacionados con estos productos:
dimensiones, presupuesto y recursos
Cantidad media Para cada producto:
comercializada e cantidades
e ingresos (valor)
Canales y cadenas Para cada producto:
de mercadeo e producto: calendario; producci n; demanda
e actores: directos (hombres y mujeres); indirectos (a partir de la
producci n)
e leyes y reglamentos (por ejemplo, que afectan a la
disponibilidad) en materia de producci n, elaboraci n y
mercadeo
Acceso al crédito Fuentes de cr@dito vigentes

e institucionalesy no institucionales

e proporci n de crgdito (estimada, media) concedido a la
producci n, elaboraci n'y mercadeo de productos arb reos y
forestales

e condiciones de los pr@stamos: tasa de inter@s; plazo de
reembolso; garant as; tipo de beneficiarios (hombre, mujer)

o obstkculos a la obtenci n de pr@stamos; formas méks eficaces de
financiar las actividades.
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ORDENACION DE RECURSOS Y MEDIO AMBIENTE

Eventualesrecursos 0 Indique los diferentes ecosistemas y las condiciones en que se
locales encuentran (por favor sea breve):
En la actualidad: Hace 5 azos: Hace 10 azos:
o Enumere los recursos de esos ecosistemas utilizados actualmente.
Interaccionentrela O Haga una lista de los recursos que abundaban en el pasado y que

comunidad local y el hoy en d a escasean.
bosque
Para cada producto:
o infraestructura existente entre el productoy los recolectores y
productores
e tiempo necesario para llegar al punto de producci no
recolecci n

o tasa de extracci n de cada producto (p. €j., cantidad cosechada
por un recolector en un d a):
En la actualidad: Hace 5 azos: Hace 10 azos:

e ;Quidnes son los recolectores y los productores? ¢Las
comunidades locales o externas? ;Hombres? ;Mujeres?

En el caso de comunidades locales o externas:
e /Recolectan lamisma cantidad en cada temporada?

e ;Qui@nes recolectan la mayor cantidad: las comunidades
locales o las externas? ;En qud temporada?

ESFERA SOCIAL E INSTITUCIONAL

Organizacion 0 Indique los actores indirectos que se ocupan de productos
institucional arb reosy forestales, as como sus funciones:
e Papelofunci nen:

e laproducci n

o laelaboraci n

e el mercadeo

o Identifique los | deres locales que ejercen control sobre:

e laproducci n

e laelaboraci n

e el mercadeo

Mecanismos
tradicionales de
ordenacion de
recursos

Para cada producto:
M@todos tradicionales de recolecci n: ;qui@n se encarga de cosechar:
los hombres, las mujeres u otros? ;D nde se encuentra el producto?

Normasy
reglamentos
comerciales sobre
productos arbéreos
y forestales

0 ¢Pueden las creencias de tipo religioso o cultural acerca del
producto influir en su ordenaci n, producci n, elaboraci n vy
mercadeo?

0 ¢(Existen normativas comunitarias sobre ordenaci n de recursos?
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 4: Identificar las principales limitaciones del sistema de mercado existente

CIENCIA Y TECNOLOGIA

Conocimientos Recursos disponibles:

técnicos locales ¢ humanos: conocimientos especializados; oportunidades de
capacitaci n para hombres y mujeres; asistencia que
actualmente prestan los organismos y las instituciones;

e t@cnicos: tdcnicas empleadas; equipo y herramientas;
materiales de capacitaci n.

Situacién actualde  Para cada producto:

la elaboracién Operaciones de elaboraci n poscosecha:
e enellugar de recolecci n
e elaboraci nprimariaen el hogar o en la aldea
e elaboraci nsecundaria

Lista de las industrias pequegas y medianas
(¢Cukntas en la zona se dedican a la elaboraci n del producto?)
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FASE 1:EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 4: Identificar las principales limitaciones del sistema de mercado existente

Limitaciones generales del sistema de mercado
Acceso a la educacion y a cursos de formacion profesional

Infraestructura escolar Distrito Aldea

Listado y tipos de escuelas

Listado y tipos de cursos de
formacion profesional

Nuamero de miembros del
grupo meta que han asistido
ala escuela (;hasta qué
grado?)

Numero de miembros del
grupo meta que han asistido
a un curso de formacion
profesional (;de qué tipo?)
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 5: Hacer una primera seleccion de productos

Paso 5: Hacer una primera seleccion de

productos

OBJETIVOS

POSIBLE
UBICACION

POSIBLE
DURACION
REFERENCIAS

POSIBLES
ACTIVIDADES

]

a

Ayudar al equipo y al grupo meta a analizar la informaci n reunida entre
los pasos 1y 4 de la Fase 1.

Organizar un taller con los miembros del grupo meta para que sealen
sus preferencias con la finalidad de eliminar los productos no viables y
reducir la gama de los productos restantes.

En el(los) lugar(es).

Un d a de taller en cada lugar (una aldea o un grupo de ellas).
Una serie de talleres si se trata de un grupo meta cuantioso, o de numerosos
subgrupos. Los pasos 5 y 6 se llevan a cabo durante un mismo taller.

Manual de Campo, Folleto C.

1

Organice una reuni n y ayude a los que reenen la informaci n a
agrupar* todos los datos recogidos en los pasos 1 a 4 de la Fase 1
(identifique los nexos entre los resultados de los diferentes formularios
de trabajo y exp ngalos en un formato de fkcil lectura); como
entrenamiento, efectee una prueba de eliminaci n.

Organice un taller para orientar a los participantes respecto de la
eliminaci n de los productos que no son viables. Participargn los
recolectores de informaci n de cada aldea o comunidad, adem#s de un
nemero representativo de miembros del grupo meta para cada uno de
los principales productos identificados  es decir, los producidos por un
mayor nemero de hogares y de miembros de los subgrupos del grupo
meta** (mujeres, pobres, etc.).

Pida a los recolectores de informaci n que compartan con los dem#ks
miembros del grupo meta los datos agrupados durante los pasos 1 a 4
de laFase 1.

Pida a los participantes que definan los criterios de eliminaci n; para
ello, deber&n utilizar el formulario titulado Eliminaci n de productos no
viables e indicar las razones por las que consideran que un producto es
inadecuado para el mercado. Esta actividad es nuevamente necesaria
en esta etapa porque es posible que los criterios de los participantes en
el taller difieran de los aplicados por los informantes durante la fase de
reuni nde informaci n.

Verifique si los criterios mencionados por los participantes cubren las
cuatro esferas de desarrollo empresarial, utilizando la lista de control
Posibles criterios de eliminaci n de productos *** relativa al Paso 4 de la
Fase 1.

Elimine los criterios no pertinentes y azada unos nuevos que respondan
a las necesidades del grupo, con objeto de estimular el debate.

Fije en la pared la lista de criterios junto con la lista de recursos y
productos, que se elaborark mediante el formulario Lista de recursos y
productos existentes utilizado en el Paso 3.

Pida a los participantes en el taller gue comprueben rkpidamente la lista
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 5: Hacer una primera seleccion de productos

CONSEJOS

de recursos y productos con los criterios clave y haga constar los
resultados del debate en el formulario Eliminaci n de productos no
viables . Si no se logra una evaluaci n inmediata o si los miembros no
alcanzan un acuerdo, p dales que usen como referencia los resultados
agrupados en el Paso 4 de la Fase 1.

9. Solicite a los participantes que descarten, entre los productos que no se
han eliminado todav a, los que no se ajustan a las prioridades locales.

10. P dales asimismo que justifiquen su eliminaci ny que la analicen con
otros miembros del grupo meta, porque puede darse el caso de que se
descarten productos sin conocer sus posibilidades reales. Estimelelos a
reconocer que tal vez necesitan buscar mks informaci n antes de
descartar algen producto. Los productos que no llegan a eliminarse
durante este ejercicio formar£n la base de las investigaciones de la Fase
2.

11. Examine la lista de informaciones que faltan y decida, junto con los
participantes, ¢ mo pueden obtenerse y cuindo es oportuno revisar
una vez mks el anélisis del producto correspondiente. A este respecto,
elabore un plan de trabajo conforme al formulario Plan de acci n para
la labor de campoenlaFasel .

* Evite la tentaci n de realizar estas tareas por s mismo; trate en cambio de
hacer intervenir a los miembros del grupo meta aunque esto requiera m£s
tiempo y dotes pedag gicas. Este esfuerzo serk muy @til ya que brindark a
esas personas la oportunidad de aprender a agrupar informaci n
aut nomamente.

** Es necesario tener presente que algunos de los participantes pueden ser
analfabetos o que su nivel de alfabetizaci n tal vez sea bajo. Hay que
disponer lo necesario para que el taller se celebre de manera que todos los
participantes puedan acceder a la informaci n.

*** iSea creativo! La lista de criterios es meramente indicativa y debe

adaptarse a las circunstancias de cada caso, de acuerdo con las prioridades
del grupo metay los objetivos del proyecto.
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FASE 1: EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 5: Hacer una primera seleccion de productos

Eliminacion de productos no viables

Distrito: Aldea:

Criterios de eliminacion, o esferas que requieren

. . . e Eliminacion
mas investigacion

Recurso o producto Ordenacion | . cial
Mercado/ |derecursosy e

economia |medio e e .
. institucional
ambiente

Cienciay
tecnologia

La primera columna comprende los recursos y productos determinados en el Paso 3. La frase
requieren mks investigaci n" se refiere a los productos a los que se dedicark mayor atenci n
durante la Fase 2.
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FASE 1:EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 6: Concientizar sobre las ventajas del trabajo en equipo

Paso 6: Concientizar sobre las ventajas del
trabajo en equipo

OBJETIVOS o Sensibilizar a los empresarios para que comprendan que el apoyo al
desarrollo empresarial estark dirigido fundamentalmente a grupos
organizados, y muy rara vez con carkcter individual.

Q Preparar a los empresarios para que puedan formar grupos de
intereses afines, lo que se realizark en el Paso 3 de la Fase 2.
0 Establecer el equipo que se encargark de la Fase 2.

POSIBLE En el(los) lugar(es).

UBICACION En su lugar de destino (aldea o distrito).

POSIBLE En cada lugar (una aldea o grupo de aldeas), en la eltima parte del taller
DURACION organizado para emprender el Paso 5. En otras palabras, los pasos 5y 6 se

llevar£n a cabo en el mismo taller.

REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto C.

POSIBLES Durante el taller celebrado en el Paso 5, una vez que los participantes
ACTIVIDADES hayan concluido una primera lista de posibles productos, Ud. (o los

encargados de reunir la informaci n):

1. Pida a los participantes que reflexionen sobre las dos posibles formas
de desarrollar una empresa: individualmente o en grupos de
empresarios. Ayedese con el formulario Sus experiencias en el
trabajo de equipo ;

e p dales que expongan toda situaci n en la que hayan organizado
grupos para emprender una actividad

e pdales asimismo que enumeren los beneficios que les ha
aportado la organizaci n en grupos;

e prepare un cuadro comparativo de las ventajas del trabajo en
equipo frente a las del trabajo individual, para una misma
actividad;

e pida a los participantes que expliquen sus m@todos tradicionales
de formaci n de grupos as como las normas que han fijado para
las actividades conexas (dimensiones, responsabilidades, pasos
seguidos para crear, oficializar y registrar los grupos y funciones
de sus representantes). Este ejercicio ayuda a los participantes a
percibir las ventajas de los grupos de intereses afines.

2. ’nstelos a reconocer que en esta etapa no les serk posible definir la
condici n jur dica de los grupos que se crearfn porgue aen carecen
de informaci n suficiente. Ayedelos a darse cuenta de que tambi@n
necesitan incluir los resultados de las investigaciones previstas en la
Fase 2 sobre los aspectos jur dicos relacionados con los grupos de
intereses profesionales.

3. Para finalizar el taller, sintetice los principales resultados alcanzados
conforme al formulario Principales resultados de la Fase 1 ; luego
pregunte a los participantes si est&n interesados en participar en la
Fase 2.

4. Concluya la Fase 1: de vuelta a la oficina, examine el trabajo hecho
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FASE 1:EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE
Paso 6: Concientizar sobre las ventajas del trabajo en equipo

hasta ahora sirvigndose del formulario Informe sobre la ejecuci n de
la Fase 1 . Esto lo ayudark en caso de tener que repetir el proceso en
otro lugar y sentark las bases para planificar la Fase 2*.

CONSEJOS * El equipo que realizark la Fase 2 debe constar de representantes de los
diferentes subgrupos. Por norma general, se tratark de personas que se
ocupan de producci n, comercio o elaboraci n de uno o més productos
preseleccionados en la Fasel. Los miembros de este equipo se
convertirkn en los recolectores de informaci n que trabajarkn con Ud. en
la Fase 2.
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FASE 1:EVALUAR LA SITUACI N EXISTENTE

Principales resultados de la Fase 1

Conclusiones de
la Fase 1

Principales resultados de la Fase 1

Q Productos preseleccionados:

o Principales esferas que necesitarkEn mayor investigaci nen la Fase 2:

a Perfil del grupo meta de empresarios que proseguirkn hacia la Fase 2:

0 Equipo del grupo meta que desea encargarse de la Fase 2;
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Actividades preliminares de planificacidnen en la Fase 2

Actividades preliminares de planificacion en
la Fase 2

OBJETIVOS o Examinar, junto con el equipo de recolectores de informaci n, los
resultados obtenidos en la Fase 1*,

o Entrenar al equipo de recolectores de informaci n en el uso de los
instrumentos y m@todos necesarios para llevar a cabo la Fase 2.

0 Elaborar un plan de trabajo (0o ayudar a los recolectores de
informaci n a prepararlo) que incluya una cronologa de los
resultados generales que han de lograrse, as como de las
actividades y los recursos necesarios para ello.

0 Recordar a los encargados de reunir la informaci n (o a quienes
participaron en la Fase 1) las t@cnicas bksicas de observaci n y
realizaci n de entrevistas.

POSIBLE En el lugar, con el equipo de recolectores de informaci n de la aldea.
UBICACION En la oficina del proyecto, ya que se trata de un ejercicio de
planificaci n que hay que discutir con el personal del proyecto.

POSIBLE Und ay medio o dos d as para entrenar al equipo.

DURACION Un d a adicional para finalizar la labor de planificaci n, segen el alcance
de las actividades de AyDM.

REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto D.

POSIBLES Antes de dar comienzo a la Fase 2, Ud. deberk:

ACTIVIDADES 1. Reunirse con los miembros del grupo meta que hayan manifestado

su deseo de participar en esta fase. La reuni n tendrk por finalidad

difundir y analizar los resultados de la Fase 1 (v@ase el formulario

titulado Principales resultados de la Fase 1 ).

e pida a uno de los recolectores de informaci n que tomaron
parte en la Fase 1 que, baskndose en las conclusiones relativas a
dicha fase, revise los m@todos utilizados para su ejecuci n
(rem tase al formulario Informe sobre la ejecuci n de la Fase
1)

o explique alos participantes los objetivos y los pasos de la Fase 2
y los resultados previstos, y haga hincapi@ en que el objetivo
final es determinar cukles son los productos mks adecuados
entre los que se preseleccionaron;

e prestando especial atenci n a esos productos preseleccionados,
inste a los participantes a proponer los criterios que ellos
aplicaran para calificar un producto como apto para el
mercado . Utilice para ello los formularios Definici n de
criterios de selecci n en la Fase 2 y Posibles criterios para
seleccionar los productos en la Fase 2 . Con ello se asegurark de
que no se omitan criterios importantes para ninguna de las
cuatro esferas de desarrollo empresarial;

e pida a los encargados de reunir informaci n que determinen si
los datos en sus manos les permitirkn evaluar esos criterios y
que indiquen, en la columna correspondiente del formulario

Posibles criterios para seleccionar los productos en la Fase 2 ,
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Actividades preliminares de planificaciénen en la Fase 2

CONSEJOS

qug informaci n aen necesitan para cada producto;

e invtelos a identificar una lista de informantes y fomente un
debate sobre los tres estudios que deben efectuarse (dentro del
distrito, del distrito a la provincia y fuera de la provincia,
respectivamente);

e deje en claro que ellos necesitan vincularse con otros asociados
a fin de reunir los datos que no logran conseguir
aut nomamente, en los casos en que la fuente de informaci n
estd muy alejada (fuera de la provincia). Identifiqgue a esos
asociados;

e enlamismareuni n, pida a los informantes que establezcan el
tiempo requerido para realizar el estudio a nivel de distrito;

e al finalizar el taller, fije una fecha para celebrar la primera
reuni n relativa al Paso 1 de la Fase 2, una vez que esos estudios
se hayan planificado debidamente.

2. De vuelta a la oficina, defina los requisitos de tiempo, recursos
humanaos, log sticos y financieros, teniendo en cuenta los resultados
de la reuni ny valigndose del formulario Plan de acci n para la
labor de campo en la Fase 2 .

3. Solicite al personal del proyecto que se haga cargo de la parte del
estudio que no pueden realizar los recolectores de informaci n.

4. Asegerese de recibir puntualmente el debido apoyo log stico,
financieroy de tiempo.

* Puede ocurrir que algunos productos (en especial los de empresas ya
operativas) est@n listos para la Fase 2 y que otros todav a se encuentren
en laFase 1, debido a que se necesita mks informaci n antes de poder
hacer unaselecci n final.
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Actividades preliminares de planificacidnen en la Fase 2

Definicion de criterios de seleccion

en la Fase 2
Actividades
preliminares de Criterios establecidos por los recolectores de informaci n de las
planificacién aldeas para reunir lainformaci nen la Fase 2.

Criterios de mercado y econom a

Ordenaci n de recursos y medio ambiente

Criterios sociales e institucionales

Cienciay tecnolog a
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Actividades preliminares de planificacidnen en la Fase 2

Posibles criterios para seleccionar los Formulario 2
productos en la Fase 2

Actividades Criterios que podrian utilizarse en la Fase 2 para Informacion
preliminares  seleccionar los productos que falta
de

Criterios de mercado y economia

o oferta de materia prima

e potencial de mercado

e competencia (para encontrar un nicho de mercado)

e limitaciones para la puesta en marcha de la empresa
(canales de mercado, pol ticas, conocimientos
especializados, necesidades financieras, entre otras)

e rentabilidad

planificacién

Ordenacion de recursos y medio ambiente

o disponibilidad en el tiempo (estacionalidad)

e disponibilidad en el espacio (tiempo necesario para la
besqueday larecolecci n)

e impacto ambiental de la producci n

e Unicamente para productos agricolas. per odo entre la
siembray la cosecha

e Unicamente para productos forestales: capacidad de
regeneraci neimpacto de larecolecci n

Criterios sociales e institucionales

e beneficios indirectos para la comunidad
e contribuci nalosingresos

e experiencia con el producto

e posibilidades de generaci n de empleo
e impacto de g@nero

Ciencia y tecnologia

e conveniencia para los empresarios rurales

e lugar de elaboraci n (distancia desde los hogares)

e tecnolog a de elaboraci n necesaria (nivel de
complejidad)

e situaci nde lainfraestructura

e recursos humanosy personal t@cnico especializado

e nemero de recursos humanos
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Actividades preliminares de planificacidnen en la Fase 2

Plan de accion para la labor de campo
en la Fase 2

Formulario 3

Actividades (por producto) ¢{Quién? | ;Cuando? | Tipode | ;Costos?
apoyo

Situacion actual:
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 1: Analizar las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Paso 1: Analizar las cuatro esferas de desarrollo

empresarial
Estudio de mercado

OBJETIVOS

POSIBLE
UBICACION

POSIBLE
DURACION

REFERENCIAS

POSIBLES
ACTIVIDADES

. Estudio de mercado

O Asegurar que los encargados del proyecto o los asociados
subcontratados dispongan lo necesario para realizar los estudios a
nivel provincial y nacional (o internacional).

o Favorecer lareuni ndeinformaci nen el distrito.

0 Identificar las oportunidades, fortalezas y debilidades de los canales

de mercado.

—

Usted puede organizar las actividades de acopio de informaci n a trav@s
de los actores en los canales de mercado a los niveles de distrito,
provincial, nacional e incluso internacional de las formas siguientes, en
funci n del tiempo, los medios de transporte y los recursos
presupuestarios disponibles, as como de las limitaciones del equipo.

Pida al equipo encargado de recoger la informaci n que trabaje con Ud.
en los distritos.

Al mismo tiempo, los asociados pueden efectuar el estudio a los niveles
provincial, nacional e internacional, segen sean los canales de mercado
de cada producto.

Seis a diez d as (0 mks) para los estudios efectuados simultEneamente en
los diferentes niveles, en funci n de: los productos y la extensi n de sus
canales de mercado; las habilidades t@cnicas del equipo; el nemero y la
complejidad de los canales de mercado; y el tamazo de la zona de
producci n seleccionada, as como la accesibilidad a ella. La realizaci n
de los estudios relativos a canales de mercado complejos puede
conllevar hasta un mes de tiempo, o incluso més.

Manual de Campo, Folleto D, y Folleto A, por lo que se refiere a las
definiciones de los tdrminos de mercadeo.

Organice una reuni n con el equipo de recolectores de informaci n con
objeto de preparar las tareas correspondientes. En gran parte, las
preguntas que figuran en las listas de control relativas a la Fase 2 son
semejantes a las que se formularon en la Fase 1. No obstante, en esta
segunda fase la finalidad de las preguntas y la profundidad de la
informaci n requerida son diferentes. Durante la evaluaci n de la
situaci n existente (Fasel), los estudios se centraron en reunir
informaci n general para identificar las limitaciones m&s graves que
llevar an a descartar un producto, o para determinar las posibilidades que
permitir an conservarlo y examinarlo posteriormente con mayor detalle.
En la Fase 2, el estudio tiene por mira obtener informaci n mé#s
exhaustiva acerca de los productos preseleccionados y evaluar as sus
posibilidades de desarrollo. Las listas de control se emplean para
determinar la informaci n adicional que se necesita. Utilice ademé&s los
formularios para enumerar las fuentes de informaci n a los niveles de
distrito, provincial y nacional.
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Durante esta reuni n, Ud. deberk ayudar a los recolectores de

informaci na;

o distribuir las tareas entre s (cada miembro puede
responsabilizarse de uno o dos productos con que ya estd
familiarizado, o m#s, de acuerdo con el nemero de recolectores y
productos);

o finalizar la lista de informaciones, mediante las listas de control
contenidas en los formularios Informaci n necesaria a nivel de
distrito , Informaci n necesaria a los niveles provincial y
nacional e Informaci n necesaria a nivel internacional . Estas
listas de control no deben considerarse cuestionarios inflexibles
sino orientaciones generales para el nivel m nimo de informaci n
que se necesita. Los usuarios deberan pues adaptarlas a sus
necesidades para obtener datos pertinentes. Por ejemplo, si el
grupo meta estk integrado por mujeres que afirman estar
sobrecargadas de trabajo, ellas deber£n encargarse de reunir la
informaci n, que deberk verter sobre un producto nuevo y su
potencial para disminuir esa carga de trabajo;

e concluir la lista de informantes (o de otras fuentes) para cada tipo
de informaci n, mediante los formularios titulados Fuentes de
informaci n para el estudio de distrito , Fuentes de informaci n
para el estudio a nivel provincial , Fuentes de informaci n para
el estudio a nivel nacional y Fuentes de informaci n para el
estudio a nivel internacional ;

e pida a uno de los participantes de la Fase 1 que recuerde a los
demé#s algunos de los m@todos de observaci ny realizaci n de
entrevistas que deben aplicarse en el campo. De ser necesario,
p dales que interpreten el papel de entrevistador en tanto que
Ud. actea de informante (aplique las indicaciones que figuran en
el anexo 3 Capacitaci n para la reuni n de datos primarios ), o
haga una demostraci n de una entrevista (con un productor o
comerciante) en unasituaci nreal.

Cerci rese de que el equipo reciba apoyo financiero suficiente para

sufragar los gastos que conlleva el estudio.

Facilite el proceso de acopio de informaci n a los miembros del

equipo.

Coord nese con el nivel provincial a fin de obtener los resultados de

estudios de nivel superior.

Pida a los recolectores de informaci n que inviten a un taller sobre

selecci n de productos a los miembros del grupo meta que ya se

ocupan activamente de producci n, elaboraci n o comercio de los
productos seleccionados.

En la misma reuni n, a fin de ayudar a los que recolectan informaci n a
llevar a cabo el anklisis de los canales de mercado, Ud. deber#:

1

explicarles las definiciones de mercadeo bksicas como mercado,
canal de distribuci n y canales de mercado (v@ase el Manual de
Campo, Folleto A);

sexalarles los m@todos wtiles para seguir un producto desde el
productor al consumidor a lo largo del canal de comercializaci n,y la
importancia de este proceso. Si bien se persigue la finalidad de reunir
informaci n de todos los que guardan relaci n con el mercadeo de
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un producto, el punto de partida puede ser flexible, por ejemplo, es

posible:

e empezar por el consumidor y detallista, y trabajar en sentido
contrario por el canal de mercadeo; o,

e comenzar por el productor y seguir el producto hasta el detallista
y el consumidor, 0,

e empezar por el intermediario y seguir el producto en dos
sentidos: hacia el productor y hacia el detallista.

Entreviste a los informantes acerca de los asuntos enumerados en las
listas de control Informaci n necesaria a nivel de distrito , Informaci n
necesaria a nivel provincial y nacional e Informaci n necesaria a nivel
internacional . Siga un proceso sistemAtico: cuente el nemero de
vendedores del producto en el mercado; pregenteles a varios de ellos
acerca de la procedencia y el destino del producto; y obtenga una gama
de precios, as como informaci n sobre las dificultades afrontadas.

Es preciso reunir informaci n acerca del volumen de intercambio
comercial y del lugar que ocupan los diversos actores directos e
indirectos en los canales de mercado: productores, comerciantes,
fabricantes, transportistas y consumidores.

Al final del ejercicio, agrupe los datos compilando notas de campo y

creando un canal de mercado que denote las limitaciones en cada
eslab n,as como las mejoras que es posible aportar.
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Paso 1: Analizar las cuatro esferas de desarrollo

Estudio sobre ordenacion de recursos y medio ambiente

empresarial

OBJETIVOS

POSIBLE
UBICACION

POSIBLE
DURACION
REFERENCIAS

POSIBLES
ACTIVIDADES

2. Estudio sobre ordenacion de recursos y medio ambiente
0 Reunir informaci n acerca de la ubicaci n, la condici n jurdicay la

situaci nde los productos arb reosy forestales.

0 Medir y documentar indicadores de las caracter sticas biol gicas

presentes en los recursos seleccionados.

El estudio de los recursos se efectea en las zonas de producci n.

De unos cuantos d as a diversas semanas, en funci n del tamazo y las
condiciones de cada lugar.

Manual de Campo, Folleto D.

1

Invite a un experto nacional en cuestiones forestales y a los
recolectores de informaci n, as como a personas versadas en el
tema, a fijar un calendario de realizaci n del estudio que no perturbe
el desenvolvimiento de las actividades locales. Por ejemplo, puede
invitar a un doctor que conozca las propiedades de las plantas
medicinales y a personas del lugar que hayan contribuido a elaborar
un inventario forestal o de los productos del bosque para la zona de
que se trate. Utilice los formularios correspondientes para sezalar las
fuentes de informaci n alos niveles de distrito, provincial y nacional.

Explique que para reunir la informaci n, es preciso preguntar a los
usuarios locales, estimar las caracter sticas del bosque (cAlculos
visuales) y preparar un mapa sin ptico o un mapa participativo.
Asimismo, junto con los participantes y otros interesados locales,
conciba sistemas que garanticen la protecci n de los derechos de
propiedad intelectual de los habitantes de las aldeas.

Exponga el objetivo general de esta actividad y su importancia para
planificar las actividades de investigaci n; de esta manera, serk
posible analizar todos los problemas a medida que se vayan
planteando en el curso de las conversaciones o de las observaciones
directas.

Gue al equipo a la hora de registrar el nombre del bosque, su
ubicaci n, la condici n jur dica de la tierra 'y la fecha en que se reene
lainformaci n.

Ayude al equipo a calcular la superficie del bosque seleccionado, su
cubierta de copas, su poblaci n de arbustos o £rboles, las especies
predominantes y las condiciones del bosque, sobre la base de las
opiniones del grupo y de una estimaci n visual. Haga hincapid en
que la fiabilidad de la informaci n depende de una atenta
observaci n directay del m@gtodo de la triangulaci n.

66



FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 1: Analizar las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Paso 1: Analizar las cuatro esferas de desarrollo
empresarial
Estudio social e institucional

OBJETIVOS 3. Estudio social e institucional
a Estimar los posibles efectos directos e indirectos de los productos
propuestos en la comunidad.
0 Analizar los aspectos jur dicos que afectan al grupo meta.

POSIBLE El estudio social e institucional se lleva a cabo a los niveles nacional y
UBICACION comunitario.

POSIBLE Uno dosd as, segen la complejidad del contexto local.

DURACION

REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto D.

POSIBLES 1. Evalee la destreza de los eventuales empresarios y su grado de

ACTIVIDADES acceso a los recursos productivos y a los servicios, utilizando para ello
las listas de control contenidas en los formularios Informaci n
necesaria a nivel de distrito e Informaci n necesaria a nivel
provincial y nacional . Enumere las fuentes de informaci n en los
formularios proporcionados para tal fin.

2. Determine hasta qu@ punto los posibles empresarios est&n
preparados para participar en las actividades propuestas. Para ello,
verifique la frecuencia, la puntualidad y el entusiasmo con que
asisten a la fase preparatoria.

3. Entable debates abiertos a fin de evaluar la capacidad de los posibles
empresarios para afrontar los cambios producidos por las nuevas
empresas.

4. Haga que los eventuales empresarios se informen acerca de los
aspectos jur dicos relacionados con el o los respectivos productos. En
esta etapa es fundamental que los participantes conozcan los
reglamentos que rigen sus recursos o productos y que, en caso
necesario, sepan ¢ mo pueden modificar esos productos a fin de
respetar los reglamentos. La ignorancia de esos reglamentos, as
como de las posibilidades y restricciones jur dicas en materia de
desarrollo empresarial, es una limitaci n en las zonas remotas,
debido a la poca informaci n de que se dispone.

5. Mediante este debate, esas personas adquirirEn conocimientos que
podrEn aplicar luego para seguir el impacto de las nuevas
actividades. Es importante que cada subgrupo (ricos, pobres, mujeres
sin tierra) est@ representado para que puedan expresar sus propias
expectativas y las limitaciones que influyen en la selecci n de los
productos, las dimensiones de las futuras empresas y el modo en que
estar£n organizadas.
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Paso 1: Analizar las cuatro esferas de desarrollo
empresarial
Ciencia y tecnologia

4, Ciencia y tecnologia

OBJETIVOS o Evaluar el actual nivel de habilidad t@cnica en materia de extracci n
de recursos naturales, actividades poscosecha, elaboraci n vy
mercadeo.

o Comprender qud habilidades tdcnicas hacen falta para satisfacer los
requisitos de los nuevos mercados.

POSIBLE El estudio tecnol gico se lleva a cabo en la comunidad local, para evaluar

UBICACION el nivel de competencia y las prkcticas seguidas. Los estudios sobre las
posibles mejoras tecnol gicas se hacen localmente o a los niveles de
distrito, provincial o nacional; rara vez a nivel internacional.

POSIBLE Uno dosd as, segen la complejidad del contexto local.
DURACION

REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto D.

POSIBLES Pregunte a los mismos informantes empleados en el an#lisis de los
ACTIVIDADES canales de mercado acerca de los aspectos cient ficos y tecnol gicos,
utilizando las listas de control contenidas en los formularios Informaci n

necesaria a nivel de distrito , Informaci n necesaria a nivel provincial y

nacional e Informaci n necesaria a nivel internacional ; identifique las

fuentes de informaci n en los formularios proporcionados para tal fin.

En el pais:

1. explore las t@cnicas mejoradas que se est@n utilizando en las esferas
de producci n, elaboraci ny mercadeo;

2. estudie y observe la infraestructura f sica (carreteras, red de ferrocarril
y aeropuertos), la energ a disponible (h drica, el@ctrica, de estidrcol
bovino, combustible) y los costos;

3. entreviste a todos los actores que intervienen en la cadena de
mercado con respecto a la utilizaci n y los requisitos de los
productos, tales como tamazo, color y calidad, t@cnicas de
elaboraci n, etc. Para ello se podrk recurrir a profesionales locales o
nacionales. En el caso de una pequeza empresa, por ejemplo, es f&cil
obtener el precio de maquinaria sencilla de fuentes locales, pero en el
caso de una empresa de mayor tamazo puede ser necesario visitar
centros de distribuci n de maquinaria.

68



FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 1: Analizar las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Informacion necesaria a nivel de distrito

MERCADO Y ECONOMIA

Demanda Para cada producto:

o Cukles son las caracter sticas de los consumidores?

o ¢Qudcantidad de producto se vende por d a, mes, estaci ny azo?

a ¢Qud ingresos y mArgenes se obtienen? (por persona u hogar o
unidad econ mica)

a ¢Cukles son las p@rdidas? (por deterioro, falta de compradores, etc.)

a ¢Qud tasas e impuestos hay que pagar?

a ¢Cufl es el volumen de demanda desatendida? (datos aproximados
basados en pedidos no satisfechos)

Competidores Para cada producto:

o ¢Cukntas otras personas se dedican a su producci n, elaboraci n o
mercadeo? (estimaciones: la mayor a, muchas, pocas; particulares,
intermediarios, elaboradores, etc.)

a Elprecio recibido u ofrecido: ;es el mismo? ;mayor? ;menor?

o ¢Lastendencias futuras sezalan una competencia mayor o menor?

O ¢Puede ser sustituido por otro(s) producto(s)?

Distribucion Calidad de la infraestructura local relativa al producto:
a (Es posible movilizar el producto fkcilmente por la cadena de
mercado? (en opini n del usuario)
a ¢Cu#l es el principal medio de transporte utilizado en la cadena de
mercado? (cami n, tren, avi n, etc.)
o ¢Qud gastos de transporte se originan entre una transacci ny otra?
(por kg, tonelada, contenedor, etc.)

Acceso al crédito  Para cada producto:
a ¢Qud necesidades de cr@ddito tienen quienes se ocupan de
producci n, elaboraci ny mercadeo?
a (Qud fuentes de cr@dito (institucionales y no institucionales) existen
para cada uno de los actores que lo precisan?
a ¢Cukles son las restricciones de acceso al crddito? (por ejemplo, por
raz nde g@nero, por falta de posesi n de tierras)

Posicion en el Para cada producto:

mercado a ¢Quignes consumen el producto?
o (El productor conoce las preferencias de los consumidores?
O ¢(Elproducto se vende en forma elaborada o sin elaborar?
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ORDENACION DE RECURSOS Y MEDIO AMBIENTE
(Nota: esta lista de control debe utilizarse inicamente para productos forestales; no es pertinente
para los productos agricolas)

Evaluacion del Para cada producto:
impacto a ¢La producci n o recolecci n del producto tendrk efectos negativos
ambiental en el recurso o el ecosistema?

En caso afirmativo, ;cukles son los posibles efectos negativos?

Sostenibilidadde 0 (Qud volumen de producto puede recolectarse en el bosque sin
la oferta perjudicar el recurso y el ecosistema?

Experiencias en o ¢Qud se hace en la actualidad, o podra hacerse, para reducir al
ordenaciéon m nimo o eliminar los posibles efectos negativos de la producci ny
de recursos larecolecci n del producto?

ESFERA SOCIAL E INSTITUCIONAL

Control del Para cada producto:

producto a ¢Quignlo produce? Hombres Mujeres Nizos

¢Quign lo transforma? Hombres Mujeres Nizos

¢Quidn lo comercia? Hombres Mujeres Nigos

¢Quidn recibe dinero de la venta? Hombres Mujeres

¢Quign decide sobre el uso de los ingresos? Hombres Mujeres

0O00OC

Papel de las Para cada producto:

instituciones y a ¢Qu@ papel desempezan las instituciones locales (incluidos grupos

organizaciones de trabajo informales, organizaciones no gubernamentales,

locales organismos gubernamentales y el sector privado) en la producci n
(comprendidos subvenciones y proyectos), la elaboraci n y el
mercadeo?

Acceso a los Para cada producto:

recursos o ¢Los productores y los recolectores tienen derechos legales de
acceso?

a De no ser as, en el futuro ;¢ mo podra repercutir la falta de
derechos en larecolecci ny producci n?

Tenenciadela a ¢Se formulan pol ticas a nivel de distrito o provincial?
tierra a ¢De qud manera se hacen cumplir en las aldeas?

Impuestosytasas 0O (Se emiten impuestos o tasas a nivel de distrito o provincial?
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CIENCIA Y TECNOLOGIA

Tecnologia local

Infraestructura

Para cada producto:

En la actualidad, ;cu£l es el nivel de conocimientos especializados y qu@
opciones tdcnicas tienen a nivel local los hombres y las mujeres en
materia de:

Q
Q

0O0D0DO

extracci ny recolecci n?

operaciones despu@s de la cosecha? (no deje de incluir el
almacenamiento)

elaboraci n?

mercadeo?

producci n?

¢(De qu@ forma pueden mejorarse las tecnolog as locales y los
conocimientos t@cnicos de la poblaci n para satisfacer las demandas
de nuevos (y m&s amplios) mercados?

Telecomunicaciones:

a

Q

(Los actores en la cadena de mercado pueden acceder a las
telecomunicaciones que necesitan? (en opini n del usuario)

¢Cukles son las fuentes principales de informaci n de mercado para
cada uno de los actores directos?

¢A qud destinos se env a el producto?

¢Cuknto tarda el producto desde el productor hasta el consumidor?
(ciudades o pa ses de destino)

¢Cukntos actores directos participan en el movimiento del producto?
(ind quese enicamente un nemero aproximado)?
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Informacion necesaria a nivel provincial y

nacional

MERCADO/ECONOMIA

Demanda

Competidores

Fortalezasy
limitaciones
econdémicas

Acceso al crédito

¢Cukl es la tendencia en la demanda del producto a nivel nacional?
¢CUu#l es el volumen y el valor del producto en el pa s?

¢Cukles son los canales de mercado para el producto? (incluidas
otras zonas del pas)

¢Cukl ha sido la tendencia en los eltimos 5 a®z0s? (en aumento,
estacionaria, en disminuci n)

¢Existen otros productores (zonas de producci n) de este
producto?

En caso afirmativo, ;cu£ntos? ;a qud precios los venden? ;quidnes
son los consumidores?

¢El gobierno interviene de alguna manera en los precios o la oferta,
0 mediante subvenciones a la producci n, la elaboraci n o el
mercadeo del producto?

¢Quidnes controlan el producto y a qud nivel? (gobierno,
concesionarios, industria, etc.)

¢Los actores directos (hombres y mujeres) en la cadena de mercado
del producto pueden acceder a recursos econ micos?

ORDENACION DE RECURSOS Y MEDIO AMBIENTE

Inventarios
forestales

Estudios sobre el
rendimiento (del
producto)

Estudios sobre
regeneracion

Modelo de
ordenacion de
recursos

a

¢Existen? De ser as , ;cukles son sus conclusiones?

(Existen? De ser as , ;cukles son sus conclusiones?

(Existen? De ser as , ;cukles son sus conclusiones?

¢Se ha desarrollado algen modelo de manejo de recursos para
minimizar el posible impacto de la recolecci n del producto en la
base de recursos naturales?
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ESFERA SOCIAL E INSTITUCIONAL

Tenencia de la tierra

Restricciones

normativas

Reglamentos

Impuestos y tasas

Politicas sociales

Q

CIENCIA Y TECNOLOGIA

¢Qu@ oportunidades vy restricciones existen sobre el uso de las
tierras?

¢Existe alguna interferencia del gobierno en cuanto a producci n,
fijaci nde precios, etc.?

¢Existen restricciones de acceso a los recursos?
¢Los reglamentos son muy complicados?

(Hay que pagar impuestos y tasas? (especif quese si por parte del
productor, elaborador, o comerciante o mercado)

¢Estk regulado el trabajo de la mujer? ;Existen restricciones del
trabajo de menores?

Servicios de apoyo y
asociados

Investigaciones

sobre nuevas
tecnologias

Elaboracion

Q

¢Se prestan servicios de apoyo o0 asistencia tdcnica?

¢Quidnes son los posibles asociados en el desarrollo de nuevas
tecnolog as?

¢Se estkn realizando nuevas investigaciones t@cnicas sobre el
producto?

¢Existen tecnolog as de elaboraci n para el producto?
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Informacion necesaria a nivel internacional Formulario

MERCADO Y ECONOMIA

Demanda o ¢Cukl es la tendencia en la demanda del producto a nivel
internacional?
0 (Cu#les el volumeny el valor del producto (mundial)?
o ¢Cufl ha sido la tendencia en los cltimos 5 azos (en aumento,
estacionaria, en disminuci n)?

Requisitos de O ¢El producto puede satisfacer las normas y los requisitos de calidad
calidad exigidos internacionalmente?

Posibles o ¢Existen organismos y asociaciones nacionales o internacionales que
organismos de puedan ayudar a distribuir o comercializar el producto?

distribucion

ORDENACION DE RECURSOS NATURALES

Experiencia de O (El producto se ha venido explotando de modo sostenible en otros
otros paises pa ses?

Demanda de o (Existe experiencia en certificaci n de productos ecol gicos?
productos
ecolégicos

ESFERA SOCIAL E INSTITUCIONAL

Restriccionesde 0 (Existen limitaciones normativas internacionales sobre el producto o

politicas su elaboraci n (p. ej., una prohibici n)?

Reglamentos o (Existen normas que afecten al producto? (p. ej., requisitos de calidad)
Acuerdos o ¢Los acuerdos comerciales vigentes favorecen o dificultan el
comerciales mercadeo del producto?

Productos o ¢Hay experiencia en cuanto a certificaci n o a clkusulas sobre
socialmente suministro de productos socialmente aceptables?

aceptables
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CIENCIA Y TECNOLOGIA

Investigaciones 0 ;Existen nuevas investigaciones que contribuyan al desarrollo del
sobre nuevas producto y del mercado?
tecnologias
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 1: Analizar las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Fuentes de informacion para el estudio de RZTEN
distrito

Nombres y direcciones de los recolectores de informacién:

Producto(s):
Fecha:
Fuentes
. Material impreso Informantes
Tipo de Nomb
informacion . . . s Institucion u ombrey
Tipo ¢Donde? | Tipoy posicion R direccion (de
organizacion .
ser posible)
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 1: Analizar las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Fuentes de informacion para el estudio a
nivel provincial

Nombres y direcciones de los recolectores de informacion:

Producto(s):
Fecha:
Fuentes
. Material impreso Informantes
Tipo de Nomb
informacion " . . . .. | Institucion u ombrey
Tipo ¢Donde? | Tipoy posicion R direccion (de
organizacion .
ser posible)
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 1: Analizar las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Fuentes de informacion para el estudio a
nivel nacional

Nombres y direcciones de los recolectores de informacion:

Producto(s):
Fecha:
Fuentes
. Material impreso Informantes
Tipo de Nomb
informacion " . . . .. | Institucion u ombrey
Tipo ¢Donde? | Tipoy posicion R direccion (de
organizacion .
ser posible)
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 1: Analizar las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Fuentes de informacion para el estudio a
nivel internacional

Nombres y direcciones de los recolectores de informacion:

Producto(s):
Fecha:
Fuentes
. Material impreso Informantes
Tipo de Nombrey
inf . . s o
informacion Tipo ;:Dénde? | Tipoy posicién Institucion u

direccion (de

organizacion X
9 ser posible)
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 2: Seleccionar los productos de mayor potencial

Paso 2: Seleccionar los productos

de mayor potencial

OBJETIVOS

POSIBLE
UBICACION

POSIBLE
DURACION

REFERENCIAS

POSIBLES
ACTIVIDADES

0 Ayudar a los recolectores de informaci n a agrupar la informaci n
recogida en el Paso 1.

o Organizar un taller con los miembros del grupo meta para comparar y
seleccionar los productos mks prometedores.

En el (los) lugar(es), con los miembros del grupo meta.

Uno dosd as para agrupar los datos de los diferentes niveles.

Uno dos das de taller en cada lugar (una aldea o un grupo de ellas). El
Paso 2y parte del Paso 3 se llevan a cabo en el mismo taller.

En alternativa, diversos talleres si se trata de un grupo meta cuantioso, o de
numerosos subgrupos.

Manual de Campo, Folleto D.

1. Organice unareuni nde planificaci ny ayude alos que recogen la
informaci n a agrupar todos los datos reunidos en el Paso 1 de la Fase 2,
del modo siguiente;

e clasifiquen los productos por tipolog a;

e compilen lainformaci n contenida en las hojas de trabajo;

e tracen canales de mercado en rotafolios;

e calculen los montos relativos a ventas, precios, valores, cuotas de
mercado, costos estimados y beneficios derivados del desarrollo de
un producto dado, as como los tipos de consumidores. Presente
estos datos en un formato de fkcil lectura; puede utilizar los
formularios relativos a la s ntesis de la informaci n reunida a los
niveles de distrito, provincial, nacional e internacional.

En caso de informaciones contradictorias o de lagunas, tal vez sea necesario

seguir recogiendo informaci ny realizando entrevistas adicionales.

Al igual que en la Fase 1, evite la tentaci n de realizar estas tareas por s

mismo; en su lugar, trate de hacer intervenir a los miembros del grupo meta

aunque esto requiera m#s tiempo y maestr a.

2. Organice un taller para orientar a los participantes respecto de la
comparaci n y selecci n de productos prometedores. Participarkn los
recolectores de informaci n de cada aldea, adem#s de un nemero
representativo de miembros del grupo meta para cada uno de los
principales productos identificados, y de miembros de los subgrupos del
grupo meta* (mujeres, pobres, etc.).

3. Pida a los recolectores de informaci n que compartan con los dem#s
miembros del grupo los datos relativos a los productos, por medio del
formulario Cuadro relativo a la evaluaci n del producto . Para ello, los
recolectores fijarkn en un rotafolio de grandes dimensiones un ejemplo
de evaluaci n de productos y presentarkn los resultados de los estudios
efectuados en el Paso 1l de la Fase 2, clasificando la informaci n de
acuerdo con las cuatro esferas de desarrollo empresarial.
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 2: Seleccionar los productos de mayor potencial

10.

11.

Prepare una lista de opciones para cada producto seleccionado en la
Fase 1. En cada caso, ayude a los participantes a analizar las diversas
formas en que la transformaci n de un producto en una empresa puede
generar valor azadido. Por ejemplo, si se trata de una fruta, muestre
algunas presentaciones o productos elaborados a partir de ella, como
una cesta de fruta fresca, fruta seca, mermeladas, jugos o caramelos.
Asimismo discuta con los participantes los beneficios y las dificultades
que podr an surgir si se seleccionara mAs de un posible mercado para
cada producto.

Con los participantes, determine qud informaci n se necesita vy las
fuentes que pueden proporcionarla  sobre la rentabilidad de las
nuevas tecnologas, y las consecuencias t@cnicas que implicara su
utilizaci n.

Pida a los participantes que preparen una lista de los resultados,
clasifickndolos cono oportunidades o como limitaciones para el
producto.

Inste a los participantes a tratar de formular algunas soluciones para los
problemas, teniendo en cuenta la informaci n que ya poseen sobre cada
producto.

Copie el formulario Definici n de criterios de selecci n en un rotafolio,
fjelo a la pared y explique el sistema de puntuaci n que figura en el
formulario de selecci n de productos. Examine los criterios propuestos
con los participantes y p dales que descarten, ajusten o ponderen
algunos de ellos, o0 agreguen otros que consideren importantes**,
Pres@nteles el ejercicio de clasificaci n contenido en el formulario
Comparaci n entre las puntuaciones asignadas a los productos vy
c pielo en un rotafolio en un formato parecido. Explique a los
participantes que el objetivo no consiste en seleccionar un s lo
producto para la Fase 3 sino en determinar los productos prioritarios con
los que desean comenzar a trabajar de inmediato a fin de sacar el
mAiximo provecho del apoyo al proyecto.

Pida a los participantes que intercambien impresiones para convenir en
una puntuaci n para cada producto en relaci n con cada criterio***,

Una vez que se hayan calificado todos los criterios para un producto,
calcule los subtotales para cada esfera de desarrollo y la puntuaci n
total del producto. Explique que las puntuaciones indican ®nicamente
las fortalezas y las debilidades y no deben utilizarse como un
instrumento de medici n exacto.

Fomente el debate y el anklisis de las puntuaciones. Destaque los
productos que hayan alcanzado las puntuaciones globales m£s altas y
mks bajas, y a continuaci n los que tengan puntuaciones medias.
Verifique si pueden descartarse de comen acuerdo los productos con las
puntuaciones m&s bajas o0 si es necesario reunir mis datos antes de
tomar una decisi n. Pase revista a las fortalezas y debilidades, sezalando
los subtotales de cada esfera de desarrollo para un producto
determinado. En caso de necesitarse méks informaci n, utilice el
formulario 3 (Plan de Acci n)y llegue a un acuerdo acerca de la fecha en
gue el grupo deber£ reunirse nuevamente una vez que se haya obtenido
lainformaci n correspondiente.

Pida a los participantes que piensen en algunas estrategias para
fortalecer los puntos d@biles y azkdalas al rengl n de soluciones
contenido en el formulario Cuadro relativo a la evaluaci n del
producto . Conc@ntrense en los obstkculos que pueden plantear
mayores dificultades, como la falta de capital de inversiones, la escasez
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 2: Seleccionar los productos de mayor potencial

CONSEJOS

de recursos naturales (en el marco temporal del proyecto), la insuficiente
capacidad de gesti n o la complejidad de las tecnolog as necesarias
para mantener la calidad exigida por el mercado seleccionado.

* Los miembros del grupo meta utilizan criterios que consideran
importantes, los que deberkn incluirse durante el pr ximo ejercicio en el
formulario sobre selecci n de criterios. Todos los subgrupos interesados
deben tener la oportunidad de tomar parte en un ejercicio de evaluaci n, a
fin de que sus necesidades se tomen en la debida consideraci n durante el
proceso de selecci n de productos. Por consiguiente, quizks Ud. deba
planificar m&s de un ejercicio de este tipo, lo que dependerk del nemero de
subgrupos identificados en los pasos anteriores.

** En el caso de los criterios sociales, es muy dif cil que un solo producto
satisfaga las necesidades de muchos miembros del grupo meta, en especial
si se trata de un entorno social heterog@neo. En el contexto de un proyecto,
en que el nemero de beneficiarios es un aspecto importante, es
fundamental que se seleccionen m&s de uno o dos productos. La cantidad
de productos seleccionados suele ser reflejo de la diversidad social y de las
expectativas del grupo meta.

*** De acuerdo con el tipo de producto, Ud. utilizark dos formatos
diferentes: uno para los productos recolectados y otro para los cultivados.
(Deje que los participantes rellenen un formulario por completo para cada
producto o que reenan todos los productos en un enico formulario). Se ha
asignado a los diversos pargmetros una escala de calificaci n (de 1 a 4) en
funci n de ¢ mo podran contribuir o influir en la consecuci n de los
objetivos de desarrollo del producto y el mercado. Por ejemplo, si un criterio
resulta positivo para el fomento del producto, recibirk una calificaci n alta.
Este sistema presta una ayuda relativa a la hora de comparar los productos
(no tendr a sentido considerarlo como un valor absoluto).

En esta etapa, es sumamente importante ser lo m&s objetivo posible y
ayudar a los participantes a fijar su atenci n en los productos que resulte
mks sencillo y beneficioso desarrollar dentro del plazo previsto por el
proyecto. Usted puede explicar el concepto de las cuatro opciones de
producto y mercado que se expone en el Paso 3 de la Fase 3 del AyDM, para
que los participantes comprendan que es posible desarrollar algunos
productos en poco tiempo y con menos riesgos, pero a costa de menores
ganancias, mientras que otros tardan més en desarrollarse y comportan
mayores riesgos, pero tambi@n m£s ganancias.
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 2: Seleccionar los productos de mayor potencial

Cuadro relativo a la evaluacién del producto S Eo

Fecha:
Distrito: Aldea:

Facilitador(es):

Producto:
Mercado y economia | Ordenacion de Esfera social e Ciencia y tecnologia
recursos y medio institucional
ambiente
Oportunidades Oportunidades Oportunidades Oportunidades
Debilidades Debilidades Debilidades Debilidades

Soluciones posibles |Soluciones posibles |Soluciones posibles |Soluciones posibles
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 2: Seleccionar los productos de mayor potencial

Ejemplo de formulario de seleccion
de un producto

Fecha:
Distrito: Aldea:
Facilitador(es):
Producto:
CRITERIOS | ESCALA | PUNTUACION
CRITERIOS DE MERCADO Y ECONOMIA
Oferta o disponibilidad de materia abundante 4
prima moderada 3
limitada 2
muy limitada 1
grande 4
Potencial del mercado moderado 3
limitado 2
muy limitado 1
dabil 4
Competencia (para encontrar un nicho moderada 3
de mercado) fuerte 2
muy fuerte 1
pocas 4
Limitaciones para la puesta en marcha moderadas 3
de la empresa (canales de mercado, graves 2
pol ticas, conocimientos especializados, muy graves 1
necesidades de inversiones de capital)
M#Ergenes de rentabilidad amplios 4
moderados 3
estrechos 2
muy estrechos 1
ORDENACION DE RECURSOS Y MEDIO AMBIENTE
Disponibilidad (en el tiempo): casi siempre 4
estacionalidad ocasionalmente 3
rara vez o estacional 2
muy rara vez 1
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 2: Seleccionar los productos de mayor potencial

Disponibilidad (en el espacio): tiempo mucho
necesario para la besqueday la moderado 4
recolecci n poco 3
muy poco 2
1
Sélo para el formulario de productos
agricolas
Per odo entre la siembray la cosecha breve 4
moderado 3
prolongado 2
muy prolongado 1
Sélo para el formulario de productos
forestales:
Potencial de regeneraci n alto 4
moderado 3
bajo 2
muy bajo 1
Sélo para el formulario de productos
forestales:
Impacto de larecolecci nenla m nimo 4
supervivencia de la especie moderado 3
grave 2
muy grave 1
Impacto de la empresa en el medio fuerte 4
ambiente moderado 3
bajo 2
muy bajo 1
CRITERIOS SOCIALES E INSTITUCIONALES
Beneficios indirectos para la comunidad positivos 4
imperceptibles 3
negativos 2
muy negativos 1
Contribuci nalosingresos alta 4
moderada 3
baja 2
muy baja 1
Experiencia con el producto mucha 4
moderada 3
poca 2
muy poca 1
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 2: Seleccionar los productos de mayor potencial

Posibilidades de generaci n de empleo elevadas 4
moderadas 3
escasas 2
muy escasas 1
Impacto de g@nero: actividad realizada mujeres enicamente 4
por hombres y mujeres 3
unos cuantos hombres 2
hombres ®nicamente 1

CRITERIOS CIENTIFICOS Y TECNOLOGICOS
Conveniencia para los empresarios hogar 4
rurales: lugar de elaboraci n aldea 3
distrito 2
provincia u otros 1
Conveniencia para los empresarios abundantes 4
rurales: tecnolog as y conocimientos de moderados 3
elaboraci n €scasos 2
muy escasos 1
Nemero de recursos humanos elevado 4
moderado 3
limitado 2
muy limitado 1
Recursos humanos: destrezay elevados 4
conocimientos especializados moderados 3
escasos 2
muy escasos 1
Condiciones de la infraestructura buenas 4
moderadas 3
malas 2
pdsimas 1

Nota: az£danse o elim nense criterios de acuerdo con las decisiones de los empresarios.
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 2: Seleccionar los productos de mayor potencial

Comparacion entre las puntuaciones
asignadas a los productos

Formulario

Fecha:

Distrito: Aldea:

Facilitador(es):

Aldeanos:

Puntuaciones obtenidas por cada producto (segen figuran en los formularios relativos a la selecci n de
productos)

CRITERIOS PRODUCTOS

Criterios de mercado y economia

Oferta de materia prima

Potencial de mercado

Competencia (para encontrar un nicho de
mercado)

Limitaciones para la puesta en marcha de la
empresa

MArgenes de rentabilidad

Subtotal

Ordenacién de recursos y medio
ambiente

Disponibilidad (en el tiempo)

Disponibilidad (en el espacio)

Sélo para el formulario de productos agricolas:
Per odo entre la siembray la cosecha

Sélo para el formulario de productos forestales::
Potencial de regeneraci n

Impacto de la recolecci n en la supervivencia
de la especie

Impacto de la producci n en el medio
ambiente

Subtotal

Criterios sociales e institucionales

Beneficios indirectos para la comunidad

Contribuci nalosingresos

Experiencia con el producto

Posibilidades de generaci n de empleo

Impacto de g@nero

Subtotal

Criterios cientificos y tecnolégicos

Conveniencia para los empresarios rurales:
lugar de elaboraci n

Conveniencia para los empresarios rurales:
tecnolog as de elaboraci n necesarias

Nemero de recursos humanos

Recursos humanos: destreza y conocimientos
especializados

Condiciones de la infraestructura

Subtotal

Total
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 3: Crear grupos de interés para los grupos seleccionados

Paso 3: Crear grupos de interés para los
productos seleccionados

OBJETIVOS 0 Ayudar alos empresarios a organizarse en grupos de intergs.
o Identificar, dentro de esos grupos, a los empresarios | deres.

POSIBLE En el(los) lugar(es), con los miembros del grupo metay los encargados de

UBICACION reunir la informaci n, durante el mismo taller en que se lleva a cabo el
Paso 2.

POSIBLE La parte final del taller, una vez concluidos los ejercicios abarcados por el

DURACION Paso 2 de la Fase 2.

Uno dosd as, 0 mks, para que los recolectores de informaci n vuelvan a
sus aldeas y contribuyan a formar los grupos de inter@s.

REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto D.

POSIBLES 1. Pidaa los participantes que recuerden sus experiencias de trabajo en
ACTIVIDADES equipo y anoten los beneficios reportados.

2. Explique la definici nde grupo deinter@s *.

3. Pida a los participantes mks propensos a desarrollar uno o m#&s
productos que acteen de contacto con otros productores
interesados, a fin de ayudar a organizar las reuniones previstas en la
Fase 3. Escriba sus nombres en el formulario titulado Lista de
representantes de los grupos de inter@s .

4. Discutan la funci n que deben cumplir esas personas de contacto o
representantes en la creaci n de los grupos de inter@s (proponga que
regresen a sus aldeas y analicen las razones que motivan la creaci n
de esos grupos junto con los hombres y las mujeres que realizan sus
mismas actividades).

5. Pida a los participantes que seleccionen el producto que desean
fomentar y que se registren en el grupo dedicado a ese producto,
mediante el formulario Nemero de miembros por grupo de interds y
por producto en cada aldea . Recuerde a los participantes que
pueden adherir a m&s de un grupo si consideran que cuentan con la
capacidad y la voluntad de ganar mks ingresos (y con ello alcanzar los
objetivos financieros fijados en la Fase 1) por medio de diversas
actividades**.

6. Utilice el formulario Cualidades de un buen empresario y p dales
gue reconozcan, mediante la demostraci n, las cualidades que hacen
gque un empresario pueda motivar y guiar a los demés.

7. Finalice el taller proponiendo una fecha para celebrar el taller
previsto en la Fase 3.

8. Pida a los participantes que entreguen los siguientes formularios
utilizados en la Fase 2***; |a lista de los productos seleccionados, la
lista de los grupos de interds y de sus miembros por producto y la
lista de representantes.

9. Concluya la Fase 2 de vuelta a la oficina: examine el trabajo hecho
hasta ahora sirvigndose del formulario Informe sobre la ejecuci n de
laFase 2 .
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEQO

Paso 3: Crear grupos de interés para los grupos seleccionados

CONSEJOS

*Se produce un grupo de interds cuando se reenen dos 0 mks
interesados para repartir su tiempo y sus esfuerzos, as como equipo o
competencias espec ficas y mano de obra o capital, con objeto de que
cada miembro se beneficie por igual de las actividades complementarias
del grupo. Un grupo de interds puede adoptar diferentes formas, de
acuerdo con los actores que participan en @I, el nivel de las actividades
relativas a recolecci n, producci n, elaboraci ny comercio, ademéks del
contexto normativo del pa s de que se trate. A nivel productivo, un grupo
de inter@s puede consistir en un peque®o grupo no estructurado, una
cooperativa estructurada de productores con numerosos miembros o un
grupo registrado de industrias familiares, entre otros.

** | 0s empresarios pertenecientes a un mismo grupo de inter@s para un
mismo producto pueden presentar diferencias, segen la intensidad de las
actividades que realizan. As, en caso de que uno de ellos se haya fijado
unos objetivos financieros de mayor envergadura que los demés, tal vez
necesite, por ejemplo, construir 6 colmenas, mientras que otro
empresario de su mismo grupo podrk satisfacer sus necesidades y ganar
lo que necesita con tan s lo 3 colmenas. En esta etapa, los participantes
no siempre saben con certeza qud producto desean desarrollar, e incluso
pueden querer formar parte de dos grupos al mismo tiempo. Por lo tanto,
el facilitador debe ante todo ser flexible; de lo contrario, se podr an crear
numerosos problemas si los aldeanos se sintieran presionados para
tomar una decisi n. En ocasiones, un hombre jefe de hogar puede
pertenecer a un grupo mientras que su esposa puede unirse a otro.

*** |a experiencia indica que los aldeanos necesitan su tiempo para

formar grupos de inter@s, ya que es preciso aclarar numerosos aspectos
antes de que decidan tomar parte en ellos.
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 3: Crear grupos de interés para los grupos seleccionados

Lista de representantes de los grupos de
interés

Fecha:
Facilitador(es):
Producto:

Nombre Aldea Nivel de instruccion | Posicién oficial y
experiencia

95



FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 3: Crear grupos de interés para los grupos seleccionados

Numero de miembros por grupo de interés y por
producto en cada aldea

Fecha:

Facilitador(es):

Aldea:

Productos Numero de miembros por grupo Total de gruposy

miembros
ﬁl'uptli de 2 3 4 5 6 7 Gfupos’de Miembros
interés 1 interés
Total
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 3: Crear grupos de interés para los grupos seleccionados

Numero acumulado de grupos de interés y de sus
miembros por producto en cada aldea

Fecha:
Facilitador(es):
Aldea:
. . Total de grupos
Numero de miembros por grupo . grup
y miembros
Aldeas Producto 1 Producto 2 Producto 3
Grupo Grupo Grupo Grupo
de Hogar de Hogar de Hogar de Hogar
interés interés interés interés
Total
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FASE 2: IDENTIFICAR PRODUCTOS, MERCADOS Y MEDIOS DE MERCADEO
Paso 3: Crear grupos de interés para los grupos seleccionados

Cualidades de un buen empresario

Paso 3: Crear Usted deberk identificar los empresarios que pueden motivar y guiar a los
grupos de demks mediante actividades de demostraci ny extensi n.

interés para los
productos
seleccionados

La siguiente lista de control se ha concebido para ayudarle a reconocer
los posibles empresarios | deres.

Cualidades de un buen empresario

Un empresario exitoso:

e Toma iniciativas y estk dispuesto a correr riesgos
e Percibe las oportunidades y las aprovecha
Aprende de las experiencias pasadas

Es persistente

Busca informaci n

Se preocupa por la calidad de su trabajo
Respeta las cl£usulas de los contratos laborales
Es eficiente

Es un planificador met dico

Resuelve los problemas

Tiene confianzaen's mismo

Tiene una actitud convincente

Sabe ¢ mo ejercer influencia

Los empresarios exitosos se centran principalmente en los progresos, la
soluci nde los problemas, la influenciay la gesti ny control.

Adaptacion de un texto de Thomas Fricke, 1993.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Actividades preliminares de planificacion

Actividades preliminares de planificacion

OBJETIVOS a Definir los detalles sobre el tipo de ayuda que puede prestarse a los
empresarios.
o Examinar los resultados de la Fase 2 y elaborar un plan de trabajo
para la Fase 3.

UBICACION En la oficina principal del proyecto o en la oficina local, ya que se trata
de un ejercicio de planificaci n que debe analizarse junto con el
personal del proyecto.

POSIBLE Uno o dos d as, segen la cantidad de productos y los grupos de intergs.
DURACION

REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto E.

POSIBLES Antes de dar inicio a la Fase 3, Ud. debe:

ACTIVIDADES 1. Consultar cufl es el plazo de tiempo y el tipo de apoyo (pr@dstamos o

donaciones para las inversiones de capital, capacitaci n, v nculos
con otros organismos, etc) a disposici n de los empresarios
durante la ejecuci n de la Fase 3 del proceso de AyDM y despuds de
la conclusi n del proyecto. Dicha informaci n se encuentra en la
directriz Actividades preliminares de planificaci n de la Fase 1.

2. Reunir los datos de todos los recolectores de informaci n en lazona
del proyecto y evaluar cukntos productos podr an preseleccionarse,
CUAl es el tipo de apoyo necesario para cada producto y a cukntos
de @stos el proyecto puede prestar asistencia. Al examinar las
necesidades de ayuda de los productos, procure concebir la
estrategia de salida del proyecto. Para aprovechar lo més
eficazmente posible el tiempo y los recursos del proyecto busque
vnculos entre los productos con caracter sticas similares.
Reconsidere el objetivo de utilizar el proceso del AyDM a fin de
respaldar el desarrollo empresarial en relaci n con los productos
preseleccionados.

3. Sobre la base de ese an£lisis, programar el tiempo, los recursos
humanos y los requisitos log sticos y financieros necesarios para
llevar a cabo la Fase 3 utilizando el formulario Plan de acci n para
la labor de campo en la Fase 3 . Para ello tenga en cuenta el nemero
de grupos de inter@s, el tamazo y la ubicaci n de los mismos, el
calendario de producci n de los recursos naturales utilizados por
los posibles empresarios y las cargas de trabajo estacional de
mujeres y hombres. Consulte tambidn el formulario Nemero
acumulado de grupos de inter@s y de sus miembros por producto
en cada aldea de laFase 2.

4. Organizar un taller destinado a los representantes de los grupos de
inter@s de cada producto para explicar los objetivos, los pasos y los
productos de la Fase 3. Asegerese de que tengan copias de los
rotafolios del ejercicio de clasificaci n de la Fase 2 (formulario
Comparaci n entre las puntuaciones asignadas a los productos ),
del Cuadro relativo a la evaluaci n del producto preparado en el
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Actividades preliminares de planificacion

CONSEJOS

precedente taller de esa misma fase, as como copias de todos los
grificos realizados respecto de los canales de comercializaci n para
productos espec ficos.

5. Programar las actividades necesarias junto con los representantes.
Analicen cukles son las expectativas de los mismos y cufl es la
ayuda que realmente se puede prestar durante el proyecto, e
introduzca el concepto de los servicios de fomento empresarial*,

6. Explicar que las actividades de formaci n tienen como finalidad
fomentar la capacidad de los representantes de los grupos de
inter@s para que luego ellos mismos capaciten a otros. Precise,
asimismo, que con el tiempo, cuando las empresas se hayan puesto
en marcha satisfactoriamente, los mismos empresarios estarin
dispuestos a retribuir a los proveedores locales especializados de
servicios y a pagar por determinados servicios prestados por
capacitadores externos a la comunidad.

* Al empezar la Fase 3 los participantes de los talleres estin
entusiasmados con sus productos y esperan recibir mucha ayuda de
parte de los facilitadores y el proyecto o la organizaci n, especialmente
de tipo financiero. Por tanto, en esta fase es muy importante que los
facilitadores piensen en ¢ mo explicar claramente a los aldeanos lo que
es realmente posible lograr y qud se puede proporcionar en
consideraci n del plazo de tiempo y los recursos humanos y financieros
disponibles. Asimismo, hay que resaltar la importancia de vincularse
con otros actores para asegurarse una ayuda a largo plazo despuds de
la conclusi n del proyecto. En esta etapa se debe afianzar la idea de
usar el cr@dito para atender las necesidades de las empresas. Tambi@n
es posible introducir el concepto de los servicios de fomento
empresarial a nivel comunitario como una de las estrategias de apoyo a
largo plazo.

102



FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Actividades preliminares de planificacion

Plan de accidn para la labor
de campo en la Fase 3

Actividades {Quién? | ;Cuando? | Tipode | ;Costos?
apoyo

Situacion actual:
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Paso 1: Estudiar el entorno empresarial
de los productos y empresas seleccionados (1)

OBJETIVOS Antes de completar el plan de desarrollo empresarial (PDE)...
o Daraconocer los beneficios que ofrece la preparaci n de un PDE.
0 Ayudar alos empresarios a evaluar si aen necesitan informaci n
parala preparaci n de su PDE.

UBICACION sta es la primera de las dos directrices relativas al Paso 1 de la Fase 3.
Usted tendrk que explicarlo en la aldea, a todos los grupos de inter@s de
los productos.

POSIBLE Uno o dos d as, al inicio del primer taller de la Fase 3. Es posible llevar a
DURACION cabo los pasos 1y 2 consecutivamente, en el mismo lugar.
REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto E.

POSIBLES Para exponer los beneficios de la formulaci n de un PDE*, Ud. invitark a
ACTIVIDADES una serie de talleres a los representantes de los grupos de inter@s del

mismo producto. Durante el primer taller:

1. Pida a los participantes que reflexionen acerca del tipo de ayuda
gue necesitan para poner en marcha su empresa.

2. Pregenteles ¢ mo persuadirkn al posible prestador de ayuda para
gue les proporcione esa asistencia.

3. En caso de que un participante haya recibido anteriormente un
pr@dstamo de un banco o de otro organismo de cr@dito, inv telo a
describir las formalidades que tuvo que enfrentar para la obtenci n
de dicho pr@stamo.

4. Facilite un debate acerca de la necesidad de preparar un PDE que
incluya los detalles del proyecto para el cual solicitan financiaci n o
asistencia administrativa o t@cnica.

5. Divida a los participantes en grupos de inter@s basados en sus
empresas y expl queles que la Fase 3 se basa en esos resultados.
Exponga los objetivos, los pasos y los productos de la Fase 3, as
como el plan de actividades realizado durante las actividades
preliminares de esa fase.

6. Utilice los juegos Fabricaci n de muzecas o Compra y venta
(v@ase el anexo 4) para mostrar la importancia del PDE. Cada grupo
de inter@s constituirk un equipo. Srvase de estos juegos para
resaltar la importancia de la planificaci n. Despu@s del juego, pida a
los otros participantes que indiguen lo que puede ocurrir si no hay
planificaci ny no se elabora un PDE.

7. Distribuya el formulario Plan de desarrollo empresarial (PDE) a

todos los grupos de inter@s y expl queles que @ste serk el resultado
de los talleres de la Fase 3. Puede servirse del formulario
Componentes del PDE para exponer brevemente las principales
preguntas que han de incluirse en el PDE finalizado. Especifique a
los participantes que la enica finalidad de esta etapa es evaluar cufl
es la informaci n necesaria para rellenar ese formulario. Luego
aclare que los m@gtodos para completar los cuadros del formulario
del PDE se expondrEn en el Paso 4, cuando Ud. ayudark
efectivamente a los empresarios a compilar el PDE.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

CONSEJOS

8.

10.

Exponga los rotafolios del ejercicio de clasificaci n de la Fase 2
(formulario Comparaci n entre las puntuaciones asignadas a los
productos ) y del Cuadro relativo a la evaluaci n del producto
preparado en el anterior taller de esa fase. Si los participantes no
tienen sus copias, haga otras nuevas utilizando los apuntes que
@stos hicieron durante dicho taller. Revise los apuntes. Distribuya a
todos los grupos de inter@s el formulario ;Qu@ sabe Ud. acerca de
su producto? y util celo como una rkpida lista de control para
comprobar si disponen de informaci n suficiente acerca de la
propia iniciativa empresarial sobre la base del trabajo realizado en
la Fase 2. P dales que examinen la lista de la informaci n que falta,
preparada durante el ejercicio del Cuadro relativo a la evaluaci n
del producto enlaFase 2.

Ayedelos a elaborar una estrategia y un plan de acci n para
recopilar la informaci n que falta**. En esta etapa se necesitark
informaci n muy espec fica para ayudarlos a decidir entre las
distintas opciones de elaboraci n y mercadeo para cada tipo de
producto (por ejemplo, fruta, fruta seca, jugos o mermelada). Los
requisitos de informaci n estarfn relacionados principalmente con
los costos de la tecnolog a, informaci n de mercado y requisitos de
calidad (incluidos los reglamentos de etiquetado y normalizaci n).
Generalmente hay que elegir a un representante de grupo para que
se reena con un determinado comprador a fin de corroborar el
volumen de pedidos, los precios, los sistemas de entrega, los
acuerdos de pago, el embalaje, el etiquetado y los requisitos de
calidad y, de este modo, completar la informaci n tecnol gicay de
pol tica que a menudo sigue faltando.

Despu@s de recopilar la informaci n que faltaba, reenase
nuevamente con el grupo de interds en cuesti n para seguir
trabajando en los pasos de la Fase 3.

* Sea creativo: las preguntas incluidas en el formulario son meramente
indicativas. Dado que cada empresa presenta oportunidades y riesgos
distintos, habr£ que adaptar las preguntas a las situaciones.

** Es posible, adem£s, que los participantes sigan sin tener respuesta a
algunas preguntas tras completar los ejercicios relativos a la
identificaci n de los segmentos de clientes y el anklisis de sus
necesidades.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Plan de desarrollo empresarial (PDE)

Facilitador: Fecha:

Nombres de los empresarios y representantes

Nombre de la empresa

Direccion

Recuadro 1Descripcion del producto
Nombre, zona de producci n o recolecci n del producto, tipo de elaboraci n (vdase el
recuadro 9 del PDE), presentaci ny embalaje.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Caracteristicas del mercado (resumen de los formularios “Analisis de los
Recuadro 2 competidores” e “Identificacion de oportunidades y amenazas en el
entorno empresarial”)

Competencia| Precio de Clientes Mercado | Estrategiasde | Permisos Tipos de
de productos| venta del | destinatarios | previsto | distribuciony | requeridos | alianzas o
similares |competido (fisico) promocion asociaciones
r propuestas estratégicas

Descripciéon de la empresa (mision y metas), sistema de pago y

Recuadro 3 . . A
organigrama, alianzas estratégicas para el mercadeo

e Plazo de tiempo previsto en el PDE, resumen del plan de producci ny del organigrama de
la empresa (;Quifdnes son los propietarios? ;Hay socios o aliados estrat@gicos que no
pertenezcan a la comunidad? ;Cukl es la estructura de gesti n?).
e Misi n: puede incluir caracter sticas del producto, tipos de cliente (resumen del formularig
Descripci n de los clientes y sus necesidades ), caracter sticas enicas y ventajas
competitivas con respecto a productos similares (resumen de los formularios An#lisis de
los competidores y Comparaci n de la nueva idea empresarial con la de los
competidores ), objetivos del mercadeo, entorno, planes sociales o institucionales vy
tecnol gicos (recuadros 7 a 9 del PDE).
e Metas: pueden incluir los mercados previstos (recuadro 2 del PDE), los objetivos de ventas
(como indicado en el recuadro 6 del PDE), el volumen previsto de producci n sostenible
(como indicado en el recuadro 6) y los ingresos previstos (recuadro 16 del PDE).

Infraestructura y recursos humanos necesarios (resumen del
Recuadro4 formulario Capacidades, recursosy conocimientos tdcnicos del

empresario )

Tipo de requisitos tecnol gicos (elaboraci n, embalaje,

almacenamiento, etc.)

Experiencia
requerida

Personal

. Sueldos
necesario

Funciones | Tiempo necesario
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE

Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Recuadro 5 Sistema de produccion

Producci |Periodo entre . . ‘s
. . Periodo de Riesgos de Prevencion de
Producto ontotal | siembray ‘s i r .
recoleccion produccion riesgos
(kg) cosecha
Recuadro6  Objetivos de ventas
Producto Monto por unidad Cantidad Total
1
2
Total

Recuadro7 Plan de ordenacion de recursos

Objetivos:
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Recuadro8 Plan de organizacion y gestion
Objetivos:;

Recuadro9 Plan tecnolégico
Objetivos;

Evaluacion de los riesgos (describalos) y estrategias para reducirlos

Recuadro 10 ..
al minimo

RIESGOS:

ESTRATEGIAS:
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Recuadro 11 Activos fijos (plazo de tiempo)

Monto por Cantidad

Rubro unidad (unidad)

Total

10.

11

12.

13.

14.

15.

Total
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE

Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Recuadro 12

Amortizacion
(véase el recuadro 11)

Rubro

Costo total

Ciclo de vida
(anos)

Amortizacion/
rubro/aino

10.

11

12.

13.

14.

15.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Costos variables

Recuadro 13 (especificar el plazo de tiempo - véase el recuadro 3)

Monto por

Rubro unidad

Cantidad Total

Total
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Costos fijos

Recuadro 14 (especificar el plazo de tiempo - véase el recuadro 3)

iro | Moo | ey | Tot
1
2.
3.
Total
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Recuadro 15 Necesidades totales de capital

a) Activos fijos

> Activos fijos  v@ase el recuadro 11

b) Capital de trabajo para un determinado periodo (recuadro 3)

Plazo de tiempo:

> Costos variables v@ase el recuadro 13

> Costos fijos  v@ase el recuadro 14 +

Total de capital de trabajo: =

c) Total de activos fijos a) y capital de trabajo b)

115




FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Recuadro 16 Fuentes de capital

> Contribuciones de los miembros

> Capital de grupo

> Pr@stamo

>Donaci n

Total (debe corresponder al inciso c)
del recuadro 15)
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE

Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Recuadro 17 Intereses

Cargo mensual por concepto de Inter@s anual
intereses (%):
12 meses
= %
Gasto total por concepto de intereses:
Cargo mensual por concepto Nemero de meses
de intereses (%) paralosquese X Monto total del Gasto por
X necesita el prdstamo = concepto de
100 pr@dstamo intereses
X X
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Recuadro 18 Ganancias (o pérdidas) en el periodo especificado

a) Ingresos:

Total de ingresos procedentes de las ventas
v@ase el recuadro 6

b) Gastos en el periodo especificado:

Amortizaci n v@ase el recuadro 12

Costos variables v@ase el recuadro 13

Costos fijos  v@ase el recuadro 14

Intereses v@ase el recuadro 17

Gasto total
c) Ganancias o pérdidas (a - b):
Ingresos (total 18a) menos gastos totales (total 18b)
menos
d) Ganancias netas:
Ganancias (v@ase 18c) menos impuestos u otros cargo
menos
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Recuadro 19 Rendimiento de las inversiones

(%): Ganancias netas (18d)

x 100 %

Inversiones totales (15c)

(%): x 100 %
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Recuadro20 Necesidades de flujo de efectivo

Periodo (p.ej., meses)

Rubro 1 2 3 4

Ingresos

Liquidez

(v@ase el recuadro 15: capital de
trabajo total)

Ventas del producto 1

(v@ase el recuadro 6)

Ventas del producto 2

(v@ase el recuadro 6)

Ingresos totales

Gastos (véase los recuadros
11,13y 14)

Gastos totales

Ingresos totales (v@ase supra)

Ing resos menos gastos
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Recuadro 21 Conclusion del analisis de las fortalezas de la empresa
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Componentes del plan de desarrollo
empresarial (PDE)

Nombre, direccion y representantes de los empresarios

Recuadro 1 Descripci n del producto.

Recuadro 2 Caracter sticas del mercado.

Recuadro 3 Descripci n de la empresa (misi ny metas), sistema de pago
y organigrama, con inclusi nde;

e Plazo de tiempo previsto en el PDE, resumen del plan de
producci ny del organigrama de la empresa.

e Misi n: puede incluir caracter sticas del producto, tipos de
cliente, caractersticas ®nicas y ventajas competitivas con
respecto a productos similares, objetivos del mercadeo, entorno,
planes sociales o institucionales y tecnol gicos.

e Metas: pueden incluir los mercados seleccionados, los objetivos
de ventas, el volumen previsto de producci n sostenible y los
ingresos previstos.

Recuadro 4 Infraestructura y recursos humanos necesarios

Recuadro 5 Sistema de producci n

Recuadro 6 Objetivos de ventas

Recuadro 7 Plan de ordenaci n de recursos

Recuadro 8 Plan de organizaci ny gesti n

Recuadro 9 Plan tecnol gico

Recuadro 10 Evaluaci n de los riesgos (descr balos) y estrategias para
reducirlos al m nimo

Recuadro 11 Activos fijos

Recuadro 12 Amortizaci n

Recuadro 13 Costos variables

Recuadro 14 Costos fijos

Recuadro 15 Necesidades totales de capital

Recuadro 16 Fuentes de capital

Recuadro 17 Intereses

Recuadro 18 Ganancias (0 p@rdidas) en el primer azo

Recuadro 19 Rendimiento de las inversiones

Recuadro 20 Necesidades de flujo de efectivo

Recuadro 21 Conclusi n del an#lisis de las fortalezas de la empresa
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

:{Qué sabe Ud. acerca de su producto?

Analisis del entorno empresarial

Marque con “X” si
yadispone de la
informacion

Marque con “X” si
aun necesita
informacion

Preguntas

X

X

Mercado y economia
e ;De cufl de las cuatro opciones de productos y
mercados se trata?
e (Cufklesel volumen que podr a venderse?
e  ;Cukntos son los posibles compradores?
e ;Cukntas grandes empresas existen?
e (Cukleslaescalade precios que Ud. considera
aplicable a su producto?

e (Cuflesunvolumen razonable de fabricaci n para

el producto?

e ;Sabe quidnes son los actores fundamentales de

este subsector?

Ordenacion de recursos y medio ambiente
e Estado silvestre; ;sabe cukl es la posible
recolecci n o producci nsostenible de este
producto?

e Recolecci nenestado silvestre: ;cukl es la tasa de

regeneraci n del recurso?
e Bajo cultivo: ;cukles son los volemenes del
recurso?

e Bajo cultivo: ;cuknto duran los ciclos estacionales

del recurso?

Esfera social e institucional

e ;Conoce todas las normas y reglamentos
relacionados con el producto y las instituciones
responsables de esas normas?

o ;Sabe cukleslafunci ndeloshombresy las
mujeres en la producci ny mercadeo del
producto?

Ciencia y tecnologia
e (Cukltecnolog a adoptark para generar valor
azadido?
e ;Cufknto cuesta esa tecnolog a?
e ;Sabe cufles servicios hay para mantener esa
tecnolog ay si son accesibles?
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos
y empresas seleccionados (2)

OBJETIVOS 0 Ayudar alos empresarios a identificar clientes para sus productos y
a evaluar los competidores.
0 Ayudar alos empresarios a reconocer las capacidades, los recursos y
los conocimientos tdcnicos m nimos indispensables para dirigir su
empresa.

UBICACION sta es la segunda de las dos directrices relativas al Paso 1 de la Fase 3.
Debe explicarse en las aldeas, a los miembros de los grupos de inter@s
de los productos, mientras se ayuda a completar el PDE.

POSIBLE Uno o dos d as, al inicio del primer taller de la Fase 3.

DURACION

REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto E.

POSIBLES Para identificar clientes y evaluar competidores durante la reuni n
ACTIVIDADES con el grupo de inter@s, Ud. tendrk que:

1. Entablar un debate para que los participantes reconozcan las
posibles amenazas y oportunidades que caracterizan el entorno
empresarial. Para ello utilice las preguntas indicativas que se
proponen en el formulario Identificaci n de las oportunidades y
amenazas en el entorno empresarial *. Sugi@rales que busquen las
respuestas en los resultados del ejercicio anterior, correspondiente
al formulario ;Qud sabe Ud. acerca de su producto? .

2. Repasar el concepto de las 5 P ! del mercadeo (v@ase el Folleto E
del manual). En esta etapa es posible utilizar tambi@n la simulaci n
de situaciones (v@ase el juego La mezcla de mercadeo en el anexo
4). Sin embargo, no profundice demasiado en el tema delas 5P ni
en las cuatro opciones de productos y mercados, puesto que se
analizarkn nuevamente en el Paso 3 de esta fase.

3. Explicar la primera P: personas. Distribuya el formulario

Descripci n de los clientes y sus necesidades y anime a los
participantes a reflexionar sobre los distintos tipos de cliente, por
gu@ compran el producto y ¢ mo @ste puede ser utilizado.

4. Proseguir con la presentaci n de lasegunda P : productos. Explique
gue existen cuatro opciones de productos y mercados, cada uno
con diferentes niveles de ganancias y riesgos (v@ase tambidn el
Paso 3 de esta fase en el Folleto E).

5. Jugar a la La mezcla de mercadeo para analizar las ganancias en
contraposici n alos riesgos (vdase el anexo 4).

6. Sobre la base de las conclusiones acerca de los clientes, analizar con

1 N.d.T. esta expresi n 5P del mercadeo suele utilizarse tambi@n en espazol en Ambito t@cnico y corresponde al
ingld@s ‘5 Ps’ of marketing. Con este enunciado se hace referencia al concepto del marketing mix, es decir, la mezcla de
mercadeo, que se compone de los siguientes elementos: product, price, place, people and promotion (producto,
precio, lugar, personas y promaoci n).
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE

Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

CONSEJOS

los participantes ¢ mo esa informaci n influye en la calidad y el
embalaje del producto (tamazo del paquete, tipo de materiales
para el embalaje, etiquetas, etc.). Este podra ser el momento
oportuno para exponer el concepto de la certificaci n y de los
requisitos sanitarios de ciertos mercados.

7. Presentar el tema de la competencia. Distribuya los formularios
Anklisis de los competidores y Comparaci n de la nueva idea
empresarial con la de los competidores y pida a los participantes
gue evaleen las caracter sticas y las necesidades principales de los
clientes de sus mayores competidores. Los participantes deber an
utilizar los conocimientos adquiridos durante las Fases 1 y 2.
Asimismo, es posible que deban procurar informaci n en
publicaciones y boletines comerciales, exposiciones comerciales,
retroinformaci n de clientes o visitas de competidores.

8. Pasar a presentar la pr xima P: precio. Analicen juntos el precio
gue esperan conseguir. Explique que el precio se calculark
meticulosamente durante el Paso 3 de esta fase.

9. Explicar el siguiente elemento que compone la mezcla de
mercadeo: lugar y mecanismos de distribuci n. Revise la
informaci n sobre el canal de mercado, la matriz
funci n/participante o el anklisis del subsector estudiado en la Fase
2 (utilizando los mismos rotafolios de esa fase, de ser posible).
Procure que los participantes lleguen a un acuerdo sobre d nde
piensan vender su producto y ¢ mo lo transportar£n de la aldea al
punto de venta.

10. Presentar la ®ltima P: promoci n. Fomente debates sobre ¢ mo
pueden dar a conocer su producto a los clientes y ¢ mo pueden
lograr ventajas respecto de sus competidores.

Con la utilizaci n del formulario Capacidades, recursos Yy
conocimientos t@cnicos del empresario ayude a los participantes a
comprobar si disponen de estas herramientas necesarias para dirigir su
empresa.

* Sea creativo: las preguntas incluidas en el formulario son meramente

indicativas. Dado que cada empresa presenta oportunidades y riesgos
distintos, habr£ que adaptar las preguntas a las situaciones.

126



FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Identificacion de las oportunidades y amenazas .
en el entorno empresarial _Formulario

Analisis del Adapte la lista con preguntas pertinentes a la situacion
entorno A continuaci n se exponen ejemplos de preguntas que pueden ayudar a los
empresarial empresarios a reflexionar sobre las oportunidades que el entorno empresarial ofrece a

su producto.

Identificacion de oportunidades:

Mercado

e ;Existen segmentos de la poblaci n que podr an tener un inter@s creciente en el
producto? (j venes, personas de més edad, poblaci n urbana o rural, poblaci n
acomodada o de menores ingresos, etc.).

e (Puede accederse a los mercados en lo que se puede ofrecer el producto a los
clientes?

e (El producto en cuesti n puede competir con los productos similares ya
disponibles? ;C mo? (calidad, sabor, precio, dise&o, disponibilidad, etc.).

e ;Cukles son los nuevos usos posibles del producto?

Ordenacién de recursos

e Estk aumentado la oferta de materia prima?

e ;Podr an existir nuevos mgtodos de ordenaci n de recursos?
e (Esposible ampliar las zonas de abastecimiento?

Esfera institucional

e ;La comercializaci n del producto podra verse beneficiada por algen cambio
normativo o jur dico?

e ;Qug tipo de conexi n podr a establecerse con las organizaciones especializadas
en la producci n o el mercadeo del producto en cuesti n?

Tecnologia
e (Existen tecnologas para aumentar los volemenes de producci n? ;Son
asequibles?

e ;Se dispone de informaci n acerca de expertos que podran capacitar a los
nuevos empresarios para mejorar las caracter sticas del producto o la
productividad?

e (Existe algen plan para mejorar la infraestructura local (comunicaciones,
transporte, energ a)?

Identificacion de amenazas:

Mercado
e El mercado para el producto es estable o tiene posibilidades de crecer o
reducirse?

e ;Son positivas 0 negativas las tendencias econ micas previstas para el producto?
s ;Esposible que algen competidor copie el producto?

Ordenacién de recursos
e ;Hay una cantidad suficiente de materias primas?

e ;Lacomercializaci n del producto podr a llevar a una explotaci n excesiva de los
recursos?
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Esfera institucional

e ;Las formalidades relativas a la producci n, la elaboraci n y el mercadeo del
producto pueden complicarse? ;Pueden aplicarse nuevos impuestos o cargos
gue aumenten los costos? ;Se concederkn subvenciones a otras zonas de
producci n que originen una competencia desleal?

Tecnologia
e EstEn aumentando los costos de la nueva tecnolog a?
e ;Lanuevatecnolog a es accesible?
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Descripcion de los clientes
y sus necesidades

Necesidades
Usos del producto Tipo de clientes especificas de los Competidores
clientes

Las respuestas a las preguntas anteriores lo ayudarkn a verificar si Ud. puede llegar a estos
diversos tipos de clientes (o0 segmentos de mercado).
Para ello, evalee si puede :

o producir volemenes suficientes de productos para atender las necesidades de esos
clientes;

o describir las caracter sticas de esos clientes;

o ponerse en contacto con ellos a trav@s de la publicidad y sus puntos de distribuci n.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Analisis de los competidores

Evalee las necesidades de los clientes y las caracter sticas mAs importantes de los principales
competidores aplicando los siguientes criterios:

Criterios

Competidor 1

Competidor 2

Competidor 3

Competidor 4

¢Cual es su
estrategia de
mercado?

o Caracter sticas
del producto
Precio

Tipo de cliente

Lugar de
distribuci n

Promoci n

Dimensiones
e Facturaci n
e Nemero de
empleados
e Volumende
producci n

Funciones
desempeiadas

Tipo de tecnologia

Para completar este cuadro utilice los conocimientos adquiridos durante las Fases 1y 2 o en su
reciente viaje de estudio.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Comparacion de la nueva idea empresarial
con la de los competidores

Indique las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de su idea en la primera columna,
y las de la compaa a competidora en la segunda columna.

Nombre de la . . Idea(s) de la(s) compaiiia(s)
o, Nueva idea empresarial .
compaiiia competidora(s)
Fortalezas
Debilidades

Oportunidades

Amenazas
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 1: Estudiar el entorno empresarial de los productos y empresas seleccionados

Capacidades, recursos y conocimientos técnicos
del empresario

Formulario

Responda a las preguntas de la columna izquierda y luego compare sus respuestas con las

capacidades, recursos y conocimientos t@cnicos del empresario que Ud. calificark eligiendo la

respuesta apropiada en la columna derecha.

Capacidades, recursos y conocimientos
técnicos necesarios para la nueva idea
empresarial

Capacidades, recursos y conocimientos
técnicos del empresario
Elija la respuesta apropiada trazando un circulo

¢Qu@ tipo de sistema y personal de gesti n
supone la empresa?

Las capacidades, los recursos y los conocimientos
t@cnicos del empresario respecto a esos requisitos de
gesti nson:

;escasos, aceptables, buenos o excelentes?

¢Qug tipo de personal necesita la empresa?

Para el empresario encontrar ese tipo de personal es:
¢muy dif cil, dif cil, fEcil o muy f&cil?

¢Cukles son las normas de calidad que requieren
los clientes?

Para el empresario averiguar las preferencias y las
necesidades de los clientes es:
¢muy dif cil, dif cil, f£cil o muy f&cil?

;Qu@ tipo de tecnolog a necesita la empresa y
con cu&nta frecuencia hay que renovarla?

Para el empresario encontrar esa tecnologa y
sustituirla cuando la misma mejore es:
¢muy dif cil, dif cil, f&cil o muy f&cil?

¢Cukles son los costos de producci n?

Para el empresario mantener ese nivel de costos de
producci nes:
¢muy dif cil, dif cil, f£cil o muy f&cil?

¢Cukles son las alianzas de mercado que entraza
laempresa?

Para el empresario crear esas alianzas es:
¢muy dif cil, dif cil, f£cil o muy f&cil?

¢Cukles son los posibles canales de distribuci n
para la empresa?

Para el empresario acceder a esos canales de
distribuci nes:
¢muy dif cil, dif cil, f&cil o muy f&cil?

{Cukntos financieros moviliza la

empresa?

recursos

Para el empresario movilizar esa suma es:
¢muy dif cil, dif cil, fEcil o muy f&cil?

¢Cukl sistema de supervisi n financiera necesita
laempresa?

Para el empresario ese sistema de
supervisi nes:

¢muy dif cil, dif cil, f&cil o muy f&cil?

implantar
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 2: Definir la misién, las metas y los objetivos de la empresa

Paso 2: Definir la mision, las metas y los
objetivos de la empresa

OBJETIVOS o Ayudar alos empresarios a elegir la propia idea empresarial
analizando las varias opciones para azadir valor a sus productos.

UBICACION En un taller en la aldea, con los representantes de los grupos de inter@s.
POSIBLE Los pasos 2, 3y 4 pueden llevarse a cabo contemporkneamente en un
DURACION tallerde 2 d as.

REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto E.

POSIBLES Para ayudar a los empresarios a definir la misi n, las metas, los
ACTIVIDADES objetivos, las estrategias y los planes de acci n de laempresa:

1. Invite a los participantes encargados de la recopilaci n de la
informaci n en la Fase 2 a compartir los resultados con los demés.
Copie en un rotafolio grande el formulario Cuadro relativo a la
evaluaci n del producto para el PDE de la Fase 3 para actualizar
ese mismo cuadro realizado en la Fase 2, el ejercicio de clasificaci n
y los diagramas de los canales de mercado con los resultados de
todos los formularios que se completaron en el Paso 1 de la Fase 3.
Los recuadros correspondientes a las estrategias y acciones en
este formulario se completarfn més adelante.

2. Revise la informaci n introducida en todos los formularios del Paso
1 de la Fase 3 y concluya el proceso de selecci n del producto
(v@ase los formularios titulados (Qu@ sabe Ud. acerca de su
producto? , Identificaci n de las oportunidades y amenazas en el
entorno empresarial , Descripci n de los clientes y sus
necesidades , Anklisis de los competidores y Capacidades,
recursos y conocimientos t@cnicos del empresario ).

3. Pida a los participantes que establezcan el per odo y la unidad de
producci n del producto para decidir c mo empezar a preparar un
PDE** (esto es, en modo individual, familiar o en grupo; si se escoge
esta eltima opci n, los grupos de inter@s realizarkn conjuntamente
los ejercicios). P dales que justifiquen la propia elecci n. Los
participantes deber an ser flexibles y estar dispuestos a reconsiderar
su elecci n, ya que en los pr ximos pasos se estudiarkn otras
estrategias.

4. Nombre de la empresa: sugig@rales que consulten el formulario Plan
de desarrollo empresarial . Copie en rotafolios todos los recuadros
de los formularios, dedicando un rotafolio a cada recuadro. Haga
que propongan el posible nombre de la empresa y que lo escriban
la pkgina inicial del PDE (formulario del PDE). Ms tarde azadirkn los
nombres de los representantes y sus direcciones.

5. Misi n de la empresa: p dales que formulen la declaraci n de la
misi n para su nueva idea empresarial. Para ello deben utilizar las
instrucciones presentes en el formulario (C mo serkE su
empresa? *** basarse en las oportunidades y limitaciones
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Paso 2: Definir la misién, las metas y los objetivos de la empresa

CONSEJOS

indicadas en el Cuadro relativo a la evaluaci n del producto y
asegurarse de que la misi n satisface el inter@s y la demanda del
mercado. Despu@s del debate, p dales que copien la declaraci n
final en el recuadro apropiado del formulario mencionado y en el
recuadro 2 del formulario del PDE.

6. Use los formularios Metas y objetivos y Objetivos de ventas para
indicar los productos y el perodo de tiempo. Solicite a los
participantes que definan las metas de mercadeo, tales como
mercados destinatarios, volemenes de ventas estimados y precios
de venta previstos. Una vez que los participantes han llegado a un
acuerdo, escriba las metas en los recuadros correspondientes del
formulario Cuadro de evaluaci n del producto para el PDE de la
Fase 3 yenlosrecuadros 1, 3y 6 del formulario del PDE.

7. Luego p dales que establezcan los objetivos para las otras esferas
de desarrollo empresarial teniendo en cuenta la informaci n acerca
de las oportunidades y limitaciones presente en el formulario
Cuadro de evaluaci n de productos para el PDE de la Fase 3 y en
los ejercicios de la Fase 2. Los participantes tienen que llegar a un
acuerdo sobre los objetivos generales de cada esfera, tras lo cual
pueden introducir sus conclusiones en el mencionado formulario y
azadir los objetivos para cada una de las esferas de desarrollo en el
recuadro 1 (visi n global de la empresa) del formulario del PDE y en
los recuadros respectivos 7,8 y 9.

* Una alternativa eficaz (segen las posibilidades de tiempo y el presupuesto
del proyecto) es organizar un viaje de estudios para que los participantes
conozcan nuevos m@todos de producci n, elaboraci n y mercadeo. En el
caso de nuevos productos o tecnolog as que la comunidad no conoce,
habrk que llevar a cabo un demostraci n en una unidad de elaboraci n
para que las comunidades puedan adquirir la experiencia necesaria para
decidir si estkn realmente interesadas en la idea.

** Tras fijar las metas, los participantes tendrkn que decidir si formar grupos
empresariales ms grandes entre ellos o entre varias aldeas. Es posible que
los mismos debates deban realizarse con varios grupos antes de que todos
decidan agruparse; lo cual podr a resultar necesario a causa de la ingente
demanda del mercado seleccionado o de la tecnolog a de valor azadido
necesaria.

*** Solicite a los participantes que incluyan informaci n sobre la gesti n
cultural y social, as como sobre las medidas ambientales o de ordenaci n
de los recursos que quieren dar a conocer a los clientes, como la ausencia
de productos qu micos, la garant a de que de que no se ha utilizado mano
de obra infantil, o la inversi n de una parte de los ingresos en la ayuda de
grupos desfavorecidos; y que incluyan dicha informaci n en su declaraci n
de misi ny sus estrategias.
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Cuadro relativo a la evaluacion del producto
para el PDE de la Fase 3

Fecha:

Distrito: Aldea:
Facilitador(es):

Nombre del producto y de la empresa:

Mision:
Metas:
Mercado y economia | Ordenacion de Esfera social e Ciencia y tecnologia
recursos y medio institucional
ambiente
Oportunidades Oportunidades Oportunidades Oportunidades
Limitaciones Limitaciones Limitaciones Limitaciones
Objetivo Objetivo Objetivo Objetivo
Estrategias Estrategias Estrategias Estrategias
Personas
Producto
Precio
Lugar
Promocion
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Paso 2: Definir la misién, las metas y los objetivos de la empresa

LY 4

Declaracion de la mision

Definirlamision 1. Describa detalladamente ¢ mo serk su empresa en el futuro:

Q

el nemero de personas que integran el grupo o la empresa;

el capital que esperan acumular con las actividades de la empresa:

el tipo de clientes a los que quieren dirigirse:

el(los) producto(s) que quieren proveer.

en qud se diferencia(n) este(os) producto(s) de los de sus

competidores:

las necesidades de los clientes que esperan satisfacer con su(s)
producto(s):

2. Promueva un debate en el que los empresarios comprendan la
importancia de que los objetivos y las estrategias se ajusten siempre a la
misi n indicada. Recu@rdeles que deben utilizar los objetivos financieros
calculados en la Fase 1.
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Metas y objetivos m

Fijar las metasy
los objetivos

En relaci n con la declaraci n de la misi n formulada anteriormente,
establezca las metas y, luego, defina los objetivos que permitirkn que los
empresarios las alcancen (v@ase tambi@n el formulario Objetivos de
ventas en la pkgina siguiente):

o Objetivos de mercado
e compradores que a los que piensa orientarse:
Detalles:

e precio exacto que espera conseguir:
Detalles:

e volumen de producci nen el per odo indicado en el PDE:
Detalles:

e |ugar donde quiere que se lleven a cabo las actividades:
Detalles:

o |ugar donde desea vender el(los) producto(s):
Detalles:

e C mo atraerk alos clientes:
Detalles:

o Objetivos ambientales y de ordenaci n de recursos:
Detalles:

0 Obijetivos sociales e institucionales:
e beneficios para las personas interesadas (trabajadores y
personal de gesti n):
Detalles:
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Objetivos de ventas m

Escoja con los participantes la mejor unidad de tiempo para establecer los objetivos de ventas
de los productos (por d a, mes, temporada o a&o0):

Producto:

Unidad de tiempo | Cantidad prevista de | Precio de venta por | Ganancias previstas
ventas (1) unidad (2) (1x2)

Pord a

Por mes

Por temporada

Por azo

Para hacer esas proyecciones, Ud. debe consultar:

e sus objetivos financieros (formulario de la Fase 1);

e la recolecci n o producci n sostenible o la capacidad de sustentaci n del medio
ambiente (por ejemplo, en el caso de servicios tur sticos locales) v@ase el formulario

¢Qug sabe Ud. acerca de su producto? de la Fase 3;

e las capacidades y los recursos de que dispone (formulario de campo, formulario de la
Fase 3);

¢ lacapacidad de producci n del equipo y la maquinaria (formulario de la Fase 3).

Nota: esta previsi n de ventas es un pron stico preliminar que puede tener que ajustarse a lo

largo del proceso, cuando se haya comprobado la exactitud y rentabilidad de los ejercicios de
presupuestaci ny planificaci nen las otras esferas.
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Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro
esferas de desarrollo empresarial (1)

OBJETIVOS a Facilitar la preparaci n del PDE.

o Facilitar laelaboraci ndelavisi nglobal de laempresa.
POSIBLE En la aldea, con los representantes de los grupos de inter@s, despuds de
UBICACION completar los Pasos 1y 2.
POSIBLE Un d ay medio o dos d as si el procesamiento de datos en el Paso 2 se ha
DURACION realizado meticulosamente y segen la complejidad de la empresa y el

producto y la preparaci n de los empresarios. A medida que la informaci n
sobre el mercado previsto mejora es normal que se lleven a cabo varias

reuniones.
REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto E.
POSIBLES I. Elaboracion de estrategias para cada esfera de desarrollo
ACTIVIDADES empresarial

1. Recuerde a los participantes lo que se ha hecho hasta el momento: los
empresarios han aprendido cukles son los beneficios de preparar un
PDE, han recogido la informaci n que faltaba y han establecido el
nombre, lamisi n, las metas y los objetivos de la empresa.

2. Solicite a los representantes de los grupos de interds que consulten
con sus miembros los detalles de las empresas que consideren
necesarios. El objetivo es elaborar estrategias para cada una de las
esferas de desarrollo empresarial, baskndose en las soluciones
propuestas en el Cuadro relativo a la evaluaci n del producto de la
Fase 2 conrelaci nalamisi n,las metasy los objetivos de la empresa.
Si aen falta informaci n para formular las estrategia, habrk que
programar otro estudio en el que participen todos los miembros.

3. Organice un taller con los representantes de los grupos de inter@s para
seguir preparando el PDE. Pida a todos los participantes que consulten
el formulario del PDE de la Fase 3 y compruebe si tienen el resumen de
lainformaci nrecogida hasta ese momento.

4. Explique el m@todo para elaborar estrategias mediante el juego
Formulaci n de estrategias (v@ase el anexo4). Con el formulario
T@rminos y conceptos utilizados en el PDE ilustre los aspectos y
conceptos principales del PDE.

5. Al igual que en el paso anterior, cuando analice el tema prepare un
rotafolio para cada recuadro del formulario del PDE. Al final, todos los
rotafolios relacionados con el PDE deber£n exponerse en las paredes o
en el suelo, junto al Cuadro relativo a la evaluaci n del producto .

CONSEJOS * Sea creativo y organ cese: no pierda tiempo repasando detalladamente
todas las directrices relativas a cada punto del PDE, puesto que en esta
etapa muchas dudas de los participantes ya se habrkn aclarado. Utilice las
directrices s lo cuando los participantes necesitan explicaciones, o si Ud.
recibi el mandato espec fico de entrar en detalle para cada punto (y
dispone de mucho tiempo). Asegerese de que todos los formularios se
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hayan copiado en rotafolios y de que @stos est@n bien expuestos para
recordar constantemente a los participantes la informaci n relativa a su
idea empresarial. Todos los participantes tendr an que tener un marcador
en lamano!
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Términos y conceptos utilizados
en el PDE

1.Plan de mercadeo

Prevision de ventas
Cantidad que Ud. prevé vender esta temporada, mes, afio:

Precio por unidad:
(Indique claramente la unidad utilizada: kilo, cafias, botellas de 650 cc, etc.)

Ingresos previstos:

Estrategia relativa a los productos
Describa la forma, el tamazo y las cualidades del(os) art culo(s) que piensa producir. Adjunte
una muestra o un dibujo que lo(s) describa.

Estrategia relativa a las personas

Competidores

o Lista de los principales competidores (los que producen el mismo tipo de producto):

o Comparaci nde su producto con los de los principales competidores: ;qud es lo que hace
gue su producto sea mejor que los otros?

Ubicaci nde su empresa (distancia de la carretera, de los mercados, etc.):

¢Es una buena ubicaci n con respecto al mercado? ;Por qud?

Indique los clientes a los que piensa vender sus productos:

Justifique su elecci n:

0oo00o0o

Clientes

o Describa la demanda existente para el producto:

o Indique la cuota de mercado estimada (tamazo del mercado de los competidores,
estimaci nrazonable de la posible cuota de la empresa) sobre la base de los objetivos
financieros provisionales que Ud. estableci para la nueva actividad.

Estrategia relativa a los precios
o Precios que las otras empresas cobran por el mismo producto o por productos similares:
o Precio que podr an pagar los clientes previstos para el producto:
o Costos de producci n totales, costos de gesti ny de mercadeo que Ud. afrontark:
e Costos variables:
» materiales de producci n;
» mano de obra para la producci n:
» porcentaje de los costos fijos atribuido a la venta de una unidad:
e (Costos fijos:
» servicios peblicos:
» costos de gesti n;
e Total:
o Ganancias necesarias (despuds de cubrir los costos de producci n, gesti ny mercadeo;
¢Cufnto dinero adicional desea obtener?):
o Variaci nestacional de los precios (calendario de producci n o cosecha en comparaci n
con el calendario de la demanda):
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Estrategia relativa al lugar y la distribucion

¢Donde quiere vender su(s) producto(s)? ¢Por qué?

Tipo de transporte que adoptarad para distribuirlos al pdblico:

Tiempo y costos de transporte:

Métodos que utilizard para presentar su(s) producto(s) a los clientes:

Estrategia relativa a la promocion
0 Caracter sticas que hacen que el peblico reconozca su producto y lo estimule a comprarlo:

Métodos utilizados para atraer a los clientes (publicidad, etc.):
Costos (si los hubiere):

Alianzas de mercadeo

0 Indique los actores directos que intervienen en los canales de mercadeo de su(s)
producto(s):

o Indique los actores indirectos que pueden influir en los canales de mercadeo de su(s)
producto(s):

o ¢Con cukles actores directos e indirectos se vincular£? ;Por qu@? ;Poseen las cualidades
necesarias para ser socios de una alianza?

Costos totales de mercadeo

Enumere las actividades que entraza la labor de mercadeo y estime el costo de cada una de
ellas.
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2. Plan de produccion

Recuerde a los participantes la ubicaci n de la empresa y las razones de su selecci n (como
indicado en la estrategia relativa al producto en el plan de mercadeo):

Adjunte el mapa del lugar donde se encuentra la empresa, sezalando la distancia de los

principales mercados, las aldeas y las ciudades del distrito, as como los principalesr os y las
carreteras de acceso (como indicado en la estrategia relativa al producto en el plan de
mercadeo):

Describa detalladamente el proceso de producci n del producto (si resulta m&s claro, dibuje
la secuencia de las fases de producci n):

Indique cukles son los activos fijos (tierra, edificios, maquinaria, equipo y herramientas) que
necesita la empresay estime su costo. Sezale los activos que ya posee.

Recu@rdeles las proyecciones de ventas anuales, el volumen de producci n anual y la
capacidad de producci n de la maquinaria:

Estime por cukntos azos se pueden usar los activos antes de su sustituci n:

Calcule el porcentaje y el valor de amortizaci n anual dividiendo el precio de los activos
entre el nemero de aos:

Indigue cufntas unidades puede producir por da (cukntas horas por da), por mes o
temporada (nemero de d as de trabajo) y por azo (nemero de meses o temporadas al azo):

Calcule los costos de producci n de esas unidades por d a, mes o temporada y azo;
Especifique la tecnolog a que quiere utilizar:
¢Qud tipo de capacitaci n t@cnica se necesita para usar esa tecnolog a?

¢Quidn podr a proporcionar dicha capacitaci n?
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3. Plan de organizacion y gestion
Estructura que adoptara la empresa:
= Enlafaseinicial:
= Enelfuturo:
= ;Porqu@? Describa las ventajas y las desventajas de las estructuras indicadas:

» Formalidades de registro (en el futuro, si los hubiere):

Perfil del empresario
= Nombre de la empresa (actual o en el futuro):

»  ;Quignes son los miembros que administran la empresa? ;Cu#l es su formaci n, nivel de
instrucci n, experiencia profesional, experiencia comercial y de gesti n?

= ;C moconcibi laideaempresarial?

Estructura
= Personas encargadas de la gesti n de la empresa, sus tareas y responsabilidades:

= Dibuje la estructura administrativa (;Qui@n estk al v@rtice? ;Qui@nes esten al mismo nivel?
¢A quign deben rendir cuenta?):

= Personas que contratark, su cargo, nemero de persona por cargo, sus sueldos y costos, en la
fase inicial o en el futuro:

= Lista de actividades que preceden la puesta en marcha de la empresa y costos:

Costos totales de gestion

Enumere las actividades que entraza la labor de gesti ny estime el costo de cada una de ellas.
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4. Plan de ordenacion de recursos

= Indique las condiciones que rigen su derecho de uso de la tierra (propiedad, condiciones de
uso, derechos, etc.):

= Describa el estado actual de los recursos que utilizark la empresa (capacidad de la base de
recursos, ciclo de producci n, capacidad de regeneraci n, etc.).

= Tendencia del recurso (en deterioro, estable, en aumento):
= Describalas medidas de ordenaci n de recursos que adoptark:
= Cuadro del calendario de producci n:

= Sezale los posibles asociados en las actividades de ordenaci n de recursos:

Costos totales de la ordenacion de recursos
Enumere las actividades que entraza la labor de ordenaci n de recursos y estime el costo de
cada una de ellas.

5. Plan de desarrollo social

» Indique el impacto social positivo de sus actividades en la comunidad local:

= Sezale el posible impacto social negativo de su nueva actividad:

= ;Cukles soluciones adoptark para mitigar o evitar el impacto negativo (si lo hubiere)?
= Calcule el costo de esas medidas.

»  ;Quifn lo ayudark a aplicar esas medidas?
Costos totales del desarrollo social

Enumere las actividades que entraza la labor de desarrollo social y estime el costo de cada una
de ellas.
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Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro
esferas de desarrollo empresarial (2)

OBJETIVOS o Facilitar la preparaci ndel PDE.

o Facilitar laelaboraci ndelavisi nglobal de la empresa.
POSIBLE En la aldea, con los representantes de los grupos de inter@s, despuds de
UBICACION completar los Pasos 1y 2.
POSIBLE Un d ay medio o dos d as si el procesamiento de datos en el Paso 2 se ha
DURACION realizado meticulosamente y segen la complejidad de la empresa y el

producto y la preparaci n de los empresarios. A medida que la informaci n
sobre el mercado previsto mejora es normal que se lleven a cabo varias

reuniones.
REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto E.
POSIBLES Il. Preparacion del plan de mercadeo
ACTIVIDADES Exponga en la pared el rotafolio del formulario Cuadro relativo a la

evaluaci n del producto para el PDE de la Fase 3 . Es el mismo rotafolio
gue se utiliz durante el Paso 2 de esta fase. Cada vez que se concuerde
una estrategia, apentela en dicho rotafolio para que todos los participantes
puedan consultarla.

Prevision de ventas
1. Expongaen la pared el rotafolio correspondiente al formulario
Objetivos de ventas , preparado durante el Paso 2, y verifique con los

participantes si estas previsiones son realistas*. Haga hincapid en que
se trata solamente de una estimaci n preliminar, que podrk corregirse
alo largo del proceso, cuando se prepare el presupuesto final para los
otros planes.

2. Cuando todos hayan llegado a un acuerdo sobre los objetivos de
ventas, haga que controlen nuevamente la informaci n del recuadro 4
del formulario del PDE.

Mezcla de mercadeo

1. Expligue los componentes principales que constituyen la mezcla de
mercadeo (producto, personas, precio, lugar y promoci n). Serk
necesario repasar toda la informaci nanalizada en el Paso 1 de la Fase
3,as como los resultados del ejercicio de clasificaci ny el Cuadro
relativo a la evaluaci n del producto de laFase 2.

Estrategia relativa a las personas

1. Conelformulario T@rminosy conceptos utilizados en el PDE ,
comience explicando el componente relativo a las personas, esto es,
los clientes previstos, sus intereses, el precio que estkn dispuestos a
pagar y los competidores con productos similares. Controle con los
participantes si esta informaci n corresponde ala estimaci nde
precios indicada en los objetivos de ventas.

2. Pidaalos participantes que compilen el formulario Plan de mercadeo:
estrategia relativa a las personas utilizando la informaci n obtenida
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en los anklisis de los clientes y los competidores (formulario del Paso
1). Cuesti nelos acerca de los clientes seleccionados y subraye que
existen varias opciones**. Una vez que se hayan puesto de acuerdo
sobre los clientes a los que se dirigen, complete el recuadro
correspondiente en el formulario Cuadro relativo a la evaluaci n del
producto y apunte la estrategia relativa a las personas en el plan de
mercadeo en el recuadro 3 del formulario del PDE.

Estrategia relativa al producto

1. Haga que los participantes utilicen el formulario Plan de mercadeo:
estrategia relativa al producto y que se basen en los resultados del
formulario Plan de mercadeo: estrategia relativa a las personas .
Tambi@n rem tase al formulario T@rminos y conceptos utilizados en el
PDE . Inv telos a describir las caracter sticas del producto en relaci n
con sus decisiones sobre los clientes previstos. Decidan el tipo de
producci n, elaboraci n, normas de calidad y embalaje que han de
caracterizar al producto a fin de que resulte atractivo para esos clientes
y satisfaga el volumen de demanda. Rellene el recuadro
correspondiente en el formulario Cuadro relativo a la evaluaci n del
producto para el PDE de la Fase 3 y apunte la estrategia relativa al
producto en el plan de mercadeo en el recuadro 3 del formulario del
PDE.

Estrategia relativa al precio

1. Utilice el formulario Plan de mercadeo: estrategia relativa al precio y
facilite un debate acerca de las diferencias de precios y los m@todos de
fijaci n de precios que utilizan otros productores. Explique a los
participantes que el precio de venta determina las ganancias.

2. Conun ejemplo sencillo, aclare lo que deber a cubrir el precio de venta
para garantizar una justa ganancia. Verifique si el precio de venta
concordado sigue ajustEndose al objetivo de ventas y, de ser necesario,
estudie la posibilidad de modificar dicho objetivo. En esta ocasi n
tambi@n es posible hacer un anklisis del punto de equilibrio (v@ase el
Folleto E del Manual de Campo). P dales que rellenen el recuadro
correspondiente en el formulario del “Cuadro relativo a la evaluaci n
del producto para el PDE de la Fase 3 , apunte la estrategia relativa al
precio en el plan de mercadeo en el recuadro 3 del formulario del PDE y
verifique los precios indicados en el recuadro 6 (Objetivos de ventas)
del mismo formulario.

Estrategia relativa al lugar y a la distribucion

1. Hagareferencia alainformaci nrecogida en la Fase 2 sobre el canal de
mercado para el producto (de ser necesario trace otro dibujo, con
grkficos para ilustrar todas las etapas que atraviesa el producto desde
su producci nal cliente final). Pida a los participantes que analicen los
modos en que estkn distribuyendo sus productos consultando la lista
de control incluida en el formulario Tdrminosy conceptos utilizados
en el PDE . Luego complete el formulario Plan de mercadeo:
estrategia relativa al lugar y a la distribuci n y especifique la estrategia
de los participantes relacionada con las oportunidades y limitaciones
que figuran en el Cuadro relativo a la evaluaci n del producto .
P dales que rellenen el recuadro correspondiente en el formulario del
“Cuadro relativo a la evaluaci n del producto para el PDE de la Fase 3
y apunte la estrategia relativa al lugar y la distribucién en el plan de
mercadeo en el recuadro 3 del formulario del PDE.
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CONSEJOS

Estrategia relativa a la promocion

1. Invite alos empresarios a rellenar el formulario Plan de mercadeo:
estrategia relativa a la promoci n para elegir las herramientas y los
m@todos de promoci n que adoptarkn. Recomi@ndeles que consulten
los siguientes formularios del Paso 1 de la Fase 3; Identificaci nde las
oportunidades y amenazas en el entorno empresarial , Descripci nde
los clientes y sus necesidades y Anélisis de los competidores .
Ayedelos a utilizar lainformaci n incluida en el formulario Plan de
mercadeo: estrategia relativa al lugar y la distribuci n afin de elaborar
una estrategia promocional bien planificada. Una vez convenida la
estrategia, p dales que rellenen el recuadro correspondiente en el
formulario del “Cuadro relativo a la evaluaci n del producto para el
PDE de la Fase 3 , y apunte la estrategia relativa a la promocién en el
plan de mercadeo en el recuadro 3 del formulario del PDE.

* Esta previsi n de ventas es un pron stico preliminar que puede tener
gue ajustarse a lo largo del proceso, cuando se haya comprobado la
exactitud y rentabilidad de los ejercicios de presupuestaci n y
planificaci n en las otras esferas.

** La informaci n recogida en los formularios lo ayudargn a ultimar el
proceso de selecci n de los productos y los clientes. Es posible, sin
embargo, que esta decisi n no sea sencilla. Usted ya sabe que existen
varias opciones; los participantes deber an elegir la m£s apropiada para sus
capacidades, recursos y conocimientos tdcnicos.
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Plan de mercadeo:
estrategia relativa a las personas

Estrategia Baskndose en los resultados de las reuniones relativas al Paso 2, obs@rvese
relativa alas lo siguiente:
personas

Competidores
o Lista de los principales competidores:

o Comparaci nde laempresa con sus principales competidores.
o (Qug eslo que hace que su empresa sea mejor que las otras?

Zona prevista
a Ubicaci ndelaempresa;

o ¢Esunabuena ubicaci ncon respecto al mercado?.

o Distancia de los mercados y principales compradores:

Tipos de clientes principales (caracteristicas)

o Indique los posibles clientes a los que piensa vender sus productos:
o Justifique su elecci n:

Demanda estimada total
o Indique la demanda existente para el producto:

o Indique la cuota de mercado estimada (dimensiones del mercado de
los competidores, estimaci nrazonable de la posible cuota de la
empresa) sobre la base de los objetivos financieros provisionales que
Ud. estableci para la nueva actividad.
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Plan de mercadeo:
estrategia relativa al producto

Segmentos de Necesidades y preferencias Descripcion del producto
mercado de cada segmento de (caracter sticas como calidad,
(distintos grupos de mercado embalaje, etiquetado, etc.)
clientes) (objetivos de mercadeo)

Para completar este cuadro, resuma la informaci n analizada en los formularios pertinentes
durante los pasos anteriores de la Fase 3.

Describa la forma, el tamazo y las cualidades de su(s) producto(s). Adjunte una muestra o un
dibujo que lo(s) describa.
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Plan de mercadeo:
estrategia relativa al precio

Estrategia Para adoptar decisiones sobre la fijaci n de precios, tenga en cuenta los
relativa al precio  resultados de la Fase 2:

a Precios que las otras empresas cobran por productos o servicios
id@nticos o similares:

o Precio que podr an pagar los clientes previstos por el producto en
cuesti n:

o Costos de producci n totales, costos de gesti ny de mercadeo:

O Ganancias necesarias (despu@s de cubrir los costos de producci n,
gesti ny mercadeo; ;cuknto dinero adicional desea obtener?):

o Variaci nestacional de los precios (calendario de producci n o
cosecha en comparaci ncon el calendario de la demanda):

o Otras caracter sticas psicol gicas de los clientes:
o Calcule el precio de venta completando la siguiente informaci n;

Costos variables:
e materiales de producci n:
¢ mano de obra para la producci n:
e porcentaje de los costos fijos atribuido a la venta de una unidad:

Costos fijos:
e servicios peblicos:
e costosde gesti n:

Margen:

Total:
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Plan de mercadeo:
estrategia relativa al lugar y a la distribucion

Estrategia Enrelaci ncon el anklisis de los canales de mercado realizado en la Fase 2,
relativa al lugary indique lo siguiente:
a la distribucién

0 lista de actores directos en las cadenas de mercado:

o funciones cumplidas por los comerciantes intermediarios, es decir, los
actores directos que siguen en la cadena de mercado:

o funciones Ud. mismo puede desempezar para aumentar su cuota de
ganancias:

a resumen de su plan de distribuci n:

O tipo de transporte que necesita para distribuir su producto o servicio al
peblico

o distribuidores de su producto (;quidnes son etiles y qui@nes no lo
son?):;

o tiempoy costos necesarios para comercializar su producto o servicio:
Q (c mo conectarse con los posibles distribuidores?

Q propuestas parar inducir a un distribuidor a optar por su producto y no
por el de sus competidores:

Plan de mercadeo:
estrategia relativa a la promocion

Estrategia o ¢C moson sus clientes (tipo de clientes y segmento de mercado)?
relativaala
promocion o ¢Cukles son las caracter sticas ®nicas de su productoy ¢ mo puede

comunicarlas al mercado previsto?

0 Funci ndelasredes de distribuci ny estrategias de promoci n que
hay que adoptar para esas redes:

o Tiempoy costos que entraza su estrategia de promoci n:

o Alianzas estrat@gicas que pueden ayudarlo en la promoci n:
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Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro
esferas de desarrollo empresarial (3)

OBJETIVOS
POSIBLE
UBICACION

POSIBLE
DURACION

REFERENCIAS

POSIBLES
ACTIVIDADES

CONSEJOS

a
a

Facilitar la preparaci n del plan de producci n del PDE.
Facilitar la elaboraci nde lavisi nglobal de laempresa.

En la aldea, con los representantes de los grupos de inter@s, despuds de
completar los Pasos 1y 2.

Un d ay medio o dos d as si el procesamiento de datos en el Paso 2 se ha
realizado meticulosamente y segen la complejidad de la empresa y el
producto y la preparaci n de los empresarios. A medida que la informaci n
sobre el mercado previsto mejora es normal que se lleven a cabo varias
reuniones.

Manual de Campo, Folleto E.

lll. Preparacion del plan de produccion*

1

Pida a los participantes que utilicen la segunda parte del formulario
Tdrminos y conceptos utilizados en el PDE 'y explique los principales
componentes del plan de producci n. Es posible cambiar la secuencia
de las actividades de preparaci n segen las necesidades. Antes de
decidir los procesos de producci n podr a ser ctil reflexionar sobre las
opciones tecnol gicas.

Invite a los participantes a analizar cu&les ser an las consecuencias si el
lugar de producci n o las zonas de cultivo fueran inadecuados o si la
ordenaci n de recursos no resultara sostenible.

P dales que rellenen el formulario Plan de producci n: lugar de
producci n o zonas de cultivo .

Celebre un debate acerca de los mapas trazados por los participantes y
f jelos en la pared; expl queles que esta actividad los ayudark a evaluar
mejor la ubicaci ny, de ser necesario, a cambiar el lugar.

Solicite a los participantes que completen el formulario Plan de
producci n: procesos de producci n, y destaque que esos procesos
suelen estar relacionados con el tama®zo de la empresa prevista,
indicado en el pron stico de ventas. Luego, p dales que rellenen el
recuadro 5 correspondiente al sistema de produccién del formulario del
PDE. Compruebe que los volemenes de producci n correspondan a los
objetivos de ventas contenidos en el recuadro 6 de dicho formulario.

* Sezale que se trata solamente de una estimaci n preliminar, que podrk
corregirse a lo largo del proceso, cuando se prepare el presupuesto final
para los otros planes.
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Plan de produccion:
lugar de produccion o zonas de cultivo

Describa el lugar donde se ubicark su empresa (sitio de producci n) en el contexto de

mercado (distancia de los mercados, etc.) y las condiciones naturales que la caracterizan

(riesgos naturales, etc.):

o Complete el siguiente cuadro:

Ventajas de la ubicacion propuesta

Desventajas de la ubicaciéon propuesta

o Trace un mapa del lugar, indicando la distancia de los principales mercados, aldeas y
ciudades del distrito, as como de los principales r os o caminos de acceso.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Plan de produccion:
procesos de produccion

o Describa detalladamente el proceso de producci n de su producto:

o Dibuje detalladamente ese proceso, ilustrando la secuencia de los pasos:

Nota: es posible cambiar la secuencia de las actividades de preparaci n (y la de los formularios).
Quizks sea necesario presentar los procesos de producci n despuds de examinar las opciones
tecnol gicas.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE

Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro
esferas de desarrollo empresarial (4)

OBJETIVOS
POSIBLE
UBICACION

POSIBLE
DURACION

REFERENCIAS

POSIBLES
ACTIVIDADES

o Facilitar la preparaci ndel plan de organizaci ny gesti ndel PDE.
o Facilitar laelaboraci ndelavisi nglobal de laempresa.

En la aldea, con los representantes de los grupos de inter@s, despuds de
completar los Pasos 1y 2.

Un d ay medio o dos d as si el procesamiento de datos en el Paso 2 se ha
realizado meticulosamente y segen la complejidad de la empresa y el
producto y la preparaci n de los empresarios. A medida que la informaci n
sobre el mercado previsto mejora es normal que se lleven a cabo varias
reuniones.

Manual de Campo, Folleto E.

IV. Preparacion del plan de organizacion y gestion

1. Haga referencia al formulario T@rminos y conceptos utilizados en el
PDE vy explique a los participantes los principales componentes del
plan de gesti n empresarial (eligiendo la estructura de la empresa).
Ind queles, ademé#s, que el primer objetivo de la reuni n es ayudar a
los empresarios a decidir la estructura que adoptarfn sus empresas.

2. Especifique que las distintas opciones se examinarkn nuevamente
despud@s de la preparaci n del plan financiero, ya que los requisitos de
capital tambidn influyen en el tipo de asociaci n necesaria.

3. Enfatice el hecho que el nombre de la empresa deber a reflejar sus
caracter sticas eenicas (por ejemplo, una misi n espec fica la ecolog a ,
una ubicaci n particular en una montaza , etc.).

4. Diga a los participantes que rellenen el formulario Plan de gesti n
empresarial: evaluaci n de las posibles modalidades empresariales , al
tiempo que reflexionan acerca de las estructuras disponibles para sus
empresas.

5. Mediante el formulario Plan de gesti n empresarial: formalidades para
cada modalidad empresarial , p dales que indiquen esas formalidades.

6. Presente los componentes de la estructura de gesti n y pida a los
participantes que rellenen los formularios Plan de gesti n empresarial:
identificaci n de la empresa y Plan de gesti n empresarial: sueldos y
salarios .

7. Por eltimo, p dales que incluyan en el PDE la informaci n obtenida, por
ejemplo, en los recuadros 3,4y 8.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Plan de gestion empresarial:
evaluacion de las posibles modalidades empresariales

Formulario

Posibles modalidades

. Ventajas Desventajas
empresariales

o ¢Cu#lesla modalidad empresarial més indicada para Usted
e enlafase inicial?
e enelfuturo?

a ¢Porqu@?

Recordatorio: existen dos tipos fundamentales de modalidad empresarial: la propiedad
individual o la propiedad en participaci n. La elecci n entre una u otra se debe principalmente
a

¢ losrequisitos de financiaci n: ;necesita socios para compartir los costos de la empresa?
¢ losrequisitos en materia de mercadeo y asistencia tdcnica;

¢ |os objetivos relativos a la distribuci n de ganancias a los miembros y a la adopci n de
decisiones compartidas.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Plan de gestion empresarial:
formalidades para cada modalidad empresarial

. Formalidades Formalidades
Funciones de las . . .
. . Posibles asociados previas a las durante las
asociaciones . .
operaciones operaciones
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Plan de gestion empresarial:
identificacion de la empresa

0 Modalidad empresarial seleccionada:

o Nombre de laempresa:

Perfil del empresario
o Describa el perfil del equipo de gesti n (para cada miembro):
e formaci n
e nivel deinstrucci n
e experiencia profesional
e capacitaci ny experiencia empresarial y de gesti n
o Expligue c moconcibi laidea empresarial.

Estructura

Personas que administran la empresa Tareas y responsabilidades

a Dibuje la estructura administrativa (¢, Qui@n estk al v@rtice? ;Quidnes estEn al mismo nivel?
¢A quign deben rendir cuenta?):
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Plan de gestion empresarial: sueldos y salarios

. . Costos
Categorias de| Numero de Sueldo Otros costos Costos totales
personal personas mensual asociados mensuales
anuales
Total
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro
esferas de desarrollo empresarial (5)

OBJETIVOS a Facilitar la preparaci n del plan de ordenaci n de recursosy del plan
de desarrollo social del PDE.
0 Indicar estrategias para reducir los riesgos.
o Sugerirc mo establecer alianzas estrat@gicas.

POSIBLE En la aldea, con los representantes de los grupos de inter@s, despuds de
UBICACION completar los Pasos 1y 2.

POSIBLE Un d ay medio o dos d as si el procesamiento de datos en el Paso 2 se ha
DURACION realizado meticulosamente y segen la complejidad de la empresa y el

producto y la preparaci n de los empresarios. A medida que la informaci n
sobre el mercado previsto mejora es normal que se lleven a cabo varias

reuniones.
REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto E.
POSIBLES V. Preparacion del plan de ordenacion de recursos
ACTIVIDADES 1. Expligue a los participantes los principales componentes del plan de

ordenaci n de recursos.

2. Examine la informaci n analizada por los participantes en la Fase 2
durante la realizaci n del ejercicio de clasificaci n (formulario
Comparaci n entre las puntuaciones asignadas a los productos ) y del
formulario Cuadro relativo a la evaluaci n del producto, y
conc@ntrese en las soluciones de los problemas que plantea la
ordenaci n de los recursos.

3. Analice las consecuencias de las distintas medidas de ordenaci n
utilizando como ejemplos recursos que los participantes conocen.

4. P dales que completen el formulario Plan de ordenaci n de recursos:
posibles medidas de ordenaci n vy, luego, apunte los resultados
obtenidos en el recuadro 7 del formulario del PDE.

VI. Preparacién del plan de organizacion y gestion

1. Explique a los participantes los principales componentes del plan de
desarrollo social.

2. P dales que sezalen los efectos sociales de sus nuevas actividades en el
formulario Plan de desarrollo social: medidas sociales y alianzas , que
indiguen ¢ mo ocuparse de esos efectos y que estimen los costos de
esas medidas.

3. Repase la informaci n analizada por los participantes en la Fase 2,
durante la realizaci n del ejercicio de clasificaci n (formulario

Comparaci n entre las puntuaciones asignadas a los productos ) y del

formulario Cuadro relativo a la evaluaci n del producto, y
concdntrese en las de los problemas sociales o institucionales
identificados.

4. Solicite a los participantes que indiquen asociados que podr an tomar
parte en la adopci n de esas medidas y promueva un debate sobre
C mo contactar a esos socios.

5. P dales que completen el recuadro 8 del formulario del PDE con su
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE

Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro esferas de desarrollo empresarial

plan de organizaci ny gesti n.

VII. Estrategias para la reduccion de riesgos

1

Con referencia al recuadro 10 del formulario del PDE, examine los
posibles riesgos en las cuatro esferas del desarrollo empresarial,
elabore estrategias para su reducci n y apentelas en ese mismo
recuadro.

VIII. Alianzas estratégicas para el mercadeo

1

Pida a los participantes que rellenen el formulario Alianzas
estrat@gicas baskndose en la lista de actores directos que intervienen
en los canales de mercado del producto. Consulte los formularios de la
Fase 2. Fuentes de informaci n para el estudio de distrito , Fuentes
de informaci n para el estudio a nivel provincial , Fuentes de
informaci n para el estudio a nivel nacional y Fuentes de informaci n
para el estudio a nivel internacional , y ¢Qu@ sabe Ud. acerca de su
producto? de la Fase 3.

Azada propuestas de alianzas estrat@gicas en el plan de mercadeo en
el recuadro 3 del formulario del PDE.

IX. Alianzas estratégicas para la adopcion de mejoras tecnolégicas

1

Explique a los participantes que las opciones tecnol gicas
mencionadas en los procesos de producci n pueden requerir la
transferencia de tecnolog a, que a su vez conlleva actividades y costos.
P dales que completen el formulario Alianzas estrat@gicas para la
adopci n de nuevas tecnolog as y que consideren si las opciones de
los procesos de producci n tienen en cuenta los valores e intereses
ecol gicos, sociales, comerciales y econ micos de las esferas de
desarrollo.

Analice las condiciones que podr an necesitar los empresarios para
adoptar y controlar plenamente esas opciones tecnol gicas
(capacitaci n tdcnica, mejora de la infraestructura, vinculaciones con
los asociados). Sezale que este anklisis los ayudark a distinguir entre las
opciones costosas y que requieren asistencia y las m&s econ micas y
fEciles de transferir.

Azada propuestas de alianzas estrat@gicas para la estrategia
tecnol gicaen el recuadro 9 del formulario del PDE.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Plan de ordenacion de recursos:
posibles medidas de ordenacion

Formulario

Tendencia del recurso:
Marque con X la casilla apropiada.

Criterios z 9 s

Distribuci ny
densidad

Ciclo de producci n

Capacidad de
regeneraci n

¢Cufl de las siguientes hip tesis (0 combinaci nde hip tesis) adoptark para:

e organizarse en grupo(s) de inter@s y difundir normas de ordenaci n en materia de
recolecci n?

¢ difundir normas de ordenaci n en materia de recolecci ny aplicarlas internamente, as
como para solicitar el apoyo jur dico del gobierno?

e domesticar las especies silvestres?
Elija las medidas de ordenaci n apropiadas que Ud. adoptar#:

e en relaci n con el formulario anterior, sezale nuevamente las medidas de ordenaci n
que piensa adoptar.

e ;cukl es su actual situaci n con respecto a la condici n de uso de la tierra (derechos de
uso a largo plazo, propiedad, etc.)?

¢ Indique el calendario de recolecci n del recurso:
e Proporcione informaci n sobre el m@todo de domesticaci n del recurso:

e (Con qui@n se vinculark para llevar a cabo la ordenaci n de los recursos?
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Plan de desarrollo social: medidas sociales y alianzas

Miembros desfavorecidos de la comunidad y aspectos de g@nero:

Nueva empresa:

Soluciones para reforzar los
efectos positivos o mitigar Costo de esas medidas
los negativos

Posibles efectos sociales de
las nuevas actividades

o Proponga los socios que contribuir a tales medidas:

0 Indique ¢ mo ponerse en contacto con ellos:
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Alianzas estratégicas m

0 Ante todo conecte con flechas los socios de la primera columna que forman asociaciones de
actores directos. Sucesivamente, trace flechas entre las columnas para indicar las relaciones
entre los actores directos e indirectos.

I-\.ctores Actores indirectos
directos
Ordenacién de
Mercado y recursosy Esfera social e Cienciay
economia medio institucional tecnologia
ambiente

0 Indique con cu#les socios preferir a trabajar.

Cualidades de los asociados en una posible

. Asociados con esas caracteristicas
alianza
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 3: Desarrollar estrategias en cada una de las cuatro esferas de desarrollo empresarial

Alianzas estratégicas para la adopcion
de nuevas tecnologias Formulario

. e o . Mejoras de la Asociados en las
Opciones Capacitacion técnica . . .
- . infraestructura actividades de
tecnologicas necesaria . e ..
necesarias capacitacion técnica

o ¢Cukles son las opciones mks apropiadas para usted?
o ¢Cukleslaopci nmenos costosa o la mAs costosa?

o ¢Cukleslaopci nparalaque serequiere menos asistencia o ms asistencia?
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE

Paso 4: Formular planes de accién para poner en prdctica las estrategias

Paso 4: Formular planes de accién para

poner en practica las estrategias

OBJETIVOS

POSIBLE
UBICACION

POSIBLE
DURACION
REFERENCIAS

POSIBLES
ACTIVIDADES

o Controlar que se incluyan todas las actividades necesarias para llevar
a cabo las estrategias en las cuatro esferas del desarrollo empresarial
y que la planificaci n de estas actividades prevea los recursos
adecuados.

En la aldea, con los representantes de los grupos de inter@s, despuds de
finalizar el Paso 3.

Una o dos horas para cada grupo de interfs.

Manual de Campo, Folleto E.

1. Pidaalos participantes que utilicen el formulario Formulaci nde un
plan de acci n para elaborar las estrategias propuestas indicando
todas las actividades necesarias y el plazo en el que prev@n
realizarlas, as como el tipo de apoyo y la financiaci n que precisan.

2. Asegerese de que todos los miembros del grupo de inter@s estdn
presentes en el debate.

3. Cerci rese de que se tengan debidamente en cuenta los ciclos
estacionales de producci n.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 4: Formular planes de accién para poner en prdctica las estrategias

Formulacién de un plan de accion

Fecha:

Distrito: Aldea:
Facilitador(es):

Nombre del producto y de la empresa:

Costo estimado
(de conocerse)

Apoyo

Estrategia Actividad :
requerido

Responsable Calendario

Mercado y
economia

Personas
Producto
Precio
Lugar

Promoci n

Ordenacion
de recursosy
medio
ambiente

Esfera social
e
institucional

Cienciay
tecnologia
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 5: Calcular las proyecciones financieras de la empresa

Paso 5: Calcular las proyecciones financieras

de la empresa

OBJETIVOS

POSIBLE
UBICACION

POSIBLE
DURACION
REFERENCIAS

POSIBLES
ACTIVIDADES

o Calcular el plan financiero.
Q Prepararunavisi ngeneral del PDE.

En un taller en la aldea, al que seguirk un examen de los datos financieros
por parte de los facilitadores y un consultor o un organismo de apoyo
especializado en el producto y en planificaci n financiera. Pueden
organizarse otras reuniones con el grupo de inter@s para revisar las
correcciones o los cambios.

La preparaci n inicial se llevark a cabo en un taller de un d a en la aldea,
mientras que las revisiones se efectuarkn en reuniones de medio d a cada
una.

Manual de Campo, Folleto E.

Cumplimentar el plan financiero

Utilizando el formulario del PDE, explique a los participantes los
principales componentes del plan financiero y el tipo de planificaci n
financiera necesaria. El plan financiero se organiza en recuadros; cada
uno de @stos debe copiarse en un rotafolio que habrk que fijar en la
pared para que los participantes puedan seguir el proceso. Los recuadros
pueden ajustarse segen el grado de complejidad de la empresa.
Recuerde que no se deben usar todas las herramientas financieras si la
empresa es muy pequeza*.

Determinacion de los activos fijos

1. Copie el recuadro 11 del formulario del PDE en un rotafolio y
sirvidndose de @1 explique los tdrminos siguientes: activos fijos, costos
variables y costos fijos. Aplique el mismo per odo de tiempo
empleado para el recuadro 6 ( Objetivos de ventas ). Utilice la
informaci n de los formularios Plan de producci n:lugar de
producci nozonas de cultivo ; Plan de producci n: procesos de
producci n; Plan de gesti n empresarial: sueldos y salarios ,y

Alianzas estratdgicas para la adopci n de nuevas tecnolog as .

2. Pidaalos empresarios que indiquen todo el equipo necesario para la
elaboraci n del producto en el plazo determinado. La estrategia
organizativa establecerk cu£ntas unidades de cada tipo de equipo se
requieren.

3. Durante el taller estime los costos del equipo y explique que los datos
se revisarkn m#s adelante con los proveedores. Sezale tambi@n otras
inversiones necesarias que constituyen activos fijos.

Cdlculo de la amortizacién

Copie el recuadro 12 del formulario del PDE en un rotafolio y sirvigndose
de @I expligue el concepto de amortizaci n y de valor de sustituci n.
Copie la lista del equipo incluida en el recuadroll y pida a los
participantes que decidan por cuintos azos pueden utilizarlo antes de
sustituirlo.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 5: Calcular las proyecciones financieras de la empresa

Determinacién de los costos variables

Copie el recuadro 13 del formulario del PDE en un rotafolio. Recuerde a
los participantes la diferencia entre los costos variables y los costos fijos, y
exponga ejemplos. P dales que enumeren todos los costos variables
previstos a lo largo del plazo especificado en el recuadro 6 ( Objetivos de
ventas ).

Determinacién de los costos fijos

Copie el recuadro 14 del formulario del PDE en un rotafolio. Solicite a los
participantes que indiquen todos los costos fijos previstos a lo largo del
plazo especificado en el recuadro 6 ( Objetivos de ventas ).

Cdlculo de las necesidades totales de capital

Copie el recuadro 15 del formulario del PDE en un rotafolio. Pida a los
participantes que revisen los totales de los recuadros 11 (activos fijos), 13
(costos variables) y 14 (costos fijos) y apunte los totales en las casillas
correspondientes en el recuadro 15. Haga que calculen las necesidades
totales de capital de trabajo y expl queles que se trata de la financiaci n
de la que deben disponer desde el primer d a de actividad de la empresa.
Para elaborar un estimaci n realista podra ser preciso calcular las
necesidades de flujo de efectivo (v@ase m&s abajo).

Cdlculo de las fuentes de capital

1. Copie el recuadro 16 del formulario del PDE en un rotafolio. Describa
junto con los participantes las distintas fuentes de capital. Demuestre
¢ mo cubrir las necesidades totales de capital de trabajo recurriendo
a varias fuentes. Estimen la capacidad de contribuci n de cada uno
de ellosy las posibles donaciones, y luego determinen el importe del
pr@stamo necesario.

2. Encaso de dificultad en la obtenci n del capital necesario, habrk que
revisar las estimaciones de los costos e intentar reducirlos. Tambi@n
resultar a oportuno controlar nuevamente el plan de organizaci ny
decidir si deben formarse nuevas asociaciones para disponer de més
capital.

3. Advierta a los participantes que dichos c£lculos se volverkn a
examinar en el Paso 6 de la Fase 3y al realizar el an£lisis del flujo de
efectivo en los ejercicios indicados a continuaci n.

Cdlculo de los pagos de intereses

Copie el recuadro 17 del formulario del PDE en un rotafolio. Utilizando la
estimaci n de las necesidades de cr@dito indicadas en el recuadro 16,
ensexe ¢ mo calcular los costos de los intereses.

Estimacion de las ganancias (o pérdidas)

1. Copie el recuadro 18 del formulario del PDE en un rotafolio.
Complete lainformaci n relativa a los ingresos y los gastos
baskndose en los rotafolios ya expuestos de los recuadros 6
(Objetivos de ventas), 12 (Amortizaci n), 13 (Costos variables), 14
(Costos fijos) y 17 (Intereses). Explique que el valor de la amortizaci n
total se utiliza para calcular las ganancias o las p@rdidas, en vez de
utilizar el total de los activos fijos. Indique ¢ mo deducir los
impuestos que se aplican a las ganancias brutas para calcular las
ganancias netas.

2. Tras calcular las ganancias (o p@rdidas) netas, analice el valor
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 5: Calcular las proyecciones financieras de la empresa

CONSEJOS

obtenido. Examine los mecanismos de reparto o distribuci n de
ganancias y, de ser necesario, p dales que revisen el plan de
organizaci n.Haga referencia a las expectativas econ micas que se
definieron en el Paso 2 de la Fase 1.

3. Silaganancia es muy reducida, vuelva a controlar junto con los
participantes todas las estimaciones de ingresos y gastos a fin de
revisar las estrategias. Si no se encuentra una soluci n, habrk que
renunciar a la idea empresarial o recopilar m&s informaci n. En tal
caso, pida a los participantes que elaboren un plan de acci n para
llevar a cabo un estudio que facilite la resoluci n del problema.

Cdlculo del rendimiento de las inversiones en el recuadro 19

Copie el recuadro 18 del formulario del PDE en un rotafolio. Apunte la
cifra de las ganancias netas indicada en el recuadro 18d y la de la
inversi n total especificada en el recuadro 15c, y enseze a los
participantes a calcular el rendimiento de las inversiones. Compare esta
cifra con el rendimiento que podra obtenerse en un banco u otras
empresas.

Estimacion de las necesidades de flujo de efectivo

Copie el recuadro 20 del formulario del PDE en un rotafolio. Explique esta
herramienta y la importancia del an#lisis del flujo de efectivo. Pida a los
participantes que completen la informaci n utilizando los rotafolios
expuestos de los recuadros 15 (Necesidades totales de capital), 6
(Objetivos de ventas), 11 (Activos fijos), 13 (Costos variables) y 14 (Costos
fijos). Analice con los participantes ¢ mo distribuir los ingresos y los
gastos a lo largo del perodo especificado con objeto de reducir la
necesidad de efectivo en la fase inicial de la empresa. Tenga en cuenta los
ciclos de producci ny las tendencias de la demanda de mercado. En caso
de que sea posible reducir la necesidad de capital de trabajo mediante el
uso de estimaciones de flujo de efectivo, corrija las necesidades de
efectivo calculadas en el recuadro 15 o el nemero de meses en los que se
necesita el pr@stamo, indicado en el recuadro 17.

Conclusién

Como actividad final del taller, utilice el recuadro 21, Conclusi n del
anklisis de las fortalezas de la empresa y pida a los participantes que
sinteticen esas fortalezas.

Expl queles que deben volver a examinar el PDE propuesto junto con sus
grupos para obtener el acuerdo de todos los miembros. S lo entonces
podrkn utilizar el PDE para solicitar apoyo.

* En caso de proyectos dirigidos a microempresas que se basan en
productos arb reos y forestales, en los que la finalidad es orientar a los
empresarios a evaluar la rentabilidad de la propia empresa de modo
sencillo, es posible limitar el plan financiero s lo a los objetivos de ventas,
las estimaciones de costos (activos fijos, costos variables y costos fijos),
las necesidades totales de capital, la fuente de financiaci n de esos
costos, el estado de las p@rdidas y ganancias y la proyecci n del flujo de
efectivo.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 5: Calcular las proyecciones financieras de la empresa

Conclusiones de los pasos 1 a 5:
vision general de la empresa

Vision general de
la empresa

Consulte el PDE, incluido el plan financiero, para completar la siguiente
informaci n:

Perfil de la empresa:

o Nombre de laempresa o del empresario
o Direcci nde contacto

a Direcci ndelaempresa

Antecedentes de la idea empresarial:
a ¢C moconcibi el empresario laidea empresarial?

Condicion juridica:

O ¢Laempresa estk registrada o aen debe serlo?

En caso afirmativo, ;d ndey cukndo se registr ?

¢El empresario ha estipulado algen contrato comercial?
¢La empresa tiene o tendrk socios? ;Quidnes son?

00O

Declaracion de la mision: (revisada)

Metas y objetivos de la empresa: (revisados)

o (Qug producto se venderk?

o ¢Cufl serk el volumen de ventas anual (cuando la empresa funcione a
plena capacidad)?

o ¢Cufl es la ganancia prevista baskndose en dicho volumen de ventas
anual?

Estimacion de los costos de la empresa:
o Lainversi ntotal asciende a

Fuentes previstas de financiacion:
o ¢Ded nde procederfn los fondos necesarios?

o Capital personal ..o, ( %)
e Pr@stamo bancario ................. ( %)
o Otrafuente ... ( %)
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 6: Obtener financiacion

Paso 6: Obtener financiacion

OBJETIVOS 0 Ayudar alos empresarios a calcular la cantidad de capital que pueden
invertir en la empresa.
0 Reforzar su capacidad para reconocer las opciones de capital
disponibles para financiar su empresa.

POSIBLE En un taller en la aldea, con los representantes de los grupos de interds.
UBICACION

POSIBLE Dos o tres horas (si se invita a un orador se requerirk mis tiempo).
DURACION

REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto E.

POSIBLES 1. Enseze los formularios Contribuci n personal a la empresa vy
ACTIVIDADES Contribuci n de grupo a la empresa y ayedelos a calcular la

contribuci n que realmente pueden aportar sobre la base de los
recuadros 11 (Activos fijos), 13 (Costos variables) y 14 (Costos fijos)
del PDE. A continuaci n, controle la estimaci n indicada en el
recuadro 15 para establecer definitivamente la cantidad de capital
necesario y el plazo de tiempo para el reembolso, as como el
recuadro 17 a fin de calcular el costo de los intereses.

2. Facilite un debate sobre la cantidad de dinero que hay que reservar
para otras necesidades dom@sticas y que, por consiguiente, no puede
invertirse en la empresa.

3. Invite a un orador, por ejemplo, un empresario de @xito que en
precedencia haya recibido un pr@stamo, o un representante de un
banco local o de un organismo de cr@dito, y organice una reuni n
dedicada a preguntas y respuestas sobre los criterios y
procedimientos de obtenci n de pr@stamos.

4. Si se dispone de poco tiempo, se puede optar por explicar los varios
criterios adoptados por las instituciones de cr@ddito y sus
procedimientos para conceder pr@stamos a los peque&os
empresarios.

5. Ayedelos a elegir fuentes externas de financiaci n solicitando que
completen el cuadro del formulario Opciones para obtener capital
deinversi n)*

CONSEJOS * Los criterios y las fuentes de financiaci n que se indican en este cuadro

son meramente indicativos. Usted debe adaptar el formulario segen los
criterios y fuentes de financiaci n que mé#s se ajustan a su caso.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE

Paso 6: Obtener financiacion

Contribucion personal a la empresa

Nombre del empresario:

Qué es lo que poseo

Mi cuotaenla

Valor de mi cuota en

Activos . empresa
(en unidades) (en unidades) | e
Activos
Tierra
Edificios

Efectivo disponible

Efectivo en banco

Joyas

Animales

Vacas, cabras, etc.

Aves de corral

Gallos, gallinas, etc.

Transporte

Tractor, carro,
bicicleta, etc.

Otros rubros

Generador, pozo,
bomba de agua, etc.

Otros ...

Total (en valor)

Para cukles necesidades dom@sticas debe reservar dinero:

Activos netos:

Puedo invertir aproximadamente ....................

Considerando que debo ahorrar ................... para....

174



FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 6: Obtener financiacion

Contribucion de grupo a la empresa

Para establecer cufl es la propia cuota en la empresa cada uno de los miembros del grupo debe
completar una de las columnas siguientes.

Activos Empresario 1 Empresario 2 Empresario 3 Total

Unidad | Valor | Unidad | Valor | Unidad | Valor | Unidad | Valor

Activos

Tierra

Edificios

Efectivo
disponible

Efectivo en
banco

Joyas

Animales

Vacas, cabras,
etc.

Aves de corral

Gallos, gallinas,
etc.

Transporte

Tractor, carro,
bicicleta, etc.

Otros rubros

Generador,
pozo, bomba de
agua, etc.

Otros ...

Total (en valor)

Podemos invertir aproximadamente ..................
La contribuci n de cada uno ascenderk a:

Nombre del empresario Contribucion
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 6: Obtener financiacion

Opciones para obtener
capital de inversion

0 Indique en la parte superior de cada columna las fuentes de capital que conoce.

0 Adapte o complete los criterios que @stas deber an adoptar para reputarlas fuentes
apropiadas de financiaci n (columna 1).

o Seleccione (subraye) la(s) fuente(s) mks apropiada(s) para su situaci n.

Criterios (ejemplo: banco | (ejemplo: banco | (ejemplo: cr@ddito en (ejemplo:
de desarrollo para los pobres) el marco de prestamistas
agr cola) proyectos) privados)
Finalidad del
pr@dstamo
Plazo del
pr@dstamo

Tipo de inter@s

del pr@stamo

Garant a

Nota: los criterios y las fuentes de financiaci n que se indican en este cuadro son meramente
indicativos. Usted debe adaptar el formulario segen los criterios y la lista de posibles fuentes de
financiaci n que més se ajustan a su caso.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 7: Iniciar la fase piloto y las actividades de capacitacion

Paso 7: Iniciar la fase piloto
y las actividades de capacitacion

OBJETIVOS 0 Ayudar alos empresarios a definir las necesidades de capacitaci n.
0 Encontrar socios que puedan impartir la capacitaci n necesaria o
bien prestar apoyo en la materia.
o Organizar las actividades de capacitaci n.
O Asistir alos empresarios en la puesta en marcha de laempresa en
pequega escala durante el per odo inicial.

POSIBLE En un taller en la aldea, con los representantes de los grupos de inter@s.

UBICACION

POSIBLE Dos o tres horas para la presentaci n inicial.

DURACION Algunos d as para que la estructura de apoyo organice los cursos de
capacitaci n.

El tiempo necesario para recibir la informaci n de mercado acerca de la
primera producci n.

REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto E.
POSIBLES I. Capacitacién
ACTIVIDADES 1. Explique a los participantes que la idea central de esta etapa consiste

en dotar al personal de los conocimientos y aptitudes necesarios a
trav@s de la capacitaci n.

2. P dales que anoten en la primera columna del cuadro del formulario
Per odo de prueba inicial las principales actividades de los planes
elaborados durante el Paso 4 de esta fase.

3. Sobre la base del formulario Necesidades de capacitaci n , analice la
capacitaci n necesaria para cada actividad; el organismo o el actor
indirecto que puede prestar asistencia en la materia, y la fuente de
financiaci n que podra sufragar dicha labor. Contemple tambidn la
posibilidad de que la empresa abra una propia cuenta de ahorros
destinada a la capacitaci n, en lugar de recurrir a subvenciones.

4. Teniendo en cuenta la meta de la empresa y el mercado previsto,
examine las necesidades de capacitaci n* sezaladas por los
empresarios y aclare los objetivos y los temas principales de esos
CUrsos.

5. Considere los asociados que podr an contactarse para organizar esos
cursos de capacitaci ny prepare los mandatos.

I1. Produccidn inicial

1. Pida a los participantes que analicen los posibles beneficios
deparados por la puesta en marcha de la empresa con una
producci nen pequega escala**.

2. P dales que preparen un plan de trabajo para la producci n inicial (el
tiempo necesario para recibir la informaci n de mercado acerca de la
primera producci n) utilizando el formulario Per odo de prueba
inicial .

3. Haga que los participantes reflexionen sobre los obsticulos
imprevistos que podran presentarse y las hip tesis que podran
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE

Paso 7: Iniciar la fase piloto y las actividades de capacitacion

CONSEJOS

mitigar sus efectos negativos, y que compilen el formulario Hip tesis
de correcci n .

4. Expl queles que deben llevar un registro de todo lo que ocurre

durante el primer proceso de producci n, elaboraci n y mercadeo
(cantidades, valores, reacciones de los clientes, etc.).

5. Al final del per odo inicial (una temporada) organice un taller en que
se examinarkn los resultados y se preparark el plan de trabajo para el
primer azo de producci n a plena capacidad.

* Es posible evaluar las necesidades de capacitaci n en distintas etapas
del proceso, especialmente cuando la falta de conocimientos espec ficos
dificulta el proceso empresarial. Por ejemplo, puede ser necesario:
impartir capacitaci n en realizaci n de entrevistas y encuestas de
mercado, incluso antes del per odo de prueba; o impartir capacitaci n
t@cnica para adoptar un nuevo proceso de producci n, inmediatamente
antes del perodo del prueba; o planificar actividades adicionales de
capacitaci n t@cnica o en materia de tenedur a de libros o en gesti n,
posteriormente al per odo de prueba.

** Por ejemplo, para potenciar la capacidad del personal de producci n

analice los detalles del entorno empresarial, establezca mecanismos de
trabajo, concrete aspectos t@cnicos, etc.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 7: Iniciar la fase piloto y las actividades de capacitacion

Necesidades de capacitacion

Necesidades de capacitacion Meto-d’o de I Fuente de
L. creacion de Actores indirectos " . s
por actividades . financiacion
capacidad

Mercadeo y desarrollo
empresarial

Ordenacion de recursos

Desarrollo social
e institucional

Ciencia y tecnologia
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 7: Iniciar la fase piloto y las actividades de capacitacion

Periodo de prueba inicial

Planificacion del periodo inicial

- Aptl!:m!es Y Posibles Fechay | Requisitosde
Actividades | Responsable | conocimientos . i, .
. asociados duracion insumos
necesarios
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE

Paso 7: Iniciar la fase piloto y las actividades de capacitacion

Hipotesis de correccion

Actividades

Resultados
esperados

Posibles resultados
inesperados

Medidas correctivas
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 8: Hacer un seguimiento de los progresos y afrontar los cambios

Paso 8: Hacer un seguimiento de los
progresos y afrontar los cambios

OBJETIVOS o Ayudar alos empresarios a establecer un mecanismo de seguimiento
de los progresos de la empresa.

POSIBLE En un taller en la aldea, con los representantes de los grupos de inter@s.
UBICACION

POSIBLE Una o dos horas para la presentaci n inicial.

DURACION El tiempo necesario para establecer efectivamente sistemas y

mecanismos de seguimiento.

REFERENCIAS Manual de Campo, Folleto E.
POSIBLES 1. Pida a los empresarios que piensen ¢ mo pueden evaluar los
ACTIVIDADES resultados de sus empresas.

2. Expl queles las principales finalidades del seguimiento*.

3. P dales que establezcan indicadores para supervisar las actividades
de su empresa. A fin de crear indicadores significativos, deber an
referirse a los objetivos y las estrategias de sus empresas. Utilice la
lista de control que se presenta en el formulario Posibles indicadores
para seguir los progresos a fin de completar la lista realizada por los
empresarios.

4. Organice la recopilaci n de la informaci n de acuerdo con esos
indicadores.

5. Organice un taller de planificaci n todos los azos para ayudar a los
empresarios a:

o repetir el estudio del entorno empresarial llevado a cabo en el
Paso 1 de la Fase 3, aunque no con la misma profundidad,;

e examinar los resultados del estudio;

e pasar revista a los objetivos y estrategias elaboradas el azo
anterior para cada una de las cuatro esferas de desarrollo
empresarial;

e determinar si se han alcanzado las metas;

e evaluar los cuatro tipos de actividad del azo anterior;

e indicar las fortalezas y debilidades en las esferas de desarrollo
empresarial;

o fijar metas, objetivos, estrategias y planes de acci n para el azo
siguiente baskndose en esas evaluaciones.

6. Concluya la Fase 3 de vuelta a la oficina: examine el trabajo hecho
hasta ahora sirvigndose del formulario Informe sobre la ejecuci n de
laFase 3 .

CONSEJOS * Por ejemplo, para verificar el @xito de las actividades; extraer
ense®@anzas; evitar errores y alertar prontamente sobre los efectos
negativos desde el punto de vista ecol gico y cultural y las opciones
econ micas no viables.
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FASE 3: PLANIFICAR EMPRESAS PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE
Paso 8: Hacer un seguimiento de los progresos y afrontar los cambios

Posibles indicadores para seguir los progresos

Analisis econémico y de mercado

o Compare los objetivos financieros de los empresarios con los logros obtenidos al tras un
determinado per odo de tiempo.

o Examine el presupuesto preparado el primer azo.

o Compare las ventas, las ganancias brutas y los gastos.

o Seeale los errores de juicio, dado que son experiencias que se aprovecharkn en el siguiente
ciclo de planificaci n.

O Prepare estados financieros m£s precisos para el per odo posterior.

Analisis de la ordenacidn de recursos y del medio ambiente

o Comprenda cu£les son los m@todos bAsicos que han de adoptarse para realizar una
evaluaci n rkpida del bosque.

0 Reconozca laimportancia de un seguimiento regular.

0 Analice el impacto de la recolecci n.

o Establezca medidas correctivas.

Analisis social e institucional y politicas, normas y reglamentos

0 Evalee el impacto social de la empresa con respecto a la serie predeterminada de
indicadores utilizada inicialmente para reunir informaci n durante la preparaci n del PDE.

o Evalee el grado de fortalecimiento de la capacidad del personal o miembros de la empresa.

0 Mantengaunabuenarelaci ncon el oficial forestal local para poder negociar en caso de
que resoluciones poco claras.

o Ejerzapresi ncomo miembro de la red nacional en caso de que est@ por modificarse la
pol tica estatal en modo desfavorable.

O Reaccione rEpidamente si se proponen normas internacionales que pueden afectar a su
empresa.

Ciencia y tecnologia

o Mant@ngase informado sobre las nuevas tecnolog as que pueden aumentar la
competitividad de su producto, ya sea disminuyendo su costo de producci no
perfeccionando el producto.

O Ejerzapresi n para mejorar la infraestructura, como nuevas | neas telef nicasy
ampliaciones de carreteras que faciliten su acceso y el de sus productos a nuevos mercados.
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DIRECTRICES PARA LOS FACILITADORES DE CAMPO EN MATERIA DE AYDM
Anexo 1

Posible escenario y plazo de ejecucion
del proceso de AyDM

Es casi imposible presentar las numerosas posibilidades con que cuentan los facilitadores
para planificar y organizar la ejecuci n del proceso global de AyDM, ya que las actividades
adquieren matices diferentes en funci n de cada experiencia y contexto. No obstante,
puede ser de utilidad para los facilitadores disponer de un panorama general del proceso
sobre el terreno, mediante un ejemplo hipot@tico de escenario y plazo de ejecuci nenuna
comunidad. El ejemplo que se expone en las siguientes pkginas se basa en la experiencia
de la autora y sus colaboradores en Viet Nam. En la primera columna se enumeran todos
los pasos que integran el proceso de AyDM y en la segunda, las actividades que el
facilitador debe emprender. En la tercera y cuarta columnas se muestran en detalle el
m@todo y el plazo que podr an asignarse a cada actividad, mientras que en la quinta y
eltima columna se indican los nemeros de referencia de las directrices y los formularios
contenidos en el presente documento.
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DIRECTRICES PARA LOS FACILITADORES DE CAMPO EN MATERIA DE AYDM
Anexo 2

Ejemplo de un plan de desarrollo empresarial (PDE) m

Facilitador: Fecha de elaboracion:

Nombre del empresario y de los representantes

Karumuna Benon - Presidente
Ahimbisibwe Obedah - Secretario
Turyatunga Shadrach Tesorero

Nombre de la empresa

Grupo de apicultura de MUKONO

Direccion

Municipio de Mukono, subcondado de Kayonza, Distrito de Kanungu, Uganda
sudoccidental

Recuadro 1 Descripcion del producto

La empresa producirk y venderk miel virgen, miel filtrada y cera de abeja recolectadas
por abejas en colmenas situadas en el Parque Nacional y a sus mkrgenes. La miel se
envasark en bidones. La miel virgen se venderk localmente, sobre todo a los
productores de vino de banana y a las familias. La miel filtrada se venderk a los
elaboradores de miel locales a los efectos de su elaboraci ny envasado finales.
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Recuadro2 Caracteristicas del mercado (resumen de los formularios “Analisis de los
competidores” e “Identificacion de oportunidades y amenazas en el
entorno empresarial”)

Competencia | Precio de Clientes Mercado Estrategiasde | Permis | Tipos dealianzas
de productos | ventadel destinat previsto distribuciony os o asociaciones
similares competidor arios (fisico) promocion requeri estratégicas
propuestas dos
Miel 3500 Elabora | Centro Oferta de Ningu | Vinculaci ncon
producida U sh/l dores comercial | muestrasde | no Kisoro
porlas devino | local miel Beekeeping y
comunidade de decantada a con los servicios
S vecinas banana los peblicos de
y elaboradores extensi ncon
hogares locales objeto de
locales recibir apoyo
tdcnicoy
capacitaci n
Recuadro 3 Descripcion de la empresa (mision y metas), sistema de pago y

organigrama, alianzas estratégicas para el mercadeo

e Perodo abarcado:

El PDE comprende un per odo de un azo, o dos temporadas de recolecci n. Los apicultores
formarZn un grupo de mercadeo y cada uno de sus miembros implantark colmenares en la
tierra de que dispone. La gesti n de la empresa estark a cargo de un grupo de 23 hombres 'y
2 mujeres pertenecientes a las aldeas de Kanyashande Y Nkwenda, quienes enviarkn miel
filtrada y cera de abeja a un centro de recogida rural, al tiempo que venderkn la miel sin filtrar
por su cuenta. El centro de recogida pagar£ la miel a los productores una vez que se haya
vendido. El grupo se registrark debidamente y abrirk una cuenta bancaria; mediante una
donaci n, establecerk un fondo rotatorio que se utilizark para conceder prdstamos a sus
miembros para adquirir las colmenas.

e Misi n:

La miel filtrada destinada a la venta a los turistas se promoverk como miel silvestre. La
apicultura se practica en esta zona desde hace mucho tiempo y todos los miembros del
grupo estkn familiarizados con su prkctica tradicional. La miel es de buena calidad, pues las
abejas se nutren de una diversidad de flores que crecen en el Bwindi Impenetrable National
Park (BINP). Dado que hay una gran demanda desatendida a nivel local, tanto en los
hogares como en los campamentos tur sticos, no hay problemas de competencia.

e Metas:

En el plazo de un azo (dos temporadas), cada miembro del grupo producirk diez litros de
miel virgen que se venderk a los consumidores locales as como cinco litros de miel
decantada y cierta cantidad de cera de abeja que se venderkn en Kisoro y otros mercados
distantes. El volumen de producci n se basa en la adici n de cinco colmenas en cada
colmenar y en el mejoramiento de las prkcticas y de los m@todos de elaboraci n. La miel sin
filtrar se venderk a U Sh 3 500 por litro; la miel decantada se venderk a U Sh 6 000 por litro, y
la cera de abeja se venderk a U Sh 5000 por kilo. Estk previsto que el grupo obtenga unos
ingresos netos de al menos U Sh 700 000, o unos U Sh 30 000 para cada hogar (con exclusi n
de las ganancias que se vuelvan a invertir), adem£s de los ingresos generados por la venta de
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la miel. Estas ganancias corresponden a las expectativas manifestadas por los hogares
durante las fases 1y 2.

La miel sin filtrar se venderk en los mercados locales a los elaboradores de vino de bananay a
las familias del lugar. La miel filtrada se venderk en los albergues tursticos y a los
elaboradores de segundo nivel de los poblados vecinos. La cera se venderk a los grupos de

artesanos locales y tambi@n a los fabricantes de artesan a a nivel nacional.

Recuadro 4 Infraestructura y recursos humanos necesarios
Personal Tiempo Experiencia Sueldos
necesario Funciones necesario requerida
Tesorero Administraci n | 12 meses al Tenedur a de | Voluntario (en la
y tenedur a de azo de jornada | libros fase inicial)
libros parcial
Empleado Centro de | 12 meses al Elaboraci n U Sh 7500
recogida azo de jornada mensuales
parcial
Recuadro 5 Sistema de produccion
Producto Producci6 | Period | Periodode | Riesgosde Prevencion de
n total (kg) | o entre | recolecciéon | produccion riesgos
tempor
adas
Miel 10kg/azo 6 Marzo, Huida de las | Implantar
meses | septiembre | abejas colmenaresy
mantenerlos
limpios
Cera de abeja 1 kg/azo0 6 Marzo,
meses | septiembre
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Recuadro 6 Objetivos de ventas (en un afno)
Producto Monto por unidad Cantidad Total
Miel virgen 3 500/litro 200 litros 700 000
Miel decantada 6 000/litro 100 litros 600 000
Cerade abeja 5000/kg 10kg 50 000
Total 1350 000

Recuadro7 Plan ambiental

Objetivo: producir miel orgknica a partir de flores silvestres sin repercutir negativamente en el
bosque.

Cada miembro del grupo administrark su propio colmenar. Para prevenir los incendios, se har
uso de ahumadores.

Recuadro 8 Plan social e institucional

Objetivo: crear empresas en que logren participar equitativamente todos los apicultores de la
comunidad interesados.

La gesti nde laempresa estark a cargo de un grupo de 23 hombresy 2 mujeres, procedentes de
las aldeas de Kanyashande y Nkwenda, quienes harkn funcionar un centro de recogida y
elaboraci n. Si bien la apicultura es por tradici n una actividad masculina, se impartirk
capacitaci n a las mujeres en manejo de colmenas y recogida de miel. El establecimiento de
colmenares evitark que los ladrones roben las rejillas y 1&minas de hierro que protegen las
colmenas. Por toda venta de miel, que se cobrark en efectivo, se emitirk un recibo. Los
apicultores deberkn llevar su miel al centro de recogida y all recibirkn un cup n. Se les pagark
por la miel al final de cada mes, es decir el d a 30, 31 o el eltimo d a h&bil del mes durante la
temporada comercial.

El grupo se registrark, y constark de un comitd@ integrado por un presidente, un vicepresidente y
un secretario, previa elecci n. Abrirk una cuenta bancaria y mediante una donaci n establecerk
un fondo rotatorio que se utilizark para conceder prdstamos a sus miembros para adquirir las
colmenas (el comitd comprark las colmenas para los miembros y @stos las reembolsargn con
miel). Aunque no hark falta un permiso de propiedad de colmenares, el grupo dispondrk de una
licencia comercial en el centro de recogida.
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Recuadro9 Plan tecnolégico

Objetivo: conseguir m@todos eficientes de producci n, recolecci ny elaboraci n para
obtener una gran cantidad de miel de calidad.

En un principio, cada miembro del grupo serk duezo de al menos cinco colmenas
tradicionales mejoradas y una colmena moderna. Las colmenas tradicionales se
acoplarkn a las existentes y se les dotark de l£minas de hierro protectoras y aislantes
con objeto de impedir que las abejas huyan. Se implantarkn colmenares y se les
mantendrk libres de vegetaci n a fin de reducir la incidencia de predadores como las
hormigas. No se utilizarkn colmenas tipo Kenya Top Bar porque no son aptas para el
clima de la zona.

Mediante equipo de recolecci n como los ahumadores se impedirk que se desaten
incendios perjudiciales para el bosque y se mejorark el olor y el aspecto de la miel.
Asimismo, se utilizark indumentaria protectora para prevenir las picaduras. Para filtrar
la miel se adoptarkn m@todos caseros y se utilizar£n recipientes limpios y filtros. La
miel se envasark en baldes y bidones limpios, que se cerrarkn herm@ticamente para
impedir la contaminaci n.

Evaluacion de los riesgos (describalos) y estrategias para

Recuadro 10 . .
reducirlos al minimo

RIESGOS y ESTRATEGIAS:

Los principales riesgos son el exceso de lluvia y los animales nocivos. Entre los m&s

comunes figuran los chimpanc@s, las ardillas, un ave que se nutre de abejas, una

mariposa de la miel y las hormigas, que desprenden un olor que aleja a las abejas de

su colmena. En caso de exceso de lluvia, la humedad penetra en la colmena, lo que

hace disminuir la temperatura interna.

e P@rdida de miel durante los per odos de lluvias fuertes: utilizar colmenas con
excluidor de reinas.

e Luz solar muy fuerte y falta de agua: colocar baldes o bidones de agua o de jugo
de banana cerca de los colmenares.

e Destrucci n de las colmenas (por diversas razones) con consiguiente derrame de
miel: inspeccionarlas peri dicamente y efectuar su mantenimiento regular.

e Robo de miel de las colmenas: construir vallas s lidas alrededor de los colmenares.

e Hormigas marrones: mediante una limpieza adecuada, mantener bajo control el
terreno en que estkn situados los colmenares.

e Mariposas: construir colmenas con pequeaos orificios de acceso para prevenir la
entrada de mariposas.

e Pequezas hormigas negras chupadoras de miel: limpiar el terreno de los
colmenares y quemar las hormigas que se encuentren debajo de las colmenas.

e Ave que se nutre de abejas: muy raras; esp£ntense con una honda.

e Lagartos: espkntense

e Fluctuaciones en los precios: almacenar la miel hasta que los precios vuelvan a
subir; producir miel de mejor calidad.
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Recuadro 11

Activos fijos (en un afo)

Monto (por

Cantidad

Rubro unidad) (unidades) Total

Colmenas 4000 75 300 000

Alambre para

atar las

colmenas 20000 1 20000

Hachas 5000 3 15000

Palas 5000 5 25000

Excavadoras 2 000 10 20000

Baldes 3000 25 75000

Cacerolas 10000 25 250 000

Indumentaria

protectora 70000 5 350 000

Ahumadores 25000 5 125000

Moldes para

velas 2000 5 10000

LEminas de

hierro 8500 75 637 500

Bidones (3

litros) 500 50 25000
Total 1852500
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Recuadro 12

Amortizacion (véase el recuadro 11)

Costo Ciclode Amortizacion
Rubro vida (en /
total 9 .
anos) rubro/aino
Colmenas 300000 20 15000
Alambre para atar 20000 10 2000
las colmenas
Hachas 15000 5 3000
Palas 25000 5 5000
Azada 20000 5 4000
Baldes 75000 5 15000
Cacerolas 250 000 10 25000
Indumentaria 350 000 5 70 000
protectora
Ahumadores 125000 5 25000
Moldes para velas 10000 5 2000
LEminas de hierro 637 500 10 63 750
Bidones (3 litros) 25000 5 5000
Total 234750
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Recuadro 13 Costos variables (en un ano)

Monto por .
Rubro unidad Cantidad Total
. 25000

Parafina (bidones) 2 50000
Jab n 600 (barras) 1 600
Tamices 2000 40 80 000

(metros)
Cajetillas de 5000 1 5000
f sforos (docenas)
Papel y ctiles
de
corresponden 10000 1 10000
cia

Total 145 600
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Recuadro 14

Costos fijos (en un afo)

Monto (por Cantidad
Rubro uni dag) (de Total
unidades)
Impuestos y
licencias
comerciales 10000 1 10 000
(al azo)
Personal
contratado
(monto 15000 12 180 000
mensual por
persona)
Alquiler de
almac@n 20000 6 190000
(monto
mensual)
Total 310000
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Recuadro 15: Necesidades totales de capital

a) Activos fijos

> Activos fijos: v@ase el recuadro 11) 1832500

b) Capital de trabajo en un periodo determinado

Periodo: Un axo

> Costos variables: v@ase el recuadro
13 145600
> Costos fijos: v@ase el recuadro 14 + 310 000!
Capital de trabajo total: = 455 600
9]

Total de activos fijos a) y capital de trabajo b) 2308 100
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Recuadro 16 Fuentes de capital

> Contribuciones de los miembros
> Capital de grupo

> Pr@stamo

>Donaci n

Total (debe corresponder con el No. 15¢)

100 000

100 000

200000

1908 100

2308100
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Recuadro 17 Intereses
Cargo mensual por concepto de Inter@s anual
intereses (%):
12 meses
9
12
= 0,75 %
Total de gastos por concepto de
intereses:
Cargo mensual por concepto de Nemero de
' Gastos por
intereses (%) meses para los X monto total del prdstamo = concepto de
X que se necesita P interréses
100 el prdstamo

0,0075 | X | 6 | x [ 200000 | =
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Recuadro 18 Ganancias (o pérdidas) durante el primer afio

a) Ingresos:
Ingresos totales procedentes de las ventas:

v@ase el recuadro 6 6
b) Gastos anuales:
Amortizaci n:v@ase el recuadro: 12
Costos variables: v@ase el recuadro: 13
Costos fijos: vdase el recuadro: 14
Intereses: v@ase el recuadro: 17
¢) Ganancias o pérdidas (a-b):
Ingresos (total 18a)
1350000
d) Ganancias netas:
Ganancias (v@ase 18c)

650 650 |

menos

menos

menos

Gastos
totales

1350 000

234750
145600
310000

9000

699 350

gastos totales (total 18b)

699 350

650650

impuestos u otros cargos

650650
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Recuadro 19 Rendimiento de las inversiones

(%):

(%):

Ganancias (18c)

x 100
Inversiones totales (15c¢)
650 650
x 100
2308100

%

28,2 %
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Recuadro 21 Conclusion del analisis de las fortalezas de la empresa

Esta empresa posee un rendimiento de las inversiones aceptable y la estimaci n de sus
ganancias futuras coincide con la de otras empresas similares. Serk posible hacer frente a las
necesidades de capital a condici n de que logre obtenerse un pr@dstamo. El flujo de efectivo
se mantiene favorable a lo largo de todo el per odo planificado y, si bien las reservas en
efectivo al final del ddcimo mes son inferiores a las del primer mes, para esa fecha se habrk
adquirido todo el equipo necesario, por lo que en el segundo azo de actividades los gastos
corrientes no serfn tan elevados. Una vez que las reservas en efectivo alcancen un nivel
suficiente, la empresa podrk pagar la miel filtrada a los productores en el momento en que
@sta llega al centro de recogida. La mayor parte de los riesgos est£ bajo el control de los
productores y puede prevenirse o reducirse al m nimo. Los ingresos previstos coinciden con
las expectativas de los empresarios. La empresa no producirk efectos sociales 0 ambientales
dazinos. Asimismo, mediante el fondo rotatorio, se asegurark la compra de nuevas
colmenas para los miembros més pobres de la comunidad.
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Capacitacion en reunion de datos primarios

Habilidades
previas
necesarias

Objetivos
o Definir cuidadosamente el prop sito de la informaci n.
O Lograr informaci n viable y fidedigna que pueda utilizarse para

planificar y formular soluciones.

Observacion

1

Asegerese de que las entrevistas se realicen sobre la marcha y
guarden relaci n con lo que se observa; evite celebrar debates si no
van acompazados de la observaci n f sica de los objetos.

En la aldea, obtenga informaci n acerca de las formas de

aprovechamiento de la tierra, la econom a del lugar, la divisi n de las

labores (¢ qui@n se ocupa de qud?), las actividades estacionales, etc.

Acuda a una fkbrica para obtener informaci n sobre tecnolog a,

mano de obra, calidad de los productos, almacenamiento, etc.

Pida informaci n en un mercado acerca del nemero de vendedores,

la calidad de los productos, la infraestructura, etc.

Establezca un nexo entre lo que observa y las preguntas que formula

en las entrevistas. He aqu algunos ejemplos:

¢ Indique un producto y pregunte de d nde proviene, cufl es su
longevidad, etc.

e Encaso de haber £rboles alrededor de la casa donde se producen
los productos comercializados, pregunte acerca de los productos
gue generan, sus usos Yy las cantidades que se venden o
consumen (estimaciones generales); entre otras cosas, averig e
qui@n plant el £rboly qui@n se encarga de su ordenaci n.

e En caso de productos en elaboraci n, pregunte si se destinan al
consumo familiar o a la venta, y quidn se ocupa de su
elaboraci n, venta, etc.

e Cuando se encuentre en un bosque, indique los Erboles vy
pregunte cukindo (o si) fueron plantados, su edad, ¢ mo se
utilizan, etc.; pregunte tambi@n acerca de los productos forestales
(hongos, de origen animal, plantas medicinales, etc.) y de los usos
a que se destina el bosque (pastoreo, extracci n de madera y
material parala construcci n, etc.).

e En una tienda o puesto de mercado, pregunte de d nde llegan
los productos, si el comerciante los compr directamente al
productor o a otro comerciante, qud cantidad estk en venta ese
d a, quidn lo comprar£ y en qud cantidad, y si las transacciones se
efecteean en efectivo o a cr@dito, etc.

Técnicas de realizacion de entrevistas

1

2.

Utilice el m@todo de la triangulaci n: pida la misma informaci n a
diferentes personas, as podrk verificar y completar sus datos.

Estime la fiabilidad de las respuestas recibidas y reaccione a ellas de
inmediato.

Clasifique la informaci n reunida conforme a las siguientes
categor as:

e hecho: una realidad generalmente aceptada relativa a un lugar y

un momento determinados;
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e opinién: el parecer de una persona o de un grupo de personas
acerca de un tema espec fico;
e rumor:informaci ninfundada de fuente desconocida.
4. Verifique todas las informaciones clasificadas como opinién o rumor.

Preguntas equivocadas

En las entrevistas, evite las preguntas ambiguas o capciosas, que generan
un s/ 0 un no como toda respuesta. Haga preguntas abiertas que incluyan
qué, cudndo, doénde, quién, por qué 0 cémo, y estimulen as la
conversaci n. No existen preguntas correctas o incorrectas en tdrminos
absolutos. Aunque la pregunta en si depende del tema y del contexto de
la entrevista, es fundamental poner mucho cuidado en los t@rminos
utilizados para formularla.

“Pero, ;por qué?”: un instrumento de entrevista

1. Es necesario que Ud. investigue, mediante el tanteo, a fin de obtener
informaci n clara y fiable. Este proceso se asemeja a pelar una
cebolla; su objetivo consiste en llegar al meollo de la cuesti n.
Algunos ejemplos de preguntas de este tipo son: “Pero, ;por qué?” , 0
Por favor, cuénteme mds al respecto , 0 ;Algo mds?

2. Recurra a estas seis part culas auxiliares: quién, qué, donde, cudndo,
por quéy cémo.

(Basado en: Pretty et al., Exercises for semi-structured interviewing (pkg. 231), Participatory
Learning and Action: A Trainer’s Guideline, IED Participatory Methodology Series, 1995.)
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Normas generales de los juegos

Nombre del juego

Referencias en el

Otros ambitos de posible aplicacion

texto
Fase Paso
Compray venta 1 1 Fase 3, Paso 1
La botella que pierde agua 1 2 Fase 3, Paso 1
C rculos conc@ntricos 1 2
Fabricaci n de muzecas 3 1 Fase 2, Paso 3
La mezcla de mercadeo 3 1
Ganancias contra riesgos 3 1
Formulaci nde 3 3

estrategias

La fila m&s larga

Este juego puede emplearse cuando se
conversa acerca de la necesidad de
organizarse y hacer una planificaci n para
lograr una empresa exitosa.
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Compray venta
Objetivo Dar a conocer m#s las estrategias de fijaci n de precios as como los aspectos

negativos y positivos de la competencia.

Tiempo 30 minutos
necesario

Materiales 1. Billetes falsos de 100 y 20 (haga fotocopias de billetes locales). Si el grupo

estk compuesto por 3 compradores y 12 vendedores, prepare un total de
1500 (unidades monetarias) para cada comprador con una combinaci n
de 10 billetes x 100 unidades monetarias = 1 000 (unidades monetarias), y
25 billetes x 20 unidades monetarias = 500 (unidades monetarias).

2. Tarjetas, cada una de las cuales representa 1 kg de mercanc a; distribuya 5
de ellas a cada vendedor. Fije un precio aproximado de 80-100 al kilo.

3. Dos premios.

Método 1. En el caso de un grupo de 15 participantes, seleccione a 3 compradores y
12 vendedores. De haber hombres y mujeres, asegerese de que al menos
un comprador sea mujer. Si algen participante es comerciante, cerci rese
de que haga de vendedor y no de comprador.

2. Eltiempo mEximo de juego es 10 minutos. Explique que el objetivo es que
los vendedores obtengan mé#s ingresos posibles por sus productos y que
los compradores adquieran la mayor cantidad posible de productos en el
tiempo de que disponen. Gana el vendedor que obtenga la mayor
cantidad de efectivo y el comprador que haya comprado méks kilos de
producto.

3. Antes de empezar el juego, apkrtese con el grupo de vendedores y luego
con los compradores y estimelelos a elaborar una estrategia para
conseguir su objetivo.

4. Ahora puede comenzar el juego. Las cabinas de los compradores deberkn
estar separadas una de la otra. Cuando el tiempo vaya pasando, empiece a
avisar exclamando Faltan 5 minutos, Faltan 3 minutos y Falta un
minuto , con objeto de acelerar las transacciones y de estimular el cierre
de las negociaciones de ®ltima hora.

5. Una vez concluido el juego, pregunte a los compradores cu£nto lograron
adquirir y establezca as el ganador. Haga lo mismo con los vendedores y
para ello pregunte qui@n obtuvo la mayor cantidad de dinero. Entregue
los premios a ambos ganadores.

6. Pregunte a los ganadores qud estrategia aplicaron. Pregunte lo mismo a
otros participantes, sin olvidar a las mujeres.

7. Como toque final, verifique el nivel de comprensi n del juego alentando a
los participantes a hablar de la competencia, y de ¢ mo puede provocar
una disminuci n o un aumento de los precios.

Notas:

40 participantes: 35 vendedores y 5 compradores

El producto cuesta US$ 1/kg

35 participantes x 10 kg = 350 kg

350 kg x US$ 1 = US$ 350 o, para cada comprador: US$ 350/5 compradores =
US$ 70

(5xUS$ 30 en billetes de US$ 5 = US$ 150, 1 x US$40 = US$ 40)
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Consejos

Compray venta

Este juego puede utilizarse en el Paso 1 de la Fase 3, al explicar el significado
de un plan empresarial, o como actividad de sensibilizaci n al comenzar el
proceso de AyDM, es decir en el Paso 1 de la Fase 1, con la finalidad de ilustrar
la diferencia entre la venta y la comercializaci n.

En @1 pueden participar personas con cualquier nivel de instrucci n, desde los
recolectores de las aldeas hasta los facilitadores que forman parte del
personal de programas con un nivel mas elevado de instrucci n.
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La botella que pierde agua’
Objetivo Dejar patente la necesidad de organizarse y de hacer una planificaci n para

poder lograr una empresa exitosa.

Tiempo 30 minutos
necesario
Materiales e 1botellade agua de pl&stico con unos orificios en su base

e 1botellade agua (para verter el agua)
1 balde (para recoger el agua derramada)

Método 1. Haga que dos personas interpreten la siguiente comedia:

e una de ellas pide a la otra un poco de agua y le entrega la botella de
pl&stico con los orificios en su base;

¢ el segundo interlocutor trata de darle agua, pero cada vez que la primera
intenta beber de la botella la encuentra vac a pues el agua se derrama por
los orificios;

e el amigo sigue tratando de darle agua. Deben repetir estos pasos varias
veces.

2. Luego reflexione sobre la comedia junto con los participantes del taller.

Pregenteles:

e ;Qu@dsucedi ?;Porqu@?;,C mo hubiese podido prevenirse?

e ;Qu@drelaci nguarda esta comedia con su econom a dom@stica?

Consejos Algunos comentarios hechos por los participantes:

e Parahacer algo hay que prepararse bien.

e Hay que aprender con atenci n antes de hacer algo.

e Si no ponemos en prkctica lo que aprendemos entonces es tiempo perdido
(hombre).

e Una familia trabaja muy duro y no importa lo que haga nunca logra llenar la
botella porque los gastos superan sus ingresos (mujer).

e La gente trabaja pero todav a no ha aprendido a planificar las cosas como es
debido (mujer).

e Escomo si uno pusiera algo en su bolsillo pero @stos tuviesen huecos (hombre).

e Ocurre lo mismo cuando se gasta dinero en cosas inctiles (hombre).

e Gastamos todo el dinero y luego @ste desaparece, al igual que cuando un
granero estk lleno y le damos su contenido a cualquiera (hombre).

e Las dos personas de la comedia deberan haber dejado de verter agua e
intentar tomarla y en cambio tratar de pensar en ¢ mo detener el derrame
(hombre).

e Los orificios son un problema que no podemos controlar. Hay demasiados
(muijer).

1 Basado en IGA Selection, Planning and Management: A training course for the participants of CARE Uganda’s
Jenga project. Revisado en mayo de 1998.
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Circulos concéntricos
Objetivo Favorecer el debate sobre la situaci n actual de las econom as

dom@sticas y las mejoras previstas.

Tiempo 30 a 45 minutos
necesario
Materiales o Rotafolios con c rculos conc@ntricos dibujados en ellos

e Dos 0 m&s conjuntos de dibujos que ilustran los gastos t picos de una
familia (alimentos, insumos agrcolas, cuentas del hogar,
mantenimiento y mejoras de la vivienda, salud, educaci n,
transporte, tiempo libre, etc.)

Método 1. Prepare dos rotafolios y en cada uno de ellos dibuje varios c rculos
conc@ntricos.

2. Divida a los participantes en grupos de acuerdo con su situaci n
econ mica dentro de la comunidad.

3. Muestre a los grupos las representaciones grificas de los gastos
familiares. Expligue que les pedirkE que realicen dos ejercicios:
entregue a cada grupo dos juegos de dibujos parecidos y dos
rotafolios con los ¢ rculos conc@ntricos dibujados.

4. En primer lugar, mediante uno de los rotafolios, los participantes
analizarkn los gastos que afrontan actualmente; colocarkn luego el
grkfico de los gastos que consideran prioritarios cerca de la mitad del
c rculoy el gr&fico de los que consideran menos importantes lejos del
centro. Si se muestran receptivos, estimelelos gradualmente a escribir
algunas cifras que representan esos gastos en un perodo
determinado, por ejemplo una semana 0 un mes.

5. A seguir, ellos prepararEn un segundo rotafolio con anillos
conc@ntricos parecidos, que les servirk para analizar sus expectativas
en cuanto a incremento de ingresos; luego modificarkn la posici n de
los grkficos para representar una situaci n mejorada gracias a una
mayor cantidad de ingresos. Tambi@n en este caso, estimelelos a
escribir las cifras que representan sus expectativas de aumento en un
per odo espec fico, como una semana o un mes.

6. Despu@s que hayan terminado, comparen los dos rotafolios que
representan la situaci nreal y la situaci n prevista respectivamente, y
comparen asimismo los resultados de los grupos segen su posici n
econ mica. Utilice este juego para comprender mejor las estrategias
y los tipos de empresas que podran ayudar a los participantes a
cumplir sus expectativas econ micas.

Consejos El an#lisis econ mico de un hogar suele ser motivo de recelo. Este
ejercicio permite examinar los gastos familiares sin crear perturbaciones,
porque las cifras correspondientes no se escriben hasta haber despertado
cierto grado de confianza en los participantes.

219



DIRECTRICES PARA LOS FACILITADORES DE CAMPO EN MATERIA DE AYDM

Anexo 4
Fabricacion de munecas
Objetivo Sensibilizar a los empresarios acerca de la importancia de planificar y de
organizarse en equipos.
Tiempo 30 minutos
necesario
Materiales ¢ Una muzeca sencilla que Ud. habrk preparado con materias primas locales

como flores, ramas, hojas, etc. recogidas cerca del lugar de reuni n.
e Un premio para el grupo ganador.

Método 1. Dividaa los participantes en grupos de unas cinco personas cada uno.

2. Muestre la muzeca a los grupos: d gales que deben tratar de hacer otra
id@ntica y que deben buscar los materiales en los alrededores.

3. Detenga el juego tan pronto como uno de los grupos diga que ha
terminado. Examine todas las mugecas y juzgue el trabajo hecho, sobre la
base de la precisi n e integridad. Otorgue un premio al grupo que haya
fabricado la mejor muzeca.

4. Haga las siguientes preguntas para favorecer la reflexi n:

e (Porqudraz ngan elgrupoquerealiz lamejor muzeca?

e C mo se organizaron los integrantes del grupo ganador? ;C mo
empezaron a trabajar? ;Lo planificaron? ;Se dividieron las tareas?

e ;Ganasiempre el que termina antes?

e C mo se relaciona este juego con el mercadeo?

5. Sintetice ahora los resultados del juego explicando que los grupos que
terminaron antes que los deméks pueden haber cometido errores al copiar
la muestra. Observe que si bien es necesario actuar con rapidez para poder
aprovechar las oportunidades de mercado y derrotar la competencia,
tambi@n es cierto que hay que ajustarse a las necesidades del comprador
(especialmente por lo que se refiere a la producci n de artesana o al
embalaje). Ponga de relieve que en todo grupo son fundamentales la
organizaci ny la planificaci n a fin de coordinar las actividades y decidir
qud materiales debe buscar cada quien, y evitar as la duplicaci n de
esfuerzos.

Consejos Prepare la muzeca de muestra sobre un rotafolio grande y blanco, en un lugar
cerrado donde no llegue el viento. Diga a los participantes que hagan lo
mismo en rotafolios situados en el piso o sobre la mesa.

Combine materiales f&ciles de hallar con otros méks dif ciles de encontrar. Trate
de que los participantes no perjudiquen el medio ambiente local mientras
buscan la materia prima que necesitan.
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La mezcla de mercadeo
Objetivo e Introducir los conceptos clave relativos acadaunadelas 5P .

e Explicar la importancia de que las 5 P est@n incorporadas en la
planificaci n empresarial para poder reducir los riesgos.

e Introducir m@todos para que los aldeanos obtengan informaci n sobre
las 5P .

Tiempo 30 a 45 minutos
necesario
Materiales Indumentaria agr cola tradicional y carteles que representen cada una de las
5P (personas, producto, lugar, precio, promoci n).
Método 1. Seleccione a cinco parejas participantes, una por cada una de las 5P,y
entr@gueles el cartel correspondiente a la P que deben representar.

2. La pareja que representa los productos debe escoger algunos que sean
aptos para las condiciones locales.

3. Dos personas deben hacer de pequezos agricultores que poseen un
monocultivo tradicional (p. ej., caf@) y que, debido a la disminuci n de los
precios, estin buscando otras opciones de ingresos. Durante la
simulaci n, los agricultores tienen que acercarse a cada una de las parejas
que representan las 5 P y pedirles asesoramiento para encontrar una
empresa con buenas posibilidades e informaci n para elaborar una
estrategia al respecto. Asimismo, tienen que pedir consejo sobre qud tipo
de organizaciones podra apoyarlos en esta materia y d nde podran
recibir financiaci n.

4. Al finalizar la simulaci n, verifique el aprendizaje mediante las siguientes
preguntas:

e ¢Porqud los agricultores hicieron todas esas preguntas a las parejas?

¢ ¢C molosayudaron a planificar su empresa?

e ¢Ad nde se dirigir an Uds. para buscar informaci n sobre las 5P en
relaci ncon los productos que desean fomentar?

5. Como s ntesis de la simulaci n de situaciones haga hincapi@ en que para
reducir los riesgos, es importante planificar la empresa teniendo presentes
las 5P .

Consejos A la hora de establecer qui@n actuark como agricultores haga sugerencias y

d gales que utilicen ejemplos que sean familiares para todos los demis.
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Ganancias contra riesgos
Objetivo Concientizar acerca de la necesidad de correr riesgos si se desea obtener una
ganancia.
Tiempo 45 minutos

necesario

Materiales Crculos dibujados en el terreno, piedras y un rotafolio para anotar la
puntuaci n.

Método 1. Prepare el terreno de juego del modo siguiente:

o Dibuje cuatro | neas paralelas de 3 m cada unay divididas entre s por
un espacio de 1 m, aproximadamente. Sobre cada | nea dibuje cuatro
c rculos pequezos (unos 20 cm de difmetro) y calcule unos 50 cm
entre uno y otro. Cada una de las cuatro | neas posee un valor, que se
escribirk sobre el terreno. Por ejemplo, la | nea mks lejana del que
lanza vale 10, la siguiente vale 5, la tercera vale 2 y la m#s cercana al
lanzador vale 1.

o Dibuje luego otras tres | neas paralelas a una distancia de 3 a 5m de
las dem#s. stas sern las | neas de partida para lanzar las piedras y
tambi@n en este caso les corresponderf un valor, como 0, 2 y4. La
I nea de partida que vale 0 es la m£s cercana a las | neas que ya se han
dibujado en el terreno; la segunda mks lejana vale 2 y la més alejada
de todas vale 4.

2. Explique a los participantes que deber£n tratar de lanzar las piedras
dentro de los ¢ rculos desde un punto de partida establecido.

3. Divida a los participantes en peque&os equipos de 3 4 personas. Por
turnos, cada miembro de los equipos se colocark en la | nea de partida y
lanzark las piedras. Si un participante situado en la | nea que vale 0 lanza
una piedra hasta la | nea que vale 10, el equipo se adjudica 10 puntos. En
cambio, si el lanzador estk m&s lejos, por ejemplo en la | nea que vale 4,y
lanza la piedra hasta el mismo c rculo, entonces su puntuaci n serk de 14
puntos. El juego termina cuando un equipo llega a la puntuaci n fijada,
por ejemplo 100 puntos.

4. Una vez concluido el juego, favorezca el debate mediante las siguientes
preguntas:

e ;C mo logr ganar el equipo vencedor? ;En qud se diferenci de los
demés grupos? (Probablemente sus integrantes se arriesgaron mds.)

e (Qup sucede cuando nos alejamos m#s de las | neas? (Se aumenta la
puntuacion pero también crece el riesgo de no acertar.)

¢ (C mo se relacionatodo esto con el mercadeo? (Es necesario correr
riesgos para obtener ganancias.)

Consejos Para que el juego sea mks estimulante, puede introducirse otra regla: si un
jugador no logra acertar pierde un nemero de puntos correspondiente a la
| nea de partida. Por ejemplo, si empieza a lanzar desde la | nea que vale 4 y
falla por completo, pierde 4 puntos.
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DIRECTRICES PARA LOS FACILITADORES DE CAMPO EN MATERIA DE AYDM

Anexo 4
Formulacion de estrategias
Objetivo Darse cuenta de que si una estrategia se decide con rapidez hay méks

probabilidades de cometer errores.

Tiempo 30 minutos
necesario
Materiales Prepare 15 tarjetas (de unos 10 x 30cm) de dos colores, uno para los

problemas y otro para las soluciones, por ejemplo rojo y amarillo,
respectivamente. Escriba un problema en cada tarjeta roja y la soluci n
correspondiente en las tarjetas amarillas. Puede utilizar los ejemplos que se
ofrecen a continuaci n relacionados con las cuatro esferas de desarrollo
empresarial:
e Problema: un nemero elevado de productores esparcidos / Soluci n: un
centro de recogida y una empresa colectiva
e Problema: un enico comprador: monopolio / Soluci n: fomentar un
mayor nemero de compradores
e Problema: poder de negociaci n nulo/ Soluci n: facilitar mks
informaci n en materia de precios
e Problema: transporte muy caro / Soluci n: seleccionar productos de gran
valor pero de volumen reducido
e Problema:; falta de insumos para la producci n/ Soluci n: organizar
mecanismos de garant a de los insumos
e Problema: diversos grados de calidad y precio / Soluci n: impartir
capacitaci n en materia de clasificaci n
e Problema: deterioro / Soluci n: mejorar las tdcnicas poscosecha
e Problema: analfabetismo / Soluci n: ofrecer materiales visuales de
capacitaci n sencillos
e Problema: fluctuaciones estacionales de precios / Soluci n: medios de
almacenamiento y capital
e Problema; sobrecarga de trabajo de las mujeres / Soluci n: en el proceso
de selecci nde los productos, incluir un anklisis de las cuestiones de
g@nero
e Problema: las personas més pobres carecen de ingresos / Soluci n:
seleccionar productos que beneficien a los m&s pobres
e Problema: carencia de conocimientos espec ficos sobre manufactura /
Soluci n:impartir capacitaci nen desarrollo de conocimientos tdcnicos
e Problema: recolecci n excesiva/ Soluci n:capacitar alapoblaci nen
materia de recolecci n
e Problema: escasez de recursos forestales / Soluci n: domesticaci n

Método 1. Pida a los participantes que formen dos equipos iguales y se coloquen

uno frente al otro en dos filas paralelas. Pase por las filas asignando el

mismo nemero a las dos personas de ambos equipos que estdn

colocadas una frente a la otra. De esta manera, el nemero 1 de cada

equipo estar£n frente a frente, y as sucesivamente.,

Explique el juego a los jugadores.

Pida luego a los integrantes de ambos equipo que se volteen hacia el

exterior (dEndose las espaldas).

4. Coloque las tarjetas sobre el suelo entre las dos filas y pida a los
jugadores que se den vuelta para volver a la posici n inicial. Ahora
pueden mirar las tarjetas.

w N
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Formulacion de estrategias

5. Llame un nemero no superior al nemero de jugadores de un equipo. Si
por ejemplo se trata del nemero 5, cada uno de los dos jugadores con ese
nemero debe recoger rkpidamente dos tarjetas equivalente de colores
diferente, cuidando que una de ellas contenga un problema y la otra la
soluci naese problema. Tras ello, ambos jugadores deben correr hacia el
final de la fila y entregar las dos tarjetas al facilitador. Gana el primero que
las entregue, pero en caso de que la soluci n seleccionada sea incorrecta,
ese equipo pierde un punto y el otro equipo puede entregar sus dos
tarjetas y ganar un punto si su soluci n es la acertada.

6. El juego termina cuando se han recogido todas las tarjetas. Gana el
equipo que haya obtenido mks puntos.

7. Al final del juego pregunte a los jugadores si han aprendido algo. Es
importante que se percaten de que si se apresuran demasiado para
encontrar una estrategia, podran escoger una equivocada. Por otra
parte, si se demoran excesivamente podran perder algunas
oportunidades.

Consejos Asegerese de que a cada uno de los problemas corresponda una soluci n
claray bien formulada.
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