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Informacion clave que el capacitador deberia comprender a profundidad,

antes de facilitar la sesion de capacitacion.

Instrucciones detalladas sobre como organizar una sesion de capacitacion.

Objetivos de aprendizaje del taller de trabajo.

Material de capacitacion necesario para la sesion (para ser preparado y

adaptado a las herramientas de capacitacion).

Herramientas de capacitacion disponibles en la seccion de herramientas de

las DFCs y necesarias para la sesion.

Consejos para la facilitacion.

Informacidn Util o consejos.

Referencia a las Directrices del Facilitador de Campo.
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Referencia al manual de AyDM.

Formulario de campo para uso de los empresarios y explicado por el
facilitador durante el taller de trabajo o las reuniones.

Herramientas utilizadas por el facilitador durante el taller de trabajo o las
reuniones.

Informacion teorica sobre temas tratados durante el taller de trabajo o las
reuniones.

Actividad para promover el equilibrio de género.
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FASE 2: REALIZACION DE ENCUESTAS PARA SELECCIONAR LOS
PRODUCTOS E IDENTIFICAR LAS IDEAS DE LA EMPRESA

Introduccion

En este punto usted completd la Fase 1 del proceso del AyDM (como se detalla en la seccion previa Directrices del
Facilitador de Campo Fase 1 del proceso del AyDM: evaluacion de la situacion actual). Se identificé un grupo inicial
de empresarios potenciales, y este grupo cre6 una lista corta de recursos y productos potenciales a ser evaluados
mas adelante en la Fase 2.

Su papel como facilitador sera ayudar al grupo a aprender el fundamento y los conceptos basicos para implementar
la Fase 2. Sin embargo, antes de hacer eso, tdmese el tiempo de aprender sobre la Fase 2 usted mismo.

No deje pasar mucho tiempo entre las fases 1y 2 para mantener el entusiasmo de los empresarios
potenciales.

FASE 2: REALIZACION DE ENCUESTAS PARA SELECCIONAR LOS PRODUCTOS E IDENTIFICAR

LAS IDEAS DE LA EMPRESA

- - -
PASO 1 PASO 2 PASO 3
Los empresarios potenciales Los empresarios potenciales Los empresarios potenciales
recopilan informacion escogen los productos mas reflexionan sobre las
sobre las cinco areas del prometedores formas de comercializacion
desarrollo empresarial mas apropiadas
}
PRODUCTOS DE LA FASE 2

1) La seleccion final de los productos mas prometedores.
2) La recopilacion de informacion necesaria para el disefio del plan de desarrollo empresarial (PDE).
3) Los empresarios potenciales conocen las formas de comercializacion mas apropiadas.
4) Se han formado los grupos de interés alrededor de los productos seleccionados.

1. Los objetivos principales de la Fase 2

La Fase 2 busca ayudar a los empresarios potenciales a escoger los mejores productos y las mejores opciones
empresariales y a reunir toda la informacion necesaria para disefar el PDE en la Fase 3.
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En la Fase 2, los participantes:
¢ Reuniran informacion para analizar (de acuerdo a las cinco areas del desarrollo empresarial) la factibilidad de
los productos que hayan sido pre-seleccionados durante la Fase 1.
e Determinaran las empresas mas viables.
e Consideraran los tipos mas apropiados de comercializacion y analizaran la informacion recopilada en el Paso 1
de la Fase 2 para pulir las ideas de la empresa.
e Pensaran en la forma mas apropiada de recaudar capital para financiar las empresas.

2. Vincular las fases 1y 2

Es importante organizar actividades para vincular las fases 1y 2. Para ello, se sugiere organizar un taller de trabajo
con los empresarios potenciales con el fin de preparar la implementacion de la Fase 2. Las actividades principales
que se debieran llevar a cabo durante este taller de trabajo son:

¢ Un repaso de los resultados de la Fase 1y

e Una explicacion de los objetivos de la Fase 2 y el proceso.
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5

;7\ ORGANICE SU SESION DE CAPACITACION “Vincular las

§, ' Fases 1y 2”

R

Dos horas al inicio del primer taller de trabajo de la Fase 2

@,

LD CBENEN £ Al final de la sesion, los participantes:

e |e habran dado su retroalimentacion sobre el proceso y los resultados de la Fase 1.
¢ Habran entendido la Fase 2 del proceso del AyDM.

@

Materiales de e Mapa del proceso del AyDM.
aprendizaje e Diagrama de filtro en un papel de rotafolio.
e Productos de la Fase 1 escritos en un papel de rotafolio (vea sugerencias en la
Herramienta 1).
¢ Notas autoadhesivas.

®

Herramientas de

capacitacion e Herramienta 1 — Revision de los resultados de Fase 1

- e Herramienta 18 — Discusion de escaparate.

Facilitando la sesion

1. Organice una reunion con los empresarios potenciales que expresaron interés en participar en la Fase 2.

2. Empiece la sesion mostrando en el Mapa de AyDM dénde estan los participantes en el proceso del AyDM. Explique
que durante esta sesion revisaran los resultados de la Fase 1y se prepararan para la implementacion de la Fase 2.

3. Repasar la Fase 1:
¢ Pida a un participante que recuerde los métodos utilizados en la Fase 1.
e Repase los resultados de la Fase 1 en un papel de rotafolio.
e |nvite a los participantes a mostrar sus listas cortas en el cuarto.
¢ Pida a los participantes que observen y escriban preguntas y comentarios sobre la Fase 1 en notas autoadhesivas.
e Genere una discusion basada en las observaciones y preguntas usando la metodologia del escaparate. Usted puede
realizar las siguientes preguntas:
— Discuta y justifique el listado de los productos pre-seleccionados desarrollados durante la Fase 1.
— ¢Qué salio bien en la Fase 1? ;Qué fue facil? ¢Qué fue dificil?
— ¢Qué salio mal en la Fase 1? ;Como lo manej6?
— ¢Qué es lo que haria diferente una préxima vez?

Vea la Herramienta 18 sobre como organizar una discusion de escaparate.

4. Explique los objetivos, pasos y resultados de la Fase 2, haciendo énfasis en que el objetivo es escoger los mejores
productos de los que fueron pre-seleccionados durante la Fase 1.
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Consejos para la Algunos productos (especialmente de las empresas existentes) estaran listos para ser
facilitacion seleccionados en la Fase 2, mientras que para otros, tal vez sea necesario obtener mas
informacion antes de que se realice la seleccion final.
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PASO 1: Los empresarios potenciales recopilan informacion sobre
las cinco areas del desarrollo empresarial

El primer taller de trabajo organizado en la Fase 2 busca revisar los resultados de la Fase 1y presentar la Fase 2.
Usted ya estara listo para apoyar a los participantes a preparar y llevar a cabo un analisis de la cadena de valor para
los productos que hayan pre-seleccionado.

FASE 2: REALIZACION DE ENCUESTAS PARA SELECCIONAR LOS PRODUCTOS E IDENTIFICAR

LAS IDEAS DE LA EMPRESA

PASO 1 PASO 2 PASO 3
Los empresarios potenciales Los empresarios potenciales Los empresarios potenciales
recopilan informacion sobre escogen los productos mas reflexionan sobre las formas de
las cinco areas del desarrollo prometedores comercializacion mas apropiadas
empresarial

En este Paso, los participantes preparan encuestas para reunir informacion adicional

Antes de invertir tiempo y energia montando un negocio, los empresarios deberian hacer un estudio de factibilidad
para identificar los mejores productos de su lista corta. Este estudio cubrira las cinco areas del desarrollo empresarial.
No obstante, los empresarios deberian empezar con una encuesta de mercado porque de no haber mercado para los
productos, entonces no es necesario continuar con el proceso de desarrollo empresarial.

El Paso 1 de la Fase 2 es un analisis de la cadena de valor

Antes de que los empresarios busquen vincular los mercados y servicios, es necesario comprender las cadenas de
valor existentes. Este es el proposito del Paso 1 de la Fase 2.

El AyDM no es una metodologia tradicional de desarrollo de la cadena de valor. No apunta a productos
en desarrollo cuyo potencial haya sido asumido por el iniciador del proyecto. En vez de ello, el AyDM
aplica el analisis de la cadena de valor para ayudar a los empresarios a identificar productos, mercados
y medios para desarrollar empresas que concuerden con sus necesidades y circunstancias.

El analisis de la cadena de valor utilizado en el AyDM es Unico porque:

e Se aplica a recursos naturales y productos forestales. Somete a revision los recursos y sus areas ecologicas,
ya que las futuras empresas dependeran de la sostenibilidad ecoldgica de los recursos. Como consecuencia, el
analisis de la cadena de valor del AyDM incluye una lista de verificacion de la informacion sobre la situacion del
recurso y las posibilidades de manejo porque ello puede incrementar el potencial de los productos forestales.
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e Las iniciativas del AyDM no se orientan al desarrollo del producto sino mas bien se concentran en dar apoyo a
los grupos de los empresarios potenciales.

e Los métodos y herramientas utilizados en el proceso son altamente participativos. Requieren un alto grado de
participacion por parte de los empresarios durante el proceso, lo que les permite apropiarse de sus propios
proyectos.

Sin importar el tamafio de la empresa, el andlisis de la cadena de valor y del ambiente de negocios utiliza una
variedad de herramientas para recopilar la informacion necesaria sobre las cinco areas del desarrollo empresarial.

El Paso 1 comienza con los empresarios potenciales que han expresado interés en participar en la Fase 2. Al final de
la Fase 1, el grupo habra nombrado algunos de sus miembros para llevar a cabo encuestas en su nombre. A partir de
ese punto, el taller de trabajo continuara tnicamente con los encuestadores.
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5

Z="X) ORGANICE SU SESION DE CAPACITACION “Recopilar
§f informacion sobrelas cincoareas del desarrollo empresarial”

R

1-2 dias

O

Al final de la sesion:

Objetivos de aprendizaje | ® Los empresarios potenciales habran preparado encuestas para analizar la cadena de
valor de los productos pre-seleccionados y comprenderan el ambiente de negocios
en su area.

e Los encuestadores seran capaces de aplicar destrezas de observacion basica y
entrevistas.

e Se movilizaran los recursos necesarios para implementar la Fase 2 (tiempo, logistica
y presupuesto).

@

Materiales de aprendizaje | Materiales de aprendizaje:

e Copias del mapa del proceso del AyDM.

e Copias del Diagrama de filtro.

¢ Productos de la Fase 1 escritos en un papel de rotafolio.

e Definicion de “cadena de valor” escrita en un papel de rotafolio.

 Un papel de rotafolio con los titulos de “actores directos e indirectos” escritos.

B

e Herramienta 2 — Ejercicio: Enumerar los actores indirectos que pueden influir en el
traslado de los productos de un actor directo a otro.

e Herramienta 3 — Identificar los criterios para la seleccion del producto.

¢ Herramienta 4 — Lista de verificacion de los criterios que pueden ser utilizados para
escoger los productos en la Fase 2.

e Herramienta 5 — Llevar a cabo un estudio de mercado en la Fase 2.

¢ Herramienta 6 — Fuentes de informacion en el area de mercado/econémica/financiera.

e Herramienta 7 — Recopilar informacion sobre el financiamiento de una empresa.

e Herramienta 8 — Opciones para recaudar capital de inversion.

Herramientas de ¢ Herramienta 9 — Recopilar informacion sobre recursos locales.
capacitacion e Herramienta 10 — Mapeo participativo de los recursos forestales.
[N e Herramienta 10A — Caminata del transecto forestal.
> Una caminata del transecto es una herramienta utilizada para describir y mostrar la ubicacion
> de los recursos, caracteristicas, paisajes y principales usos de la tierra a lo largo del transecto

dado. Es utilizada adicionalmente a otras herramientas participativas como mapeo de
recursos, mapeo social, linea del tiempo, calendarios estacionales, etc.

Una caminata del transecto puede usarse para:

e Recopilar informacion preliminar sobre los recursos (cantidad disponible de
suministros, potencial de regeneracion de las especies).

e |dentificar y explicar las relaciones causa-efecto entre el bosque y las actividades
humanas.

Continda en la siguiente pagina
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e Revelar oportunidades y dificultades importantes percibidas por grupos diferentes de
usuarios en relacion con caracteristicas del bosque y del recurso natural o areas a lo
largo del transecto.

e Aprender sobre las practicas de proteccion forestal local o aprovechamiento.

e Apoyar la seleccion del sitio.

e Triangular informacion recopilada utilizando otras herramientas.

Una caminata de transecto es una herramienta sencilla facilmente adoptada y replicada
a nivel comunitario. Requiere materiales sencillos — papel, marcadores y lapiceros — para
esquematizar la caminata y para registrar la discusion generada durante el desarrollo del
diagrama. Si el diagrama se dibuja en el suelo, entonces se necesitara una gran érea, asi
como palos, piedras, hojas y semillas para representar caracteristicas en el diagrama.
Se deberia permitir dos a tres horas para la caminata del transecto, incluyendo el tiempo
para producir y analizar un diagrama del transecto y garantizar que se dé una discusion
completa con las personas locales. En areas grandes, se aconseja dividir la caminata del
transecto en segmentos de transecto mas pequefios que después se pueden ir combinando.

Los pasos principales incluyen:

1. Escoger a las personas locales que puedan hablar acerca de sus percepciones sobre
la comunidad y sus recursos. Puede ser (til separar grupos de hombres y mujeres
porque los dos grupos probablemente van a asignarle valor a recursos diferentes.

Herramientas de Puede que sea necesario desagregar el grupo en mas categorias basado en la
capacitacion etnicidad, la categoria de bienestar o casta. La seleccion deberia reflejar cualquier

division social importante.
> 2. Verificar que las personas locales comprendan los objetivos de la caminata.

—— 3. Discutir con las personas locales la ruta que a ellos les gustaria seguir en la caminata.

El camino deberia cubrir los principales tipos de recursos disponibles en el area.

Empiece en el borde del area y comience el recorrido. Deténgase en caracteristicas

clave o a intervalos regulares. Pida a las personas locales que describan las

caracteristicas clave de los recursos que ven. Facilite la discusion preguntando

acerca de los detalles y haciendo observaciones. Registre los detalles proporcionados

por las personas locales y dibuje bosquejos donde sea necesario.

Desviese del camino cuando sea dtil, 0 incluso al azar, para observar el area circundante
y para recopilar informacion relevante y util. Entreviste a personas que vaya encontrando
en el camino para obtener perspectivas locales. Después de terminar la caminata del
transecto, prepare un diagrama de la caminata usando la informacion que recopilo.

Se puede preparar el diagrama en una hoja grande de papel o en el suelo. En la linea
superior, ilustre las diferentes zonas visitadas por las personas locales. Al lado, enumere
los encabezados segun las areas de interés (plantas, uso de la tierra, problemas, y
demas) y luego llene los detalles de lo que se observo en cada zona.

4. Analice el diagrama del transecto usando las siguientes preguntas:
¢ ;Qué recursos son abundantes 0 escasos?
e ;Cambian las cantidades de estos recursos a lo largo del area?

Continda en la siguiente pdgina
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¢Cuales recursos plantean el mayor nimero de retos para su uso?

¢De donde obtienen las personas agua y lefia?

¢;Donde pasta el ganado?

* ;Qué oportunidades existen para el aprovechamiento del recurso en las diferentes areas?

Puede que sea Util que les dibuje una serie de diagramas para ilustrar los cambios
observados con el tiempo.

5. Presente el diagrama a otros miembros de la comunidad para contar con sus
reacciones y comentarios.

e Herramienta 11 — Recopilar informacion en las areas social y cultural.
e Herramienta 12 — Calendario de actividades.

Herramientas de e Herramienta 13 — Recopilar informacion en el area legal /institucional.
capacitacion ¢ Herramienta 14 — Recopilar informacion en el area de tecnologia.
TN ¢ Herramienta 15 — Recopilar informacion a niveles nacional e internacional.
> e Herramienta 16 — Informacion para recopilar: Qué, dénde y quién.
[ e Herramienta 17 — Recopilacion de informacion en el AyDM.

e Herramienta 19 — Compilar y exponer los resultados del estudio en el Paso 1 de la Fase 2.

e Herramienta 20 — Ejemplo de un mapa de una cadena de mercado sencilla.

¢ Herramienta 21 — Informacion de mercado (1 cuadro por producto).

e Herramienta 22 — Calculo aproximado del tamafio del mercado del producto
(en volumen y valor).

¢ Herramienta 23 — Calendarios de produccion y ventas.

¢ Herramienta 24 — Ejemplo de un proceso de produccion para jabdn tradicional de Karité.

e Herramienta 25 — ldentificar encuestadores para los estudios locales en la Fase 2.

¢ Herramienta 27 — Plan de Accion para el trabajo de campo de la Fase 2.

Facilitando la sesion
1. El diagrama de filtro:

e Muestre el diagrama de filtro y explique que los participantes utilizaran el mismo filtro que en la Fase 1 con la
diferencia que ahora deben reunir la informacion de los productos pre-seleccionados tnicamente. Ahora deben
buscar limitaciones y oportunidades.

e El objetivo es determinar los mejores productos para sus empresas.

2. Comparar las fortalezas de los productos:

¢ Explique que para comparar las fortalezas de los productos, los participantes deben analizar primero sus cadenas de valor.
e Comprender el analisis de la cadena de valor:

— Recuerde a los participantes la definicion de actores directos e indirectos (Seccion 4, DFC médulo introductorio).

— Separe a los participantes en pequefios grupos y pidales que piensen en una cadena de mercado para un
producto que conozcan.

— Distribuya la Herramienta 2 y pida a los participantes enumerar los actores directos en la cadena de mercado
desde el aprovechamiento hasta los consumidores, asi como a los actores indirectos necesarios para llevar el
producto a los consumidores. Al final del ejercicio, explique que todas las actividades de los actores directos y de
los actores indirectos forman parte de la cadena de valor para un producto.

— En la plenaria, genere una discusion sobre el nimero de actores en una cadena de mercado para un producto
especifico. Discuta las fortalezas y debilidades de cada actor. Ponga énfasis en que estas fortalezas y debilidades
solo pueden ser evaluadas después de que se haya recopilado informacion en cada etapa de la cadena.

Continda en la siguiente pdgina
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— Concluya colocando el papel de rotafolio con la definicion de cadena de valor (vea la definicion en el glosario) en
la pared.
— Enfatice que un analisis de la cadena de valor es necesario para decidir acerca de la mejor estrategia para entrar
a la cadena, a qué punto y como mejorar su posicion en la cadena.
3. Enumere los criterios, necesidades de informacion, fuentes de informacion y métodos de recoleccion de informacion
en cada poblado y/o distrito (o provincia):

e Ayude a los participantes a desarrollar una lista de criterios, necesidades de informacion, fuentes de informacion y
métodos para la recoleccion de informacion en el poblado y distrito (o provincia).
— Asegurese que se concentran en los productos de la lista corta definida durante la Fase 1.
— Pregunte a los participantes cudles criterios utilizarian para calificar un producto apto para el mercado. Use las
Herramientas 3 y 4 para garantizar que todos los criterios de las cinco areas del desarrollo empresarial sean incluidos.
Invierta el tiempo necesario para garantizar que todos los participantes comprendan el significado de
todos los criterios. Si es necesario reformule los criterios para hacerlos mas comprensibles.

La lista de verificacion de posibles criterios (Herramienta 4) es nicamente indicativa. Adaptela al contexto
de los participantes. No es necesario usar todos los criterios. Entre 2-4 criterios por area de desarrollo
empresarial son suficientes.

La siguiente sesion es opcional, dependiendo si los participantes tienen o no experiencia en la recoleccion de informacion.
¢ Pida a los empresarios potenciales enumerar la informacion necesaria para verificar estos criterios. Si los participantes
no saben todavia qué informacion es fundamental para el desarrollo empresarial en las cinco areas, usted
necesitara explicarselo a ellos asi como definir las herramientas y los métodos necesarios para recopilar la informacion.

— Pida a los participantes describir los métodos tradicionales para recopilar informacion.

— Explique que es importante ser selectivo y estratégico sobre la recopilacion de informacion para utilizar los
limitados recursos de forma eficiente.

— Dé ejemplos de métodos costo efectivos para recopilar informacion.

— Separe los participantes en grupos y pidales que enumeren las diferentes herramientas y métodos que conocen.
Posteriormente, los grupos deberian compartir sus hallazgos en la plenaria. Clasifique los métodos en subgrupos:
uno para los métodos indirectos de recopilacion de informacion y otro para los métodos directos de recopilacion
de informacion.

— Describa los tipos de materiales que pueden usarse en la recopilacion de la informacion y los beneficios y
potenciales riesgos asociados con el uso de estos materiales.

— Refuerce la necesidad de verificar fuentes secundarias con fuentes primarias de informacion. Describa las
diferentes formas de recopilar informacion, tal como a través de los DRP, las entrevistas del grupo focal y
la observacion. Obtenga retroalimentacion de los participantes sobre su experiencia con cada una de estas
herramientas y sus sugerencias. Dé ejemplos de tipos de preguntas estructuradas y semi-estructuradas. Dé
ejemplos y retina ejemplos de los participantes sobre los métodos de entrevista y los errores que se deben evitar.
Si asi lo desea, usted puede utilizar dramatizaciones seguidas de una discusion.

— Explique como preparar un plan de estudio de campo y una revision diaria.

— Pida a los participantes dar ejemplos (en sub-grupos) de criterios para la seleccion y de los métodos que ellos
utilizarian para identificar informantes en el area del proyecto.

Use las Herramientas de la 5 a la 15 para facilitar la sesion.

¢ Si los participantes ya saben qué informacion necesitan recopilar, contintie con esta actividad. Forme cinco grupos
y pida a cada uno que considere una de las areas de desarrollo empresarial y que enumere los posibles criterios,
necesidades de informacion y posibles métodos de recopilacion de informacion:

Continda en la siguiente pdgina
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— Enumerando la informacion necesaria para evaluar los criterios.

— |dentificando la informacion que ya tienen.

— Enumerando la informacion que todavia es necesaria para cada producto. Esta informacion deberia llenarse en
la columna “informacion faltante” en la Herramienta 16.

¢ Una vez que esté hecho el ejercicio anterior, proporcione a los participantes la lista de verificacion general de
informacion posible para recopilar bajo las cinco areas del desarrollo empresarial. La lista de verificacion esta

disponible en la Herramienta 15.

e Aclare el alcance de las encuestas:

— Se hacen las encuestas para aclarar las limitaciones relacionadas a un producto y su potencial para mejoramiento.
Como consecuencia, se necesita recopilar informacion sobre los arreglos de tenencia de la tierra y/o limitaciones,
sobre las tecnologias apropiadas disponibles, sobre estandares de calidad, sobre posibles compradores, etc. Se
puede recordar a los participantes el concepto de la adicion de valor en este punto, si es necesario (vea DFC Fase
1 para informacion detallada).

— Las encuestas también pueden usarse para identificar las instituciones de apoyo.

¢ Pida a los participantes identificar una lista de informantes.

— Facilite una discusion sobre los tres estudios necesarios (dentro del distrito, dentro de la provincia y fuera de la
provincia).

— En grupos pequenos, los participantes deberian tomar 45 minutos para llenar el cuadro “Informacion para
recopilar: Qué, donde y quién”, disponible en la Herramienta 16.

— Cuando el tiempo se acabe, pida a los participantes presentar sus hallazgos a la plenaria.

— Proporcione retroalimentacion a los participantes sobre su adaptacion de las encuestas para sus proyectos.

¢ Presente las diversas herramientas necesarias para recopilar informacion durante las encuestas:

— El mapa de las cadenas de mercado (vea Herramienta 20).

— Los cuadros con la informacion de mercado (vea Herramienta 21).

— Los calendarios de produccion y ventas (vea Herramienta 23).

— El ejemplo del proceso de produccion (vea Herramienta 24).

¢ Finalmente, pida a los participantes identificar algunos de los miembros del grupo, quienes llevaran a cabo las
encuestas de la Fase 2 en su nombre. Para este proceso, los participantes utilizaran la Herramienta 25.

Una vez que se hayan identificado los encuestadores, el taller de trabajo continda con ellos tinicamente.
4. Planificar el programa:

e Pida a los encuestadores planificar la coordinacion de las encuestas utilizando la Herramienta 26.

¢ Indique que el tiempo necesario dependera del area de la investigacion, el nimero y la complejidad de los productos
involucrados, el numero de los miembros del equipo y sus habilidades. También dependera de la complejidad de
las cadenas de mercado para los productos seleccionados y la accesibilidad de la informacion de mercado. Puede
tomar de una a tres semanas 0 mas si se incluye el nivel internacional.

e Enfatice que los encuestadores pueden no obtener toda la informacion necesaria ya que en algunos casos esta
podria ser inaccesible.

e Indique que los encuestadores pueden necesitar vincularse con otros socios para recopilar la informacion. Identifique
los posibles socios para la recopilacion de informacion.

5. La complejidad de recopilar informacion de fuentes directas:
¢ Explique que recopilar informacion de fuentes directas a través de entrevistas y observacion es algo complejo y dificil.
Un problema comdn es que no se preparan cuidadosamente las diversas herramientas y hojas de trabajo, y tampoco
se piensa en el propdsito que la informacion tendrd. Explique que los encuestadores deben estar seguros que la

Continua en la siguiente pagina
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informacion es valida y confiable. Usted necesitara capacitar a los encuestadores en métodos de observacion y entrevista.
Las directrices para las técnicas en recopilacion de informacion se proporcionan en la Herramientas 17.

6. Después del taller de trabajo, calcule el tiempo, los recursos humanos, la logistica y el presupuesto que seran
necesarios para la recopilacion de informacion. Para este calculo, use la Herramienta 27.

Los costos involucrados en la Fase 2 son, principalmente, relacionados con el tiempo del personal,
transporte y comunicacion. El equipo del estudio necesita seguir los productos a lo largo de las cadenas
de mercadeo en persona o utilizando telecomunicaciones. Si el sistema de mercado de un producto es
limitado al distrito o la provincia, entonces los costos deberian ser limitados. Por otro lado, si la cadena
de mercado es larga y los consumidores estan localizados lejos de los sitios del proyecto, entonces el
estudio de mercado puede tomar mas tiempo y los costos seran mayores.

En el caso que sea dificil que los encuestadores lleven a cabo las encuestas desde lejos, se podria identificar a un socio
para llevar a cabo el estudio a niveles nacional o internacional. Esto incrementaria de forma significativa el presupuesto.

e Los aspectos sociales continian siendo una preocupacion importante en la Fase 2.
Asegurese que los encuestadores incluyan tanto a hombres como muijeres.

e Garantice que la informacion sea recopilada y registrada de tal modo que sea posible
distinguir la retroalimentacion de los hombres versus la retroalimentacion de las muijeres.

Consejos para la La informacion deber ser recopilada de ambos, mujeres y hombres. La informacion puede
facilitacion ser reunida a través de entrevistas, discusiones de grupo focal u observacion. En cada
caso, ambos, hombres y mujeres, deberian tener la oportunidad de expresar sus opiniones.
Si es necesario, la recopilacion de los datos deberia ocurrir en grupos separados.

e L os encuestadores necesitaran determinar cuénta informacion recopilaran y deberian ser
cuidadosos en no caer en reunir demasiada informacion.

= ¢ |os encuestadores también necesitaran recordar, considerar, actividades de produccion

paralelas del producto principal, tal como miel y ceras o produccion de madera y lefia/
carbon.

12
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PASO 2: Los empresarios potenciales escogen los productos mas
prometedores

FASE 2: REALIZACION DE ENCUESTAS PARA SELECCIONAR LOS PRODUCTOS E IDENTIFICAR
LAS IDEAS DE LA EMPRESA

PASO 1 PASO 2 PASO 3
Los empresarios potenciales Los empresarios potenciales Los empresarios potenciales
recopilan informacion sobre escogen los productos mas reflexionan sobre las formas de
las cinco areas del desarrollo prometedores comercializacion mas apropiadas
empresarial

Durante el Paso 1, se llevaron a cabo las encuestas a nivel local y nacional. En el Paso 2, los empresarios potenciales
identifican las oportunidades y limitaciones relacionadas con sus productos propuestos. El objetivo es escoger los
productos mas prometedores para las futuras empresas.

Para hacerlo asi, usted organizara talleres de trabajos para todos los miembros del grupo de empresarios potenciales,
incluyendo aquellos que no participan en el proceso de recopilacién de informacion. Durante los talleres de trabajo,
se compartiran los resultados de las encuestas del Paso 1y se presentaran los productos mas prometedores. Los
empresarios potenciales necesitaran ser apoyados para analizar mas los resultados del analisis de las cadenas de
valor y evaluar cuidadosamente los productos seleccionados.

13
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=72 ORGANICE SU SESION DE CAPACITACION “Escoger los
% mejores productos”

-1 dia,
¢ De acuerdo al tamafio del grupo de empresarios potenciales y el nimero de
productos.

Objetivos de aprendizaje Al final de la sesion:

¢ Los encuestadores compartieron los resultados de las encuestas que llevaron a
cabo para evaluar las cadenas de valor.

e | os empresarios potenciales identificaron oportunidades y limitaciones, clasificaron
productos y escogieron los mas prometedores.

e Mapa del proceso del AyDM.
e Diagrama de filtro.

Materiales de aprendizaje e |ista corta de los productos de la Fase 1.

¢ Herramienta 30 — Cuadro de los posibles criterios, reproducidos en un papel de rotafolio.
@ ¢ Herramienta 31 — Cuadro que compara los puntajes de los productos, reproducido
- ‘i’l en un papel de rotafolio.
‘ * Lainformacion recopilada de los estudios en papeles de rotafolio y en folletos.

* La lista de los criterios de seleccion del producto utilizada en el Paso 1.

¢ Herramienta 19 — Compilar y exponer los resultados del estudio en el Paso 1 de la Fase 2.
e Herramienta 20 — Ejemplo de un mapa de una cadena de mercado sencilla.
¢ Herramienta 21 — Informacion de mercado (1 cuadro por producto).

Herramien . , . -
erramientas de e Herramienta 22 — Calculo aproximado del tamafo del producto (en volumen y valor).

capacitacion ¢ Herramienta 23 — Calendarios de produccion y ventas.
[ ) ¢ Herramienta 24 — Ejemplo de un proceso de produccion.
| ¢ Herramienta 29 — Tabla de Evaluacion de Productos.
D « Herramienta 30 — Lista de verificacién de los criterios de seleccion del producto y

puntaje relacionado.
¢ Herramienta 31 — Comparacion de puntajes del producto.

Facilitando la sesion

1. Comience la sesion mostrando el mapa de filtro del AyDM y presente el proposito del Paso 2. Enfatice que su papel
en este taller de trabajo sera ayudarlos a clasificar los productos, no hacerlo por ellos. Explique que al final de la Fase
2, el objetivo es tener una lista de los productos mas prometedores.

2. Compartir los resultados del estudio del ambiente de mercado:
¢ Pida a los encuestadores presentar una compilacion de los resultados de sus encuestas (los resultados deben ser
compilados antes del taller de trabajo usando las herramientas presentadas durante el taller de trabajo anterior).
e Pidales que utilicen los formatos de compilacion de informacion (vea las Herramientas de la 19 a la 24).
e Presente los resultados principales de los estudios nacionales (o internacionales). Puede hacerlo usted mismo o
pedirle a un miembro del equipo de encuestas que lo haga.

Continda en la siguiente pagina
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¢ Realice algunas preguntas sobre la informacion nacional para asegurarse que los participantes la comprenden y la
utilizan cuando seleccionan sus productos.

3. Analizar la informacion identificando oportunidades y limitaciones y llenando el cuadro de evaluacion del producto

(Herramienta 29):

e Muestre el cuadro de evaluacion del producto y explique que sirve para analizar la informacion a profundidad.

e Separe los participantes en pequefios grupos. Pidales evaluar cada producto y justificar sus evaluaciones basados
en la informacion recopilada:

— Ayudelos a enumerar las oportunidades y aspectos positivos de cada producto (primera fila del cuadro).

— Ayudelos a enumerar las limitaciones que necesitan ser superadas para mejorar la situacion actual de un
producto (segunda fila del cuadro).

— Ayldelos a clasificar oportunidades y limitaciones dentro de las cinco areas del desarrollo empresarial, y a
enumerar las posibles soluciones a las limitaciones (tercera fila del cuadro).

e Ya que el ejercicio de evaluacion del producto puede tener un impacto fuerte en la posterior seleccion de los
productos, tenga una discusion sobre los criterios que surgen de este ejercicio. Estos nuevos criterios deberian
anadirse a los otros criterios de seleccion.

o Usted puede decidir organizar mas de un ejercicio de evaluacion, si es necesario.

e Enfatice que el cuadro deberia llenarse para los productos iniciales que encuestaron y también para los nuevos productos.

4. Clasificar y seleccionar los productos mas prometedores:

e Explique a los participantes que van a escoger los productos mas prometedores. Para ello, primero van a necesitar
actualizar la lista de los criterios de seleccion usando la Herramienta 30, luego van a comparar los puntajes del
producto utilizando la Herramienta 31.

¢ Normalmente, un producto sencillo no satisfara las necesidades de todos los empresarios potenciales, especialmente
en un contexto social heterogéneo. Es asi que es importante escoger varios productos. Una gran seleccion de
productos reflejara mejor la diversidad social y las expectativas del grupo de empresarios potenciales.

e Muestre a los participantes el cuadro utilizado para comparar los puntajes de productos (Herramienta 31) que usted
reprodujo en un papel de rotafolio.

— Pida a los participantes regresar a la lista de criterios que definieron en el Paso 1y actualizarla verificando:

— Si todos los criterios siguen siendo relevantes;

— Si necesitan afadir nuevos criterios después del ejercicio de evaluacion del producto.

— Verifique que todos los participantes comprenden el significado de todos los criterios.

— Estimule sugerencias, cambios y adicion de criterios.

— Se propone una lista de verificacion de criterios potenciales en la Herramienta 30.

— Los criterios se clasifican bajo las cinco areas del desarrollo empresarial: mercado/economia; manejo del recurso natural/
ambiente; social/cultural; legal/institucional y tecnologia/investigacion/desarrollo del producto. Con respecto al manejo
del recurso, se pueden usar dos formatos diferentes, uno para productos cosechados y otro para productos cultivados.

e Pida a un voluntario ir hacia el papel de rotafolio y escribir los criterios finales en la primera columna del cuadro
(Herramienta 31).

e Pida al voluntario afadir un producto de la lista corta en la parte superior de cada columna. Se deberian describir los
productos de forma descriptiva. Por ejemplo, especificar sillas de ratan y no solo ratan, jalea de bayas y no solo bayas.

¢ Explique que es necesario definir las convenciones de puntuacion para evaluar los criterios. Explique que una
caracteristica positiva obtendra un puntaje alto mientras que una limitacion importante obtendra un puntaje bajo.

¢ Para cada producto, los participantes deberian asignar los puntajes correspondientes.

e Facilite el ejercicio de seleccion en la sesion de plenaria pidiendo a los participantes verificar cada producto contra
los criterios de seleccion y clasificarlos de acuerdo a ello.

Continua en la siguiente pagina
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Los participantes deben escoger los productos ellos mismos. Su participacion reforzara su propiedad en el proceso.

5. Analizar el resultado de la comparacion de puntajes de productos:
¢ Una vez que se han punteado todos los criterios para un producto, los participantes suman el total para cada
producto dentro de cada una de las cinco areas y comparan los puntajes del producto.
¢ Explique que los puntajes se utilizan solamente como indicadores de fortalezas y debilidades. No son precisamente
una herramienta de medicion. Los puntajes mas altos indican los productos con las menores limitaciones y por
consiguiente los mas viables economicamente.
e Discuta y analice los puntajes con los participantes:
— Repase los productos con los puntajes mas altos, mas bajos y medios.
— Pregunte si los participantes estan de acuerdo con rechazar los productos con los puntajes bajos o si necesitan
informacion adicional antes de tomar esa decision.
— Repase las fortalezas y debilidades sefialando los subtotales de cada area del desarrollo empresarial para un
producto dado.
— Si los participantes piensan que es necesaria mas informacion, use el cuadro de la Herramienta 27 y acuerde
una nueva fecha de reunion (la informacion tendra que estar disponible para ese entonces).
e Pregunte a los participantes como se pueden tratar las debilidades:
— Anada sus sugerencias en el cuadro de evaluacion del producto, Herramienta 29.
— Conceéntrese en las limitaciones mas serias, tal como la falta de capital de inversion, poca oferta del recurso
natural, baja capacidad de manejo o complejidad de la tecnologia.

¢ No todos los empresarios potenciales pueden asistir al taller de trabajo, pero asegurese que
los encuestadores estén presentes junto a un nimero representativo de los empresarios
potenciales para cada uno de los productos principales, asi como los miembros de los

Consejos para la sub-grupos del grupo de los empresarios potenciales (mujeres, los mas pobres, etc.).
facilitacion e Coloque varios papeles de rotafolio juntos para crear un cuadro muy grande que muestre
los puntajes del producto (Herramienta 31). ES muy importante escoger los productos
durante la sesion de plenaria.

e Las representaciones visuales pueden ser muy Utiles (por ejemplo para explicar algunos
de los criterios), especialmente cuando los participantes tienen habilidades limitadas de

= lectura.

e La clasificacion obtenida durante esta sesion es una clasificacion relativa, comparando
los productos uno con el otro. Algunas veces, sera necesario cambiar, afadir o remover
algunos parametros de seleccion o eliminacion.
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PASO 3: Los empresarios potenciales reflexionan sobre las formas
de comercializacion mas apropiadas

FASE 2: REALIZACION DE ENCUESTAS PARA SELECCIONAR LOS PRODUCTOS E IDENTIFICAR

LAS IDEAS DE LA EMPRESA

- - el
PASO 1 PASO 2 PASO 3
Los empresarios potenciales Los empresarios potenciales Los empresarios potenciales
recopilan informacion sobre escogen los productos mas reflexionan sobre las formas de
las cinco areas del desarrollo prometedores comercializacion mas apropiadas

empresarial

Los empresarios potenciales priorizaron los productos en el Paso 2. Ahora, antes de redefinir sus ideas de empresa,
(esto se detallara en el Paso 1 de la Fase 3), los participantes pensaran sobre las posibles maneras para desarrollar y
registrar una empresa. En este punto, los beneficios de colaboracion entre los empresarios generalmente estan claros
y los participantes pueden comenzar a pensar sobre las caracteristicas de un grupo empresarial saludable.
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5

Z="2) ORGANICE SU SESION DE CAPACITACION “Reflexionar
§f sobre el tipo de empresa mas apropiado”

R

2-3 horas:

¢ Una vez que el ejercicio de clasificacion de seleccion del producto se haya cumplido
(generalmente se lleva a cabo durante el mismo taller de trabajo del Paso 2 — Fase 2,
sin embargo puede suceder en otro tiempo, si es necesario).

Objetivos de aprendizaje | Al final de la sesion los participantes:

e Comprenderan los beneficios de la colaboracion.

e Comprenderan las caracteristicas de los diferentes tipos de empresas y grupos
empresariales disponibles en su pais.

e Seran capaces de decidir si el registro de la empresa es necesario.

e Comprenderan las caracteristicas de un grupo empresarial saludable.

@

Materiales de e Mapa del proceso del AyDM.
aprendizaje e Diagrama de filtro.
¢ Resultados de las Herramientas 18 y 19 del Modulo 1 (Fase 1 - Paso 6).
e Informacion sobre los productos seleccionados recopilada durante los estudios, en
papeles de rotafolio y folletos.
e Informacion sobre posibles situaciones de empresa recopilada durante los estudios, en
papeles de rotafolio y folletos.

B

Herramientas Utiles ¢ Herramienta 14 — Recopilar informacion en el area de tecnologia.

para la sesion e Herramienta 32 — Escoger el tipo de empresa a adoptar.
e Herramienta 33 — Escoger la estructura legal mas apropiada para la empresa.
D > ¢ Herramienta 34 — Lista de verificacion de preguntas clave para ayudar a los empresarios
) a decidir si registran la empresa.

¢ Herramienta 35 — Aspectos a considerar en la creacion de un grupo empresarial sostenible.

Facilitando la sesion

Al final del ejercicio de clasificacion del producto en la Fase 2, los participantes entienden cuales productos tienen el
mejor potencial para el desarrollo empresarial. De ahora en adelante, los participantes se van a concentrar solamente
en los productos seleccionados y pensaran sobre el tipo de empresas que quieren desarrollar para estos productos.

1. Formar los grupos:
¢ Pida a los participantes formar pequefos grupos basados en el tipo de producto que escogieron para desarrollar.

2. Reflexionar sobre los beneficios de la colaboracion:
¢ (Cada grupo deberia revisar la informacion recopilada en el Paso 1 de la Fase 2 sobre sus productos en particular asi
como los productos del ejercicio sobre los beneficios de la colaboracion (Herramienta 14, Directrices del Facilitador
de Campo Fase 1), utilizando el papel de rotafolio correspondiente.

Continda en la siguiente pdgina
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¢ Pida a cada grupo que revise los beneficios que podrian experimentar si ellos colaboraran en desarrollar sus productos.
e En la sesidn de plenaria, facilite una discusion sobre las razones por las que podrian querer trabajar juntos,
incluyendo:
— Asegurar mayores cantidades para la produccion.
— Obtener productos de buena calidad.
— Compartir los costos de la tecnologia.
— Otras razones identificadas por los participantes.

3. Organice una discusion sobre las mejores maneras de desarrollar empresas, tanto formal como informal. Para ello
usted puede:

e Convidar como orador invitado una persona de un servicio del desarrollo empresarial, ONG u organizacion de auto-
ayuda (mejor si es una organizacion a la que pertenece uno de los participantes). Pidales presentar las posibles formas
de situacion legal para iniciar empresas en el pais y compartir sus experiencias sobre el desarrollo empresarial.

¢ Después de la intervencion de los oradores invitados, facilite un analisis de la presentacion usando las Herramientas
32y 33.

4. Decidir si se registra una empresa:
e Ayude a los participantes a analizar si ellos necesitan registrar su empresa usando la Herramienta 34.
e En este punto, los participantes pueden no ser capaces todavia de contestar todas las preguntas de la Herramienta 34,
pero deberian pensar en ellas como una preparacion para desarrollar sus Planes de Desarrollo Empresarial en la Fase 3.

5. Destacar los beneficios de los grupos empresariales:

e Recalque que los participantes deberian formar un grupo empresarial en algan punto. Para ello, es una buena idea
familiarizar a los participantes con el concepto de “grupo empresarial saludable” usando la Herramienta 35.

¢ Separe a los participantes en pequefios grupos y haga las siguientes preguntas para guiar su reflexion sobre los
beneficios de los grupos empresariales:
— ¢Cual puede ser la composicion de un grupo empresarial? ;Quién maneja al grupo?
— ¢Qué piensa que es un grupo empresarial perfectamente funcional? ;Cuales son sus fortalezas?
— ¢Como puede el grupo ser eficiente y ser manejado de forma transparente?
— ¢Qué necesita hacer el grupo para garantizar su sostenibilidad?

e Comparta los pensamientos de los grupos en la plenaria y complete la discusion usando la lista de verificacion
presentada en la Herramienta 34.

6. Involucrar a otros miembros de la comunidad:

e Pregunte a los participantes como planean involucrar a otros miembros de la comunidad interesados en desarrollar
empresas con productos similares.

e Sugiera a los participantes regresar a sus poblados, reunirse con hombres y mujeres que puedan estar interesados
en unirse a sus grupos empresariales, y que les expliquen sobre la seleccion del producto y su motivacion para
comenzar una empresa basada en esos productos.

e Resalte que es importante identificar individuos que muestren fuerte motivacion y la capacidad de convertirse en
empresarios lideres. Usualmente, tres tipos de lider emergen:

— Individuos con experiencia de negocio, tal como en la investigacion del potencial del mercado o manejando
pequefias empresas.

— Individuos con una buena educacion (tal como profesores y oficiales retirados) y experiencia en el manejo de
asuntos del poblado (estas personas son generalmente lideres comunitarios respetados).

— Individuos que fabrican productos especificos y tienen destrezas y experiencia.

Continda en la siguiente pagina
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o Destaque que los empresarios lideres deben tener la capacidad de motivar y guiar a otros a través de la demostracion

y la extension.

¢ Finalmente, pida a los participantes que se ofrezcan como voluntarios para actuar como personas de contacto para
ayudar a organizar reuniones en la Fase 3.
e Usted también puede afiadir una discusion sobre el papel de las personas de contacto.

Consejos para la
facilitacion

)

¢ Dé tiempo suficiente para que los participantes divulguen la noticia en su comunidad.
Necesitaran tiempo para contactar a otros empresarios potenciales y muchos puntos
deberan aclararse antes de que ellos tomen una decision sobre su compromiso.

e En este punto, los participantes no siempre estan seguros con cual producto quieren
trabajar, o tal vez, quieren desarrollar varios productos. Sea flexible para que los
pobladores se sientan libres de tomar sus propias decisiones.

e Asegurese de ganar la confianza de los miembros de la comunidad. Para ello, usted
necesita estar bien informado sobre las oportunidades y limitaciones legales, politicas y
culturales y comunicarse de una forma clara y sencilla. Esto puede lograrse a través de
la preparacion personal, como se explica en la seccion “El contexto” en las Directrices
del Facilitador de Campo, Modulo Introductorio.

20



Directrices del Facilitador de Campo: Realizacion de encuestas para seleccionar los productos e identificar las ideas de la empresa ¢ MODULO 2

CONCLUIR EL TALLER DE TRABAJO DE LA FASE 2

Ahora, los participantes en el taller de trabajo son capaces de comunicar los resultados de la Fase 2 a otros empresarios
potenciales y se ha establecido la lista de individuos dispuestos a comenzar a preparar un PDE en la Fase 3.

Si el grupo empresarial potencial es grande, pregunte si algunos de los miembros estan dispuestos a ayudarlo a
preparar las actividades para la Fase 3.

Consejos para la e No se espera que en este punto los participantes tengan estrategias de empresa
facilitacion definitivas. Normalmente, necesitan comprender las herramientas, para qué son
necesarias y como usarlas. Como resultado, sera mas facil para ellos escribir sus PDE’s
en la Fase 3.
') e Prepare una lista de las medidas potenciales del manejo del recurso aplicable a varios
tipos de recursos y contextos.

S e Prepare una lista de las medidas sociales y culturales potenciales que posiblemente se
consideren en el contexto local.

¢ Muy a menudo algunos empresarios potenciales ya estan manejando pequefios negocios
cuando el proyecto comienza. Aliéntelos a continuar esas actividades.

e Las organizaciones comunitarias cuyos objetivos y membresia se adectian con el
desarrollo empresarial deberian comenzar de inmediato. No necesitan esperar por la
estructura, capacitacion o capital.
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Capacitacion de AyDM — Mongolia

Herramientas utiles para facilitar
las sesiones de capacitacion’

“Dimelo y lo olvidaré.
Muéstramelo y tal vez me acuerde.
Involiicrame y entenderé.”
Confucio

1 Se deberian adaptar las herramientas al contexto local y las necesidades del proyecto
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Herramienta 1 — Revision de los resultados de la Fase 1

Resultados de la Fase 1 Sitio en campo............. Sitio en campo.......... Sitio en campo...........

Productos
pre-seleccionados

Areas principales para
ampliar la investigacion
en la Fase 2

Empresarios potenciales
que quieran llevar a cabo
la Fase 2
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Herramienta 2 - Ejercicio: Enumerar los actores indirectos
que pueden influir en el traslado de los productos de un
actor directo a otro

Actores directos

en la cadena

de mercado de
productos naturales
y forestales

Actores indirectos que influyen en el traslado de los productos desde el diseiio/cosecha
a los consumidores finales

Mercado

Manejo del
recurso

Legal/cultural

Institucional

Tecnologia

Cosechador

Recolector de
pueblo

Mayorista del
distrito

Transportador
Procesador
Transportador

Mayorista de
provincia

Minorista

!

Consumidor
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Herramienta 3 — Identificar los criterios para la seleccion
del producto

LISTADO DE LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS POR LOS EMPRESARIOS POTENCIALES BAJO LAS CINCO

AREAS DEL DESARROLLO EMPRESARIAL PARA GUIAR LA RECOPILACION DE INFORMACION EN LA FASE 2

Mercado/Economia, incluyendo
aspectos financieros

Manejo del recurso natural /
ambiente

Social/Cultural

Institucional/Legal

Tecnologia, investigacion y
desarrollo del producto
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Herramienta 4 — Lista de verificacion de los criterios que
pueden ser utilizados para escoger los productos en la
Fase 2

CRITERIOS INFORMACION EXISTENTE

Mercado/Economia, incluyendo aspectos financieros

e Suministro de materia prima.

e Potencial de mercado.

e Competencia (para encontrar un nicho de mercado).

e Limitaciones para la entrada al negocio (canales de
mercado, grandes necesidades financieras, etc.).

e Rentabilidad.

Manejo del recurso natural/ ambiente
e Disponibilidad en tiempo (estacionalidad).
e Disponibilidad en espacio (tiempo necesario para encontrar
y cosechar).
e Impacto de la produccion al medio ambiente.
e Solo para productos de granja.
— Duracion de tiempo desde la plantacion a la cosecha.
e Solo para productos forestales.
— Potencial regenerativo.
— Impacto del aprovechamiento.

Social/Cultural

e Beneficios indirectos para la comunidad.
e Contribucion a los ingresos.

e Experiencia con el producto.

e Potencial para la creacion de empleo.

e Impacto en cuestion de género.

Institucional/Legal
e Restricciones de politica.
e Apoyo institucional.

Tecnologia, investigacion y desarrollo del producto

e |doneidad para los empresarios rurales.

e Ubicacion de procesamiento (distancia de la vivienda).

e Tecnologia de procesamiento necesaria (complejidad).

e Estado de la infraestructura.

e Recursos humanos/habilidades y experiencia.

e Namero de personas disponibles para proporcionar
recursos humanos.

Nota: este listado de criterios posibles es tinicamente indicativo. Puede no ser necesario usar todos los criterios; podria ser
suficiente utilizar de 2-4 por drea de acuerdo a las circunstancias.

27



Directrices del Facilitador de Campo: Realizacion de encuestas para seleccionar los productos e identificar las ideas de la empresa ¢ MODULO 2

Herramienta 5 — Llevar a cabo un estudio de mercado en
la Fase 2

1. Razones para llevar a cabo un estudio de mercado

Antes de invertir tiempo y energia en establecer una empresa, un empresario deberia hacer un estudio de factibilidad
de los productos pre-seleccionados para comprender cuales son los mas prometedores. Sin embargo, el estudio de
factibilidad deberia comenzar con un estudio de mercado porque si no hay mercado para el producto, entonces no se
garantiza iniciar una empresa para ese producto, y no es necesario investigar los otros aspectos del estudio de factibilidad.

2. ;Qué es el analisis de la cadena de mercado?

Un analisis de la cadena de mercado busca recopilar informacion de todos aquellos que participen en el mercadeo
del producto.

Una cadena de mercado sigue al producto desde la produccion hasta el consumo e indica:

Los actores que participan en la cadena.

El precio del producto a cada nivel de la cadena.

Las cantidades producidas, negociadas y vendidas.

Los costos de produccion, tales como costos de transporte 0 manipulacion, tasas legales, etc.
Las modificaciones del producto a lo largo de la cadena incluidos su naturaleza, costo, etc.
Los competidores y las tendencias de mercado.

Este andlisis ayudara a los empresarios a escoger sus productos y desarrollar sus PDE’s, ya que incluye informacion
sobre competencia, margenes para la distribucion, tendencias de mercadeo y potencial de crecimiento.

El analisis de la cadena de mercado también incluye informacién financiera sobre como obtener fondos antes de lanzar
un negocio y como satisfacer las necesidades financieras de corto plazo. Las fuentes potenciales de financiamiento
para la empresa se detallan en la Herramienta 7, Como financiar la empresa.

3. {COmo seguir una cadena de mercado?

Los empresarios deberian estudiar sus productos para entender la cadena de mercado. Esto involucrara reunirse con
comerciantes, duefios de tiendas, compradores y otros productores. Mientras se retinan con mas personas que tengan
conocimiento sobre el producto, mas comprenderan las cadenas de mercado y menos probable sera que fracasen.

Para seguir la cadena de mercado de un producto, desde el productor hasta el consumidor, los participantes deberian
hablar con:
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Productos maderables. Estudio de mercado - Mongolia

¢ Productores: Entreviste a varios productores sobre la calidad, la forma y el precio de los productos, asi como el
calendario de produccion y ventas. Encontrara que muchos productores cosechan o compran su materia prima.

e Comerciantes: Puede que sea dificil acercarse a los recolectores comerciantes o agentes del poblado, porque
es posible que piensen que usted podria tomar su lugar. No es inusual que a los mayoristas de distrito les guste
tratar directamente con los empresarios sin tener que hacerlo a través de los recolectores del poblado.

¢ Transportadores: A menudo son muy buenos informantes ya que conocen sobre cantidad, precios, calidad y
problemas a los que se enfrentan compradores y vendedores.

¢ Duefios de tienda: Puede ser provechoso comprar una muestra del producto para entablar una conversacion.

e Consumidores: Pregunte a los consumidores sobre la calidad, precio y tiempo cuando compran el producto
durante el afio.

e Agencias gubernamentales: Por lo general, las instituciones gubernamentales tienen informacion sobre
comerciantes, industrias, precios, impuestos, politicas, etc.

El listado de proveedores de informacion no es exhaustivo y deberia adaptarse a las circunstancias locales. Los
proveedores de informacion pueden ser entrevistados en cualquier orden.

e Durante las entrevistas, utilice las listas de verificacion.

e (Obtenga la mayor parte de la informacion a través de la observacion y las entrevistas. Se deberia validar la
informacion triangulando. Por ejemplo, observe y tome notas mientras cuenta el nimero de vendedores que
venden el producto en el mercado; entreviste a varios de los vendedores sobre el origen y destino de sus
productos; vea precios y obtenga informacion sobre las limitaciones.

e Tomese su tiempo para discutir con quienes manejan el producto (intermediarios, minoristas y consumidores)
en cada eslabon de las cadenas de mercado.
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4. Reunir informacion y analizar los resultados del estudio de mercado

Después de entrevistar a los informantes, se reunira informacion para:
e Tener un panorama de los actores principales, sus relaciones y los roles que juegan.
e Completar el cuadro del analisis de mercado, el cual expone los descubrimientos del estudio de mercado (vea
Herramientas 21y 22).
e Preparar los calendarios de produccion y ventas.
e Disefar los procesos de produccion.

5. Utilizar las listas de verificacion (Herramientas 7,9, 11,13, 14y 15)

Las listas de verificacion para la Fase 2 incluyen preguntas que pueden parecer similares a las realizadas en la
Fase 1. Sin embargo, en la Fase 2, el objetivo de las preguntas y la profundidad de la informacion que se busca son
diferentes a los de la Fase 1.

Durante la evaluacion llevada a cabo en la Fase 1, se reunid la informacion para identificar limitaciones serias que
conllevo a la eliminacion de ciertos productos, o para identificar las oportunidades potenciales para la seleccion de
otros productos.

En la Fase 2, el estudio persigue obtener informacion mas detallada sobre los productos pre-seleccionados para
evaluar su potencial para un posterior desarrollo. Los encuestadores pueden haber obtenido ya dicha informacion en
la Fase 1y pueden usar listas de verificacion para determinar qué mas necesitan.

Recuerde que en la Fase 2, las preocupaciones sociales son tan importantes como en la Fase 1. Todos los sub-grupos
en los grupos de empresarios potenciales deberian estar representados, preferiblemente en el equipo de recopilacion
de informacion. Su participacion les dara la oportunidad de evaluar los cambios directos (aumento en el ingreso) y
los cambios indirectos (carga de trabajo, uso de la tierra, impacto sobre otras fuentes de ingreso) que impactan sus
vidas como resultado de las empresas.

Se consideran dos niveles de estudios en la Fase 2:
¢ Un estudio local llevado a cabo en la comunidad, distrito o provincia:
— Por representantes del grupo de empresarios potenciales bajo la direccion de los facilitadores.
— Por el facilitador y una agencia de implementacion local.
¢ Un estudio nacional e internacional realizados, a menudo, por el personal del proyecto o un consultor.

NOTA: No se deberia considerar las listas de verificacion como cuestionarios rigidos, sino mas bien como
directrices para obtener la informacion minima necesaria. Los usuarios deberian adaptar las listas de verificacion
a sus necesidades para obtener la informacion relevante a sus circunstancias.

6. Conclusion:

Basado en la informacion obtenida durante el andlisis de la cadena de mercado, es posible evaluar los siguientes
topicos para cada producto:
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e Producto: Se han descrito los rasgos unicos del (los) producto(s) (comparado con otros). Pueden incluir altos
estandares de calidad, singularidad de la materia prima, entrega a tiempo y valor cultural. Se comprenden los
problemas relacionados al (los) producto(s) y se proponen soluciones potenciales.

e Demanda: Se han identificado los diferentes tipos de clientes potenciales. Un tipo de cliente, por ejemplo,
comprara productos por su alta calidad, a pesar de sus precios relativamente altos; otro tipo de cliente comprara
productos por su bajo precio. El analisis de la demanda contribuye a un entendimiento de la demanda potencial
y efectiva del (los) producto(s).

¢ Herramientas promocionales. Se entienden como la publicidad actual o los métodos promocionales utilizados
por los comerciantes para atraer clientes a sus productos.

e Estructura de precio. Se ha obtenido informacion sobre las variaciones de precio a lo largo de la cadena de
mercado, desde el que cosecha hasta el consumidor. Esto se utilizara para definir la politica de precios de la
empresa.

e (anales de distribucion. Se ha definido quién controla los canales de mercado, y se han dictado sus términos y
condiciones hacia otros actores. Se han notado las condiciones de almacenamiento y transito.

e Competencia. Se han identificado los competidores potenciales mas fuertes.

e Alianzas estratégicas de mercadeo. Se han identificado los socios para las alianzas estratégicas y para
minimizar riesgos.

¢ Variacion de ventas. Se ha obtenido la informacion sobre la calidad y volumen del producto disponible para el
comprador por parte de los competidores potenciales. La respuesta a este estudio de ventas puede indicar en
qué mes/periodo el cliente puede probablemente comprar los productos. Esto ayudara en el prondstico de las
variaciones de ventas.

Un resultado desafortunado de tener informacion inapropiada sobre las cadenas de mercado es que a menudo el
papel del intermediario es malentendido o distorsionado. A menudo se percibe el intermediario como el villano, pero,
aunque ocurra la explotacion, los servicios que proporcionan no se deberian pasar por alto, ni tampoco se deberia
asumir que van a apropiarse de gran parte del precio final. Muchos estudios han demostrado que la cantidad que el
intermediario recibe no siempre es desproporcionado en relacion a su inversion.

El andlisis de las cadenas de mercado resaltara las ventajas y oportunidades comparativas o puntos de influencia
donde las actividades de un intermediario serian mas efectivas.

A menudo los proyectos necesitan estrategias para alcanzar de una sola vez un gran nimero de beneficiarios. Un
analisis de la cadena de valor identificara el punto de entrada mas importante para lograr mayor impacto. Esto podria
significar, por ejemplo, que un proyecto puede tener una estrategia mixta, apoyar a los productores mientras que, al
mismo tiempo, se apoya a los fabricantes que puedan necesitar mas materia prima, creando asi mejores condiciones
para los productores.
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Herramienta 6 - Fuentes de informacion en el area de
mercado/econdomica/financiera
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Cuadro de informacion de mercado — Malawi

Tipo de Fuentes de informacion secundarias Fuentes de informacion primarias
Informacién (por escrito) (preguntas directas)
Enfoque de Comunidad/ | Nacional Internacional Comunidad/ Nacional Internacional
mercado/ distrito/ Por internet, fax, | distrito/
economia provincia correo electroni- | provincia
o0, correo
Demanda/ Registro del Asistencia a Mercados locales | Productores Comerciantes
compradores Departamento | exportadores y consumidores de | privados y gu- privados,
Competidores de Estadisticas | en paises en mercados locales. | bernamentales, importacion,
Reﬂglﬂtos de Generale;;s sobre | desarrollo. Comerciantes fomerc:f[m;es, Exportacmn
calida cooperativasy | promocion de privados y gu- ransportadores, mpresas
pequefias importacion y bernamentales fabricantes. fabricantes
y medianas facilitacion del y compaiiias de Pequefias coope- (peqléenas y
empresas negocio. procesamiento rativas y grandes grandes)
Oficinas de companias
comerciantes,
fabricantes
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Tipo de Fuentes de informacion secundarias Fuentes de informacion primarias
Informacién (por escrito) (preguntas directas)
Enfoque de Comunidad/ | Nacional Internacional Comunidad/ Nacional Internacional
mercado/ distrito/ Por internet, fax, | distrito/
economia provincia correo electroni- | provincia
o0, correo
Suministros/ Informe de Boletines de Poblados y Actores directos
cantidad evaluacion institutos de comunas. (privados y guber-
polten:’:la!, del sumbllnlsf.tro investigacion Productores y Inamedntales) ||nv0-
calendario sostenible fo- comerciantes. ucrados en e
restal de pro- . comercio de estos
yectos previos Actores directos | productos
(privados y gu-
bernamentales)
involucrados en el
comercio de estos
productos
Fuerzas eco- Reglas y regu- Lideres de pobla- | Ministerio de Regula-
noémicas y laciones sobre dos y comunas. Agricultura, ciones de
limitaciones corrr:ercm, trans- Productores y Instituto forestal |mpogac_|(l)n/
?noier?tz g‘raocesa- comerciantes Institutos de exportacion
productos Departamentos investigacion
forestales de industria y
agricultura
Actores directos
(privados y
gubernamentales)
Impuestos Registros del Departamento de | Departamento de
Departamento Impuestos Impuestos
de Impuestos
Acceso a Registros de Agricultores que Proyecto
crédito sucursales de reciben préstamos | crediticio/
bancos. de los bancos financiero
Registro de o0 através de
grupos de aho- proyectos
rro y crédito
Infraestructura Agricultores, Actores direc-
y comerciantes tos privados y
comunicacion Agencias o indivi- gubernametrltales
duos de transporte ;cgnjerclan €s,
privados y at rican erf d
gubernamentales y transportadores)

Industria y depar-
tamentos
de construccion
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Herramienta 7 - Recopilar informacion sobre el
financiamiento de una empresa

Durante la Fase 2, los participantes veran la disponibilidad de financiamiento para sus empresas.

Para comenzar y operar sus empresas, los empresarios necesitaran capital para:
e Activos fijos (cosas necesarias para operar un negocio tal como una balanza, una carreta, herramientas);
e Activos corrientes (cosas necesarias para la produccion, existencias, etc.);

1. Recursos para financiar los diferentes tipos de capital

Las principales fuentes de capital son:
e Capital propio o capital social: ahorros 0 herencias del empresario u otros que inviertan en el negocio
(incluyendo una subvencién de un donador).
o Capital de préstamo: dinero prestado por una institucion microfinanciera, un prestamista o parientes.
e Reservas: dinero reinvertido de rentas anteriores.

Primero los empresarios necesitan determinar sus capacidades financieras internas, tales como tierra, inmuebles y
equipo. El financiamiento interno son fondos que pertenecen a los propietarios y se vuelven parte de los activos de la
empresa. Los fondos adicionales deberan provenir de financiamiento externo como se presenta abajo.

El estudio de mercado deberia ayudarle a identificar cuales fuentes de capital estan disponibles y comparar sus
respectivas ventajas. El estudio deberia recopilar informacion sobre:

e |as fuentes de capital.

e |as condiciones y modalidades de cada fuente de capital.

2. Identificar las fuentes de capital

Pida a los participantes enumerar todas las fuentes financieras que conozcan.

Complete el estudio a nivel de distrito y provincia conjuntamente con la agencia de implementacion local.
La informacion que resulte sera acumulada utilizando la Herramienta 8.

Use la lista de verificacion 1 de la siguiente pagina, para reunir informacion del area de mercado/financiera.
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Lista de verificacion 1: Estudio local — Informacion necesaria a nivel local en el area

de mercado/financiera

La lista de verificacion necesita ser utilizada para cada producto y cada actor directo en la cadena de mercado.

AREA DE MERCADO/FINANCIERA

Demanda

e Compradores potenciales: caracteristicas de los clientes.

¢ Requisitos de calidad y preferencias.

e Cantidad de cada producto vendido por dia, mes, temporada y afio.
¢ Pérdidas potenciales (desperdicio, sin compradores, etc.)

e Demanda sin satisfacer, si existe.

Competidores

e Nimero de competidores que participan en la produccion, procesamiento y
mercadeo.

e Precios de los competidores.

e Tendencias de la competencia: ¢puede el producto ser sustituido por otros?

Costos de produccion

e Distancia/tiempo y costos de transporte de los bienes del productor al consumidor
e Manejo.

e Tasas e impuestos.

e Renta.

Precios y margenes

e Precio de ventas/compra.
® Ingreso y margenes.

Acceso a crédito/capital

e Las necesidades de capital/crédito de los actores que participan en la produccion,
procesamiento y mercadeo.

¢ Experiencia con el préstamo de capital y crédito.

e Las fuentes de crédito existentes y potenciales, formales e informales.

e Restricciones de acceso a crédito (p.ej. género, personas sin tierra).
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Herramienta 8 — Opciones pararecaudar capital de inversion

e Enumere las fuentes de capital disponibles en la parte alta de cada columna.
o Adapte o complete los criterios utilizados para calificar una “buena” fuente de financiamiento que se adecte al
contexto (Columna 1).

Criterios

Ejemplo: banco de
desarrollo agricola

Ejemplo: banco para
las personas pobres

Ejemplo: crédito de
proyecto

Ejemplo:
prestamistas
privados

Propdsito del préstamo

Término del préstamo

Tasa de interés del
préstamo

Colateral

Distancia del poblado
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Herramienta 9—Recopilar informacion sobre recursos locales

Para garantizar utilidades sostenibles de las empresas basadas en productos forestales, es necesario algin
conocimiento sobre la base del recurso local, especialmente para estimar las potenciales cosechas sostenibles.

Se pueden usar varios métodos para obtener informacion sobre productos forestales y arbéreos. Aunque los
inventarios forestales formales proporcionan informacion certera, consumen mucho tiempo y son caros.

Enlugar de entrar a un proceso de evaluacion largo y costoso con los técnicos de inventarios forestales, recomendamos
que se capacite a personas locales para llevar a cabo evaluaciones amplias de los productos forestales.

Metodologia participativa

e |a evaluacion de los recursos forestales es bastante técnica, pero hay una forma para que las comunidades
locales participen usando el mapeo de recursos y métodos simples, como el conteo y medidas de los recursos
en areas limitadas (vea la Herramienta 10 — Mapeo participativo de recursos forestales).

e En areas mas grandes, generalmente se aplica el método del muestreo. En ese caso, se cuenta 0 mide solo
una pequenfa fraccion de los recursos. Para que sea relevante, el area del muestreo no deberia ser demasiado
pequefia y el método usado deberia ser facil para que los empresarios rurales lo comprendan.

e Recuerde que, generalmente, el tiempo y el presupuesto son limitados. Se deberia concentrar en calcular el
numero de especies que se cosechan. Si se considera que el método del muestreo tomara demasiado tiempo
y dinero, se puede aplicar el método del transecto. Con el método del transecto, los pobladores examinan
Unicamente los recursos pre-seleccionados (maximo 6 0 7), e ignoran las otras especies.

e Complemente el muestreo y/o los métodos del transecto con entrevistas a las personas que son conocedoras,
en especial, de ciertas especies (p.ej. curanderos tradicionales con plantas medicinales), realizando discusiones
de grupos focales sobre practicas indigenas, asi como examinando la literatura y consultando con expertos.

e Asegurese de que las unidades de medicion utilizadas para evaluar la cantidad de recursos disponibles sean
las mismas que aquellas utilizadas por las comunidades.

Después de evaluar el volumen de los recursos, garantice que se analizay comparte la informacion con los empresarios
potenciales. Puede que quieran utilizar esta informacion para escoger los productos y manejar sus empresas.

Use la Lista de verificacion 2 de la siguiente pagina para recopilar informacion sobre los recursos disponibles en el
medio ambiente local.

Lista de verificacion 2: Estudio local — Informacion necesaria para evaluar la disponi-
bilidad de recursos locales en el medio ambiente local

Se deberia completar la lista de verificacion para cada producto, y solo deberia usarse para productos forestales. No
es relevante para los productos de granjas.
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MANEJO DEL RECURSO

Evaluacion del impacto del método | e Impactos negativos del método de cosecha sobre el recurso o el ecosistema
de cosecha

Sostenibilidad del suministro e \olumen del producto que puede ser cosechado del bosque sin danar el
recurso y el ecosistema

Experiencias del manejo del recurso | e Soluciones para minimizar o eliminar el potencial impacto negativo de
aprovechar/producir el producto
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Herramienta 10 — Mapeo participativo de los recursos
forestales

Propdsito

El mapeo participativo de los recursos forestales proporciona un calculo inicial de la disponibilidad de los recursos
para los productos pre-seleccionados en la Fase 1.

Procedimiento

1. Pida a los participantes dibujar un mapa del bosque y el area circundante en una hoja de papel grande. El mapa
deberia mostrar los rasgos fisicos principales del area, tales como colinas, bosque, caminos, poblados y rios.

2. Discuta las condiciones del bosque. Indique en el mapa si el bosque es denso, con arboles grandes, o abierto y
degradado, etc.

3. Localice la ubicacion de los recursos para los productos pre-seleccionados en la Fase 1 en el mapa, indicando su
nivel de importancia.

4. Discuta la disponibilidad de estos recursos en los Gltimos 10 afios y las razones para la tendencia.

5. Identifique practicas pasadas y existentes del manejo y proteccion del bosque.

6. Identifique los usos existentes del bosque:
e ;Qué productos se utilizan?
e ;De donde y por quién?
e Enumere las empresas forestales existentes (formales e informales) y ubiquelas en el mapa.

7. Discuta los retos de conservacion y si el bosque puede ser protegido una vez que sean utilizados sus recursos
para sus empresas.

8. Pida a los participantes dibujar una linea de transecto, como referencia, a partir de la cual todas las clases/
categorias del bosque pueden accederse. Los participantes en el ejercicio de mapeo deberian ser parte de la
caminata del fransecto.
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Herramienta 10A — Caminata del transecto forestal

Una caminata de transecto es una herramienta utilizada para describir y mostrar la ubicacion y distribucion de
recursos, caracteristicas, paisajes y principales usos de la tierra a lo largo del transecto dado. Se utiliza junto con
otras herramientas participativas, como el mapeo de recursos, el mapeo social, la linea de tiempo, los calendarios
estacionales, etc.

Una caminata de transecto puede utilizarse para:

e Recopilar informacion preliminar sobre los recursos (cantidad disponible del suministro, potencial de
regeneracion de las especies).

¢ |dentificar y explicar las relaciones de causa y efecto entre el bosque y las actividades humanas.

¢ Revelar oportunidades y dificultades importantes percibidas por diferentes grupos de usuarios en relacion a las
caracteristicas del bosque y los recursos naturales o areas a lo largo del transecto.

e Aprender sobre las practicas de aprovechamiento o proteccion forestal local.

e Apoyar en la seleccion del sitio.

e Triangular la informacion recopilada utilizando otras herramientas.

Una caminata de transecto es una herramienta sencilla que puede ser adoptada y replicada faciimente a nivel de
la comunidad. Requiere de materiales sencillos —papel, marcadores y lapiceros— para diagramar la caminata y para
registrar la discusion que se genere durante el desarrollo del diagrama. Si se dibuja el diagrama en el suelo, entonces se
necesitara una gran area, asi como palos, piedras, hojas y semillas para representar las caracteristicas en el diagrama.

Se deberian programar dos o tres horas para la caminata del transecto, incluyendo el tiempo para producir y analizar
el diagrama del transecto y asegurar que ocurra una discusion completa con la contraparte local. En dreas grandes, se
recomienda dividir la caminata del transecto en segmentos de transecto mas pequefios que pueden combinarse después.

Los Pasos principales incluyen:

1. Escoger a las personas locales que puedan hablar acerca de sus percepciones de la comunidad y sus recursos.
Puede ser util separar grupos de hombres y mujeres porque los dos grupos probablemente van a asignarle valor
a recursos diferentes. Puede que sea necesario desagregar el grupo en mas categorias, basado en la etnicidad,
la categoria de bienestar o casta. La seleccion deberia reflejar cualquier division social importante.

2. Verificar que las personas locales comprendan los objetivos de la caminata.

3. Discutir con las personas locales la ruta que a ellos les gustaria seguir en la caminata. EI camino deberia cubrir los
principales tipos de recursos disponibles en el area. Empiece en el borde del area y comience el recorrido. Deténgase
en caracteristicas clave o a intervalos regulares. Pida a las personas locales que describan las caracteristicas clave
de los recursos que ven. Facilite la discusion preguntando acerca de los detalles y haciendo observaciones. Registre
los detalles proporcionados por las personas locales y dibuje bosquejos donde sea necesario.
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Desviese del camino cuando sea Util, o incluso al azar, para observar el area circundante y para recopilar informacion
relevante y til. Entreviste a personas que vaya encontrando en el camino para obtener perspectivas locales. Después

de terminar la caminata del transecto, prepare un diagrama de la caminata usando la informacion que recopilo.

Se puede preparar el diagrama en una hoja grande de papel o en el suelo. En la linea superior, ilustre las diferentes
zonas visitadas por las personas locales. Al lado, enumere los encabezados segun las areas de interés (plantas, uso
de la tierra, problemas, y demas) y luego llene con los detalles de lo que se observo en cada zona.

4. Analice el diagrama del transecto usando las siguientes preguntas:

Puede que sea util que les dibuje una serie de diagramas para ilustrar los cambios observados con el tiempo.

¢ Qué recursos son abundantes o escasos?

¢ Cambian las cantidades de estos recursos a lo largo del area?

¢ Cuales recursos plantean el mayor nimero de retos para su uso?

¢De donde obtienen las personas agua y lefia?

¢;Donde pasta el ganado?

¢Qué oportunidades existen para el aprovechamiento del recurso en las diferentes areas?

5. Presente el diagrama a otros miembros de la comunidad para contar con sus reacciones y comentarios.
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Herramienta 11 - Recopilar informacion en las areas
social y cultural

Los criterios sociales son tan importantes para una empresa social como el mercado, el manejo del recurso, los criterios
institucionales y técnicos. Los proyectos AyDM deberian ayudar, o por lo menos no perjudicar, a los miembros de la
comunidad mas vulnerables econdmicamente. Asi, las dinamicas sociales en la comunidad son un factor importante en
el disefio de la estructura organizativa de la empresa, que puede hacer la diferencia entre el éxito y el fracaso.

Propdsito

El objetivo de un analisis social es reunir informacion detallada sobre los productores potenciales:
e ;El grupo es capaz de responder a las actividades de mercadeo?
o ;Existen factores externos que puedan impedir la participacion?

Otro objetivo es evaluar los impactos potenciales directos e indirectos de los productos propuestos en la comunidad
para disefiar acciones que sean socialmente sensibles y minimicen los impactos sociales negativos.

Procedimiento

Los encuestadores:
e Evaluaran la participacion que los empresarios potenciales estan listos para desempefiar en las actividades
propuestas
e FEvaluaran la capacidad de los empresarios potenciales de manejar los cambios que resulten de las nuevas
empresas.

Cuando los empresarios potenciales estan involucrados en el andlisis social, se vuelven capaces de escoger los
productos de acuerdo a sus necesidades. También adquieren conocimientos que pueden ser aplicados cuando se
monitoree el éxito del proceso.

Cada subgrupo del grupo de empresarios deberia estar representado para que puedan expresar sus propias
expectativas y preocupaciones, influenciando la seleccion de los productos asi como el tamafio y la organizacion de
las futuras empresas.

Lista de verificacion 3: Estudio local - Informacion necesaria a nivel local en el area
social/ cultural

Use la Lista de verificacion 3 para recopilar informacion del area social/cultural.

Se deberia llenar la lista de verificacion para cada producto.
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AREA SOCIAL/CULTURAL

Control del producto e ;Quién se toma el tiempo de producir, procesar y negociar el producto
(¢Hombres? ;Mujeres? ;Nifios?)?
e ;Quién decide el uso del ingreso por el producto? ;Hombres? ;Mujeres?

43



Directrices del Facilitador de Campo: Realizacion de encuestas para seleccionar los productos e identificar las ideas de la empresa ¢ MODULO 2

Herramienta 12 — Calendario de actividades

Propdsito

El calendario de actividades es una herramienta Gtil para comprender la distribucion de la carga de trabajo entre
hombres y mujeres en el grupo de empresarios potenciales.

El calendario busca establecer ciclos regulares o patrones de actividades que involucren productos forestales
y arboreos durante un periodo de tiempo dado. Estos ciclos son importantes para determinar factores como la
participacion de las mujeres, la disponibilidad de trabajo para nuevas actividades y las variaciones en el flujo del
dinero en efectivo.

Para desarrollar el calendario, usted deberia involucrar a los informantes del grupo de empresarios potenciales e
incluir a hombres y mujeres, jovenes y ancianos. En una comunidad con varios grupos marcados (basado en clase,
ingreso, casta, etnia, etc.), los calendarios de los hogares también se pueden recopilar y comparar para identificar
cualquier diferencia en las actividades.

En la Fase 2 del AyDM, se necesita informacion sobre la demanda de trabajo (incluyendo hombres, mujeres y nifios)
y sobre la produccion de productos arboreos y forestales. Esto ayuda a evaluar la carga de trabajo para hombres,
mujeres y nifios, asi como la disponibilidad de trabajo para futuras actividades.

Procedimiento

1. Tome grandes hojas de papel y marcadores de colores (0 haga un bosquejo en el suelo, si el grupo lo prefiere).

2.Dibuije el calendario local en forma de matriz (con columnas que representen los meses del afo). Escriba los
nombres locales de los meses en cada columna.

3.Pregunte qué productos forestales y arboreos se cosechan o recolectan, cuando y quién lo hace.

4.Pregunte quién procesa y vende el producto y cuando ocurre esto.
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Mes del aiio Productos Personas que Actividad con Personas que
forestales recolectan los productos participan en la
y arboreos y cosechan forestales o actividad con
cosechados o productos arboreos los productos
recolectados forestales o forestales o

arbhdreos arbdreos

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Etc.

Se pueden usar otras herramientas Utiles para evaluar los criterios sociales, incluyendo la discusion del grupo focal sobre:

e Los papeles divergentes de las mujeres y los hombres en el control de los recursos y su repercusion en la

participacion de las mujeres en las actividades empresariales.

e ;Quién toma las decisiones en la sociedad?
e ;Quién tiene el control del ingreso por ventas?

A lo largo del proceso, los empresarios potenciales pueden evitar cometer los errores
comunes siguientes:

e Crear impactos negativos sobre las mujeres, tal como un incremento inaceptable en la carga de trabajo.
e Violar tradiciones locales, religion o reglas no escritas que puedan afectar a las empresas.
e Fracasar en compartir los beneficios con las personas locales, lo cual puede crear conflictos sociales y afectar

a las empresas.

e Usar propiedad que es objeto de disputa por tenencia, lo cual puede crear conflicto en el corto plazo y puede
incluso conllevar a que, a largo plazo, las actividades se detengan.
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Herramienta 13 — Recopilar informacion en el area legal/
institucional

Propdsito

Los criterios legales e institucionales son importantes para determinar el éxito o fracaso de una empresa.

Si el apoyo para el desarrollo de pequefias empresas rurales o forestales es una prioridad nacional y eso se toma
en consideracion por las autoridades de provincias y distritos, entonces se puede ofrecer una serie de propuestas
positivas a los empresarios, tales como exencion de impuestos durante la etapa de la puesta en marcha, mas facil
acceso a las instituciones financieras formales, acceso a programas de financiamiento gubernamental, formalidades
de registro de empresas mas sencillas, acceso a la infraestructura para mover, almacenar o poner en el mercado sus
productos, contratos para suministrar productos a las instituciones publicas, elegibilidad para entrar a los mercados
publicos controlados, etc.

Si el apoyo para el desarrollo de pequefias empresas rurales o forestales no es parte de una prioridad nacional, o
si las autoridades de provincias y distritos no lo consideran importante, puede que los empresarios potenciales no
reciban mucho apoyo para sus actividades. Por ejemplo, puede ser que tengan problemas obteniendo los permisos o
licencias, puede ser que tengan que pagar muchos impuestos, etc. Esto puede desanimarlos o incluso aumentar los
costos de produccion a tal punto que la actividad pierde su atractivo.

Un estudio del contexto legal esclarecera si las reglas y regulaciones son favorables para el desarrollo de pequefias
empresas en el sector afectado.

Los objetivos de un analisis legal/institucional son:
e Evaluar el posible apoyo de las instituciones y organizaciones locales para las futuras empresas.
e Analizar los aspectos legales que podrian afectar a los empresarios potenciales, tal como el acceso a los
recursos y los derechos de usuarios.

Procedimiento

Los encuestadores necesitan:

¢ |dentificar las organizaciones e instituciones que participan indirectamente o potencialmente relacionadas con
el desarrollo de la empresa

e (Obtener informacion sobre politicas, reglas y regulaciones que puedan afectar la puesta en marchay operacion
de una empresa.

Las personas locales en areas remotas a menudo no estan conscientes de las reglas y regulaciones y los asuntos
legales que afectan el desarrollo de empresas por su limitado acceso a la informacion. Involucrarlos en los andlisis legal
e institucional puede ayudarlos a desarrollar su capacidad para defender sus derechos y presentarles nuevas ideas.
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Para ayudar a las personas locales a entender mejor las politicas, reglas y regulaciones, usted puede enfocar las
discusiones grupales, con el grupo de empresarios potenciales, usando las siguientes preguntas:

¢Cuales son las politicas, reglas y regulaciones sobre productos forestales y arboreos?

¢ Son efectivas las leyes? ;Como evaden las personas las leyes?

¢El gobierno hace cumplir las leyes?

¢El gobierno da directrices claras?

¢El gobierno proporciona subsidios para los productos que controla?

¢ Cuales son las politicas y regulaciones relacionadas al acceso y tenencia de los recursos (para ambos, la tierra
agricola y los bosques)?

¢;Cuales son las politicas y regulaciones relacionadas al acceso a capital? ;Las pequefias compaiiias tienen
acceso a capital? ;Las comunidades o los miembros de la comunidad pueden tener acceso a crédito formal?
¢El sistema de impuestos actual crea incentivos o desincentivos para el mercadeo de los productos (brutos o
procesados)? ¢Los gobiernos locales imponen impuestos (tal como pago en puntos de control) sobre los bienes
que salen del pais, prefectura o provincia?

¢Cuales son las leyes relacionadas a la exportacion internacional de los productos (brutos o procesados)?

Su papel como facilitador es hacer que esta informacion esté disponible para los empresarios potenciales quienes
pueden decidir sobre la mejor situacion legal para su empresa. Esto quiere decir que necesitara tomarse el tiempo de
traducir el texto legal en un lenguaje que puedan comprender los empresarios potenciales.

Lista de verificacion 4: Estudio local — Informacion necesaria a nivel local en el area
legal /institucional

Use la Lista de verificacion 4 para recopilar informacion en las areas legal/ institucional.

Se debe completar la lista de verificacion para cada producto.

AREA INSTITUCIONAL/LEGAL

Papel de las instituciones y e Apoyo/papel actual y potencial de las instituciones locales (incluyendo grupos
organizaciones locales informales de trabajo, ONG’s, agencias de gobierno y sector privado) en la

produccion (incluyendo subsidios y proyectos), procesamiento y mercadeo

Acceso a recursos e Derechos legales del acceso a recursos de los productores/recolectores

e Impacto potencial de la falta de derechos legales sobre la produccion/
aprovechamiento del producto en el futuro

Tenencia de la tierra e Politicas definidas a niveles de distrito y/o de provincia

e Cumplimiento a nivel comunitario

Registro de la empresa e Forma legal de empresas existentes en el pais y sus circunstancias especificas
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Herramienta 14 - Recopilar informacion en el area de
tecnologia

Propdsito

El objetivo del estudio sobre tecnologia es identificar actividades y gastos asociados con la tecnologia para cada uno
de los productos propuestos.

Las preguntas principales con respecto a los aspectos tecnoldgicos de mercadeo de los productos son las siguientes:
e ;Cual es el nivel actual de las capacidades técnicas necesarias para la extraccion de los recursos naturales,
operaciones post-cosecha, procesamiento y mercadeo?
e ;Como pueden mejorarse estas capacidades para alcanzar los requisitos de nuevos mercados?
e ;Cuales son los costos de las mejoras técnicas?

Procedimiento

Los encuestadores deberian hacer preguntas sobre temas tecnologicos que afecten el desarrollo de un producto.
Estos deberian referirse a:
e Requisitos de procesamiento, almacenamiento y transporte para los productos escogidos en las diferentes
estaciones.
¢ Los vacios entre las capacidades actuales y las necesarias para cumplir los requisitos del mercado.
e Técnicas mejoradas que puedan usarse durante la produccion.
e Practicas actuales de produccion, procesamiento y mercadeo (para productos forestales, probablemente se
necesitara un estudio ecoldgico).
e Estudio de la infraestructura fisica (carreteras, vias férreas y aeropuerto), disponibilidad de energia (agua,
electricidad, estiércol, combustible) y costos.

Se deberia entrevistar a todos los actores en la cadena de mercado sobre los productos (tal como tamafio, color
y calidad), técnicas de procesamiento y aspectos afines. Las entrevistas pueden llevarse a cabo por profesionales
locales o nacionales. Por ejemplo, en el caso de una pequefia empresa, generalmente es facil conocer el precio de un
equipo sencillo de las fuentes locales, mientras que para una empresa de mayor escala puede ser necesario visitar
los centros de distribucion de equipos.

El estudio técnico deberia incluir un analisis de los costos relacionados a las mejoras tecnoldgicas. Este analisis
puede demostrar que la tecnologia propuesta o la capacitacion necesarias para llevar un producto competitivo al
mercado son demasiado costosas en relacion al valor del producto. En este caso, se deberia ya sea eliminar el
producto o considerar un disefio alternativo del producto y estudiar su viabilidad.
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Lista de verificacion 5: Estudio local - Informacion necesaria en el area de tecnologia

Use la lista de verificacion 5 para recopilar informacion sobre el area de tecnologia.

Se debe completar la lista de verificacion para cada producto.

AREA DE TECNOLOGIA

Tecnologia local

¢ Nivel actual de capacitacion y opciones técnicas locales disponibles para
hombres/mujeres para el aprovechamiento/cosecha y operaciones de post-
cosecha (incluyendo el almacenamiento); procesamiento; mercadeo.

e Tecnologias locales que permiten la mejora de la produccion para alcanzar los
requisitos de nuevos mercados (y en expansion).

Infraestructura

e ; Se puede mover el producto de forma eficiente a través de la cadena de
mercado?

e Modo basico de transporte a través de la cadena de mercado (camion, tren,
avion, etc.)

e ;Costo del transporte de una transaccion a la siguiente? (costo por kg,
tonelada, contenedor, etc.)

¢ Acceso a instalaciones de telecomunicacion

e Principales fuentes de informacion de mercado para cada uno de los actores
directos.
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Herramienta 15 - Recopilar informacion a nivel nacional e
internacional

Lista de verificacion 6: La investigacion nacional /internacional

LA INVESTIGACION NACIONAL /INTERNACIONAL

Mercado / finanzas

e |os diferentes tipos de compradores y sus requisitos de calidad en el mercado nacional
e internacional.

e La tendencia de demanda para el(los) producto(s) durante los Ultimos cinco afios en el
mercado nacional e internacional.

e El volumen y valor del(los) producto(s) negociados en el pais e importados/exportados

e Los canales de mercadeo para el(los) producto(s) (incluyendo otras areas del pais).

e Las areas de produccion para la materia prima del producto.

e Costos de produccion (transporte, manejo, cuotas legales, alquiler, etc...)

e Precios y margenes.

¢ Cualquier intervencion gubernamental concerniente al precio o suministro o subsidios
para la produccion, procesamiento 0 mercadeo del producto.

e Actores principales con control sobre el mercadeo del producto (gobierno, concesionarios,
industria, etc.)

e |as fuentes potenciales y actuales de financiamiento para capital de empresa y sus
modalidades.

e Disponibilidad de asistencia de servicios de negocios: agencias y asociaciones que puedan
asistir en la distribucion/mercadeo del producto en el mercado nacional y/o internacional.

Manejo del recurso/
ambiente

e Existencia de un inventario nacional del tipo de recursos.

e Existencia de un reporte sobre la productividad del recurso.

e Existencia de un estudio de regeneracion sobre el recurso considerado.

e Modelos de manejo del recurso que han sido desarrollados para minimizar el impacto
del aprovechamiento del producto en el area del recurso natural.

e Experiencia en certificacion de productos ambientalmente amigables.

Social/cultural

e ;Esta regulado el trabajo de las mujeres? ¢ Existen restricciones sobre el trabajo de los
ninos?

e ;Estan los requisitos de calidad adaptados a las capacidades y disponibilidad de tiempo
de los empresarios rurales? ¢Cual sera el impacto de la nueva actividad en la carga de
trabajo de grupos especificos?

e ;Hay experiencia utilizando la certificacion para producir productos socialmente
aceptables?
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LA INVESTIGACION NACIONAL /INTERNACIONAL

Legal/ Institucional e Politica sobre el uso de la tierra, aprovechamiento, transporte, requisito de calidad y
control, comercio de los productos afectados (tarifas, impuestos, cuota, etc.)

¢ Incentivos/subsidios gubernamentales para la produccion, fijacion de precios, etc. que
ayudan u obstaculizan el mercadeo del producto.

e Limitaciones de politica internacional (p. ej. una prohibicion) sobre el producto o el
procesamiento del producto.

e Existencia de acuerdos de comercio internacionales.

Tecnologia  Disponibilidad de servicios de apoyo/asistencia técnica:
— Socios potenciales que desarrollan nueva tecnologia.
— Investigacion técnica llevada a cabo sobre el producto en el pais o en el extranjero.
e ;El procesamiento de tecnologia para el producto esta disponible en el pais o en el
extranjero?
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Herramienta 16 - Informacion para recopilar: Qué, donde
y quién

Criterios Informacion faltante Informante / fuente de ¢Quién recopilara esta
informacion informacion?*

Mercado/economia

Manejo del recurso/
ambiente

Social/ cultural

Institucional/ legal

Tecnologia, investigacion
y desarrollo del producto

*Las opciones incluyen al grupo de empresarios potenciales, al grupo de empresarios potenciales con el facilitador, personal del
proyecto a nivel nacional o un consultor.
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Herramienta 17 — Recopilacion de informacion en el AyDM

1. Revisar materiales impresos

Recopilar informacion exacta y oportuna puede ser dificil, particularmente en paises donde el acceso a la informacion
escrita oficial puede estar restringido. Cuando se revisan los materiales de informacion, es prudente tener en cuenta
las limitaciones de las fuentes particulares. Por ejemplo, la informacion registrada por agencias de comercio oficiales
tiende a ser demasiado optimista para promover los productos de un pais. En otros casos, una buena parte de
la informacion proviene de fuentes multilaterales, bilaterales o de ONGs internacionales. A menudo, existe poca
informacion sobre el mercadeo de productos forestales y arbéreos, dada la novedad del tema. Sin embargo, en el
proceso de identificacion de productos y mercados, no son necesarios datos exactos y una informacion aproximada
puede ser Util para proporcionar un cuadro general de la situacion.

INFORMACION
DE FONDO

INFORMACION A NIVEL
INTERNACIONAL

INFORMACION A
NIVEL LOCAL

INFORMACION A NIVEL
REGIONAL (DENTRO
DEL PAIS)

INFORMACION A NIVEL
COMUNITARIO

¢ Documentos, minutas y reportes de expertos, departamentos y agencias relevantes,

servicios de comunicacion, universidades, bibliotecas, comunidades locales y
grupos de interés especiales, tales como: comerciantes locales, compaiias de
importacion y exportacion, unidades industriales, centros de promocion del
comercio, institutos de investigacion y grupos profesionales.

Bancos de datos internacionales sobre el comercio de los productos forestales y
arboreos seleccionados.

Bibliotecas y departamentos de comunicacion de las instituciones de investigacion
seleccionadas.

¢ Productores, fabricantes y comerciantes de productos forestales y arbéreos.

Decretos y leyes del Ministerio de Agricultura o Ministerio Forestal sobre el
aprovechamiento, comercio y procesamiento del producto.

Inventario nacional de los productos forestales y arbdreos; division especifica del
Ministerio Forestal.

Estadisticas de comercio y de centros relacionados a la industria y de centros de
promocion del comercio.

Transacciones semi-publicas del producto o de compaiiias privadas.

e Experiencias de agencias multilaterales o de ONG’s internacionales y estudios

sobre los productos forestales y arboreos.
Datos de la Camara de Comercio.

Inventarios regionales de productos.

Reportes de investigacion y proyectos en la region.

Mapas, herbarios, estadisticas agricolas y forestales regionales (p.e. impuestos
reunidos por productos forestales y arbdreos).

Comerciantes y transacciones del mercado principales.

Estudios de linea base concerniente a las actividades de produccion,
aprovechamiento, transporte, post-cosecha y la venta de productos forestales y
arboreos; dependencia de los miembros de la comunidad sobre los productos para
uso en el hogar e ingresos.
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2. Entrevistar

Recopilar informacion de las fuentes directas, a través de entrevistas y observacion es una de las tareas mas dificiles
para los usuarios del proceso del AyDM. Un problema comun es que no se le da suficiente tiempo y cuidado a la
preparacion de las herramientas de la entrevista, debilitando la validez y confiabilidad de la informacidn.

Es importante que el facilitador pase tiempo con las personas que recopilan la informacion para capacitarlas en
técnicas de entrevista y observacion. Cuando los encuestadores no se preparan adecuadamente, pueden obtener
informacion inadecuada y no confiable.

Llevar a cabo una entrevista

La siguiente es una lista de verificacion que puede servir como guia para llevar a cabo una entrevista.

Haga entrevistas
informales

Solamente algunas de las preguntas necesitan ser predeterminadas. Durante la
entrevista pueden surgir otras preguntas relevantes a partir de la observacion,
respuestas de los entrevistados y temas que quieran discutir.

Escoja a los proveedores
clave de la informacion

Los proveedores de informacion pueden ser productores, procesadores, mayoristas o
minoristas, lideres de una asociacion de productores a pequefia escala, productores,
procesadores, mayoristas 0 minoristas a gran escala, oficiales de gobierno, etc.

Desarrolle capacidades
para entrevistar y registrar
informaciones técnicas

La informacion mas Util puede obtenerse haciendo preguntas de forma casual o
indirecta y vinculando las preguntas a la observacion.

Realice muchas preguntas
y practiquelas antes

Practique haciendo preguntas basandose en los “seis ayudantes”: ¢ quién?, ;qué?, ;por
qué?, ;cuando?, ;donde?, ;como? Obtenga mas respuestas significativas realizando
preguntas abiertas. Determine si las respuestas pueden tomarse como un hecho, opinion
o rumor. Siempre escuche pacientemente. Deje que la persona que es entrevistada
hable, aunque su respuesta no responda directamente a la pregunta realizada.

Haga sentir comoda a la
persona que entrevista

Sea puntual y explique el proposito de su visita en cuanto llegue. Pida permiso para
tomar notas. Haga sentir comoda a la persona que entrevista (por ejemplo, comience
hablando placenteramente sobre la tienda, la finca, casa, tiempo). Las entrevistas no
deberian durar mas de una hora.

Escoja una ubicacion
apropiada para la
entrevista

De ser posible, la entrevista deberia llevarse a cabo donde ocurre la actividad. Por ejemplo,
si el tema de una entrevista son los productos forestales, entonces la entrevista deberia
realizarse en el bosque. Si es sobre productos de granja, realice la entrevista en la granja.

Respete a los informantes
y aprenda de ellos

No haga comentarios negativos sobre las actividades de la persona que esta entrevistando.
Por ejemplo, no seria apropiado comentar negativamente sobre sus métodos de cosecha
incluso si usted cree que son destructivos. La tarea del equipo que retne la informacion
es aprender. Explore los temas importantes para las personas que entrevista.

Prepare planes diarios y de
largo plazo de estudios de
campo

Vea la Seccion 4 sobre la preparacion de un plan de estudios de campo.

Compare notas

Deberia hacer un repaso diario de la informacion recopilada (vea la Seccion 4 sobre la
preparacion de un plan de estudios de campo) con los resultados por escrito.
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Técnicas de entrevista
Los encuestadores necesitan saber como llevar a cabo entrevistas y como usar la gama de técnicas para validar la
informacion.

Entrevista semi-estructurada

Esta es una entrevista informal que comienza con una lista de verificacion de temas sobre los que el encuestador
quiere aprender. Algunas personas prefieren tener listas de verificacion detalladas para no olvidar lo que quieren
preguntar, mientras que otras se sienten comodas inicamente con un bosquejo amplio. En cualquiera de los casos, la
entrevista deberia ser tan relajada y amistosa como sea posible. Anime a la persona que entrevista a plantear temas
que el encuestador no haya anticipado.

Entrevista del informante clave

En varios puntos del proceso del AyDM, la necesidad de informacion mas precisa se tornara aparente. En este
caso, puede ser muy Util llevar a cabo las entrevistas con personas seleccionadas cuidadosamente que tengan un
conocimiento particular sobre el tema de discusion.

Algunas herramientas (tiles para entrevistar

e ;Qué tiene de malo esta pregunta?
Los encuestadores deberian evitar realizar preguntas ambiguas o muy dirigidas durante las entrevistas. Las
preguntas dirigidas provocan una respuesta afirmativa o negativa, mientras que una pregunta que utilice qué,
cuando, dénde, quién, por qué y como, amplia la conversacion.

e ;Por qué?
Haciendo preguntas como “Pero, ¢por qué?”, o “Por favor, digame mas al respecto”, y “¢Alguna otra cosa?” el
encuestador aprendera mas sobre una pregunta inicial y obtendra informacion de mejor calidad.

Técnicas para validar la informacion

¢ Triangulacion: Esta es una forma para verificar informacion, para ser preciso. Significa mirar un problema
desde todas las perspectivas posibles, pero por lo menos desde tres. La triangulacion se logra utilizando
diferentes herramientas para recopilar la informacion sobre el mismo tema (p.ej. mapas, transectos y lineas de
tendencia para examinar los cambios ambientales), y escuchando a diferentes personas con puntos de vista
distintos sobre el mismo tema (p.€j. mujeres/hombres, jovenes/ancianos, ricos/pobres). Se deberian discutir las
notas tomadas durante las entrevistas durante un repaso diario de la informacion recopilada.

¢ Juzgar la confiabilidad de las respuestas: Es mejor reunir una pequefia cantidad de informacion confiable
que grandes cantidades de informacion ambigua o no confiable. Para evitar recopilar informacion no confiable,
el encuestador deberia juzgar las respuestas y determinar si incluye varias piezas de la informacién o no de
inmediato.
Se deberia clasificar la informacion reunida en una de las siguientes categorias:
— Acto: usualmente un hecho ocurrido en un lugar especifico y en un tiempo determinado.
— Opinion: percepcion de un individuo o grupo sobre un tema.
— Rumor: informacion no sustentada de una fuente desconocida.

Las opiniones o los rumores deben ser verificados.
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3. Observar

La observacion fisica no es usualmente utilizada en la recopilacion de la informacion. Sin embargo, es importante
garantizar que las entrevistas se complementen con observacion fisica.

Por ejemplo caminar a través de:
e Una comunidad puede proporcionar informacion sobre el uso de la tierra, la economia local, la division del
trabajo (; Quién hace qué?) y/o actividades estacionales.
¢ Una fabrica puede proporcionar informacion sobre tecnologia, trabajo, calidad del producto y almacenamiento.
e Un mercado puede proporcionar informacion sobre el nimero de vendedores, la calidad de los productos y la
infraestructura.

Los encuestadores pueden vincular lo que ven con las preguntas realizadas durante las entrevistas.
Por ejemplo:
e Pueden sefalar un producto y hacer preguntas sobre él.
e Silos productos de los arboles alrededor de la casa se venden, el encuestador puede preguntar acerca de los
usos de los productos, el manejo de los arboles, el valor de los productos, etc.
e Silos productos son procesados, las personas que recopilan informacion pueden preguntar si son para consumo
en el hogar o para vender, quién los procesa, quién los vende y a quién se los venden.
e En un bosque, los encuestadores pueden sefialar arboles y preguntar cuando (o si) fueron plantados, cuantos
afos tienen y para qué se usan. Los encuestadores también pueden preguntar sobre otros productos forestales.
e Enunatienda o puesto de mercado, los encuestadores pueden preguntar sobre la procedencia de los productos,
si el comerciante los compro directamente al productor, la venta esperada para el dia, los compradores, las
cantidades vendidas, si las transacciones son al contado o a crédito, etc.

4. Preparar un plan de estudio de campo

Una buena forma de optimizar el tiempo utilizado en recopilar la informacion es tener un plan de estudio de campo.
Este plan deberia incluir el programa de entrevistas, los temas y una lista de los informantes. Deberia haber un plan
de estudio de campo de largo plazo y un plan diario y los dos deberan revisarse continuamente, a medida que la
informacion se obtiene y analiza. Los planes de estudio de campo no son programas rigidos mas bien directrices
flexibles.
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Para desarrollar el plan de estudio de campo:

e Las areas para las que no se tiene informacion o se tiene muy poca.
IDENTIFICAR e Los temas, limitaciones y oportunidades.
e Las herramientas a utilizar.

¢ Un programa diario de actividades.

DISENAR UN PLAN ¢ Un bosquejo claro de quién hara qué cosa (miembros de la comunidad/
DE ESTUDIO DE CAMPO informantes clave).
QUE INCLUYA e Las necesidades de logistica (transporte, comida, etc.)
¢ Suficiente tiempo no programado para acomodar retrasos o actividades
nuevas.

Llevar a cabo una revision diaria cuando se regrese del campo:

¢Las preguntas tuvieron finales abiertos?
EVALUAR EL DESEMPERNO ¢Las preguntas seguian una secuencia ldgica?
¢Hubo un buen seguimiento y exploracion de informacion?
DEL ENCUESTADOR +Qué sali6 bien?
¢Qué necesita mejorarse?

¢Qué informacion nueva se reuni6?
¢Qué se aprendi6?
¢Se ha recopilado informacion similar de mas de una fuente?
RESPONDER LAS ¢La informacion es exacta?
SIGUIENTES PREGUNTAS ¢Cuales temas nuevos surgieron del trabajo de campo de hoy?
¢Como podria recopilarse informacion sobre los nuevos temas?
¢Qué informacion necesita recopilarse todavia?

¢Existe alguna politica/regulacion que pueda evitar la recoleccion o el
aprovechamiento de un producto?

e ;Existe un monopolio para controlar el producto?

¢ ;Los empresarios no estan interesados en expandir la produccion?

DISCUTIR SI ALGUN(0S)

PRODUCTO(S) DEBERIA ¢El producto es sobreexplotado actualmente? ¢Es mas dificil
SER ELIMINADO encontrarlo y aprovecharlo?
¢Existe una sobreoferta del producto (demasiadas plantaciones,
arboles, etc.)? ¢ Esto mantiene los precios bajos?
¢Hay poca demanda o demanda en declive para el producto?

¢Cuales son las actividades de campo para mafana?
PLANIFICAR PARA ¢Quién hara eso?

EL DiA SIGUIENTE ¢Cuales informantes participaran?
¢Qué arreglos de logistica deben hacerse (transporte, comida, etc.)?
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Herramienta 18 — Discusion de escaparate

Una discusion de escaparate es una forma de dialogo
que puede utilizarse para discutir temas dentro de
grupos grandes.

Los escaparates involucran a un pequefio grupo de
personas (generalmente 5-8) sentadas en un circulo, que
tienen una conversacion abierta frente a un gran grupo de
oyentes. Los procesos de escaparate proporcionan una
manera creativa de incluir al “ptblico” en una discusion de
un pequefio grupo.

Aunque en buena parte se auto-organiza, una vez que la
discusion se pone en marcha, el proceso del escaparate
generalmente tiene un facilitador o moderador. El escaparate
es casi siempre parte de un proceso mas grande de dialogo
y deliberacion.

Organizar una conversacion de escaparate

http://www.learningandteaching.info/teaching/handouts.htm

Se acomodan cinco a ocho sillas en un circulo interior. Esto es el escaparate. Las sillas restantes se arreglan
en circulos concéntricos afuera del escaparate. Las personas que han sido seleccionadas o se ofrecieron como
voluntarios para el escaparate se sientan en el circulo interior, mientras que el resto del grupo se sienta en las sillas
fuera del escaparate. El facilitador presenta el tema y los participantes sentados dentro del escaparate comienzan la
discusion. La audiencia fuera del escaparate escucha pero no participa en la discusion.

Hay dos tipos de escaparates:

e FEl escaparate abierto, en el cual pocas sillas (1 a 2) se quedan vacias. Cualquier miembro de la audiencia
puede, en cualquier momento, ocupar la silla vacia y unirse a la discusion. Cuando esto sucede, un miembro
existente del escaparate debe ofrecerse para dejar el escaparate y liberar una silla. La discusion contintia con
los participantes que entran y dejan el escaparate. Si ninguna silla esta vacia y un miembro de la audiencia
quiere unirse a la discusion, ese miembro o el facilitador debe pedir a alguien que deje el circulo.

e Elescaparate cerrado, en el cual todas las sillas estan ocupadas. El facilitador separa los participantes en 2 grupos
(0 mas si es necesario). Los participantes iniciales hablan por algun tiempo sobre el tema indicado por el facilitador.
Cuando el tiempo se acaba (o cuando no se afiaden nuevos puntos a la discusion), los participantes iniciales dejan
el escaparate y un nuevo grupo de la audiencia entra al escaparate. El nuevo grupo continda la discusion. Esto
puede seguir hasta que todos los miembros de la audiencia hayan pasado algun tiempo en el escaparate.
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El moderador inicia la conversacion de escaparate invitando a los participantes a sentarse en el circulo, explica al
grupo como se desarrollara el proceso y comienza con una pregunta provocadora, invitando a los participantes a
comentar. Cuando el tiempo se acaba, el moderador cierra el escaparate y hace un resumen de la discusion.

El papel del moderador es:
e Analizar la pertinencia de esta técnica para los objetivos del evento.
e Explicar como trabaja el proceso y el papel de los participantes.
e Hacer un resumen de la discusion.
e Estimular la discusion en el circulo interior.
e Preparar algunas preguntas para realizar a los participantes una vez que se hayan reunido en el grupo grande.
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Herramienta 19 — Compilar y exponer los resultados del
estudio en el Paso 1 de la Fase 2

Las principales herramientas necesarias para agregar los datos de las investigaciones se presentaran durante el
primer taller de trabajo de la Fase 2. En ese momento, usted necesita explicar que al final de los estudios, todos
los encuestadores deberan reunirse para compilar su informacion.

La informacion se basara en las siguientes herramientas:

¢ El mapa de cadena de mercado que muestra los actores directos en diferentes areas geograficas y la forma /
calidad de los productos en cada ubicacion. Se puede afadir una seccion al mapa en donde se expliquen las
principales limitaciones reveladas por los estudios en cada enlace de la cadena y se sugeriran potenciales
mejoras. Vea un ejemplo de un mapa de una cadena de mercado sencilla en la Herramienta 20.

e Cuadro 1 con informacion de mercado completado con los precios, unidades, cantidades, voliumenes, origen de
la materia prima, destino de los productos y costos de produccion para todos los productos. Vea el cuadro en la
Herramienta 21.

e Cuadro que muestra un calculo aproximado del tamafio del mercado. Vea el cuadro en la Herramienta 22.

e Cuadro con los calendarios de produccion y ventas (formato sugerido). Vea el cuadro en la Herramienta 23.

¢ Un dibujo de los procesos de produccion. Vea ejemplo en la Herramienta 24.

¢ Un calculo estimado del ingreso por ventas, costos de produccion y el costo/beneficio de los productos existentes
y de los productos nuevos provenientes de los productos existentes.

Recuerde integrar los datos del estudio a nivel nacional:

e Si existe contradiccion en la informacion o si la informacion sigue faltando, sera necesario completar
el estudio con entrevistas adicionales.

e Como en la Fase 1, no compile informacion usted solo, deje que los empresarios potenciales lo
hagan con su ayuda, aun si eso requiere mas tiempo. Esto servira para desarrollar sus capacidades
y habilidades.
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Herramienta 20 — Ejemplo de un mapa de una cadena de
mercado sencilla

Cadena de mercado - Mongolia
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COMERCIANTE 1
Cooperativa de
producto forestal
y arboreo

COMERCIANTE 2
Comerciantes del centro
de la provincia, Mercado de
comerciantes (frontera 1),
Mercado de comerciantes
(frontera 2), Mercado de
comerciantes (siguiente
centro de provincia)
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EJEMPLO: MAPA DE LA CADENA DE MERCADO DE LA GOMA ARABICA EN LA PROVINCIA DE KAYES, MALI
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Herramienta 21 — Informacion de mercado
(1 cuadro por producto)

Informantes* | Precio de | Precio Cantidad/ | Costos de | Costos de | Impuesto | Almace- | Margen | Observa-
compra |deventa | volumen | transporte | empaque namiento/ ciones
(unidad) | (unidad) | comer- costos de
cializado alquiler
por el
informante
Productor a

Productor b
Productor ¢

Promedio

Comerciante 1a

Comerciante 1b

Comerciante 1c¢

Promedio

Comerciante 2a

Comerciante 2b

Comerciante 2¢

Promedio

Consumidor a

Consumidor b

Promedio

*Incluya a todos los informantes que hayan proporcionado datos de los estudios local y nacional. Esto puede incluir a productores,
comerciantes (mayoristas, fabricantes, minoristas, exportadores, consumidores, etc.).

Notas: Se puede ajustar el nimero de lineas al nimero de informantes; se pueden adicionar columnas para insertar otros costos

de produccion.
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Herramienta 22 — Calculo aproximado del tamafno del
mercado del producto (en volumen y valor)

Informantes* Cantidad/ Precio Ingreso Nimero de Cantidad/ Valor total Problemas
volumen de venta | por ventas | actores que volumen total | estimado por | enfrentados
comercializa- | (unidad) participan en | estimada por | tipo de actor | por el
do (unidad) esta actividad | tipo de actor informante

Productor a

Productor b

Productor ¢

Promedio

Comerciante 1a

Comerciante 1b

Comerciante 1c

Promedio

Comerciante 2a

Comerciante 2b

Comerciante 2¢

Promedio

Consumidor a

Consumidor b

Consumidor ¢

Promedio

Nota: Se puede ajustar el nimero de las lineas al numero de informantes.
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Herramienta 23 — Calendarios de produccion y ventas

Calendarios de produccion y ventas - Mongolia

Alto

Medio-alto

Medio-bajo

Bajo

En Feb Mar Abr May Jun Jul Agos Sept Oct Nov Dic
\ | J

e Se afiaden los niveles de disponibilidad (bajo, medio o medio-bajo, medio-alto, alto) en la parte izquierda de la grafica.
¢ Se dibujaran lineas de colores diferentes, una para produccion y otra para ventas, de acuerdo a los niveles de
produccion y ventas a lo largo de los meses del afo.
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Herramienta 24 — Ejemplo de un proceso de produccion
para jabon tradicional de Karité

HERVIR UNA SOLUCION DE POTASA

AGREGAR DESPACIO MANTEQUILLA DERRETIDA DE KARITE MIENTRAS SE
REVUELVE Y SE VERIFICA LA TEXTURA

CUANDO LA MEZCLA SE TORNE GRUMOSA, DETENER LA ADICION DE LA MANTEQUILLA
MIENTRAS LO SIGUE COCINANDO Y REVOLVIENDO

REVOLVER HASTA QUE TODOS LOS GRUMOS SE DISUELVAN

SEGUIR COCINANDO HASTA QUE APAREZCA ESPUMA

REDUCIR EL FUEGO PONIENDO UNA PIEDRA GRANDE EN LUGAR DE LA LENA

DEJAR ENFRIAR LA MEZCLA DURANTE LA NOCHE

A LA MANANA SIGUIENTE, APLASTAR LA MASA DE JABON Y FORME
PEQUENAS BOLAS ROCIANDOLAS CON AGUA

Fuente: Procesamiento tradicional de frutas y nueces silvestres en el drea de Boucle du Mouhoun, Burkina Faso — Mr. Niéyidouba Lamien
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Herramienta 25 - Identificar encuestadores para los
estudios locales en la Fase 2

Procedimiento

¢ Facilite una discusion sobre el papel y las responsabilidades de los encuestadores, enfatizando que el grupo
deberia tener un alto grado de confianza en ellos ya que la informacion de mercado es clave para el desarrollo
empresarial.

e Pida a los empresarios potenciales identificar individuos que lleven a cabo los estudios de la Fase 2 en
nombre del grupo. Esos representantes deberian ser activos y, preferiblemente, deberian estar involucrados,
actualmente, en producir, comercializar o procesar uno 0 mas de los productos pre-seleccionados. Deberian
tener tiempo para dedicarse a los estudios, saber cdmo tomar notas y ser capaces de comunicar de vuelta la
informacion.

¢ Pregunte a los encuestadores que hayan sido escogidos si se sienten listos para tomar el trabajo.

e Responda preguntas y preocupaciones cuando sea necesario.
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Herramienta 26 — Preparar el plan del estudio

Como se explico arriba, existen dos partes principales para el estudio: un elemento local llevado a cabo por los
encuestadores y un elemento nacional coordinado por el proyecto para proporcionar informacion que no esta
facilmente accesible a los encuestadores. Los resultados de ambos estudios son igualmente importantes para la
seleccion de los productos y empresas prometedores.

Propdsito

Durante el primer taller de trabajo de la Fase 2, su papel como facilitador sera ayudar a los encuestadores a preparar
sus instrumentos de estudio para registrar la informacion.

Procedimiento

e Los encuestadores deberian primero enumerar la informacion que necesitan recopilar. Luego, usted los ayudara
a escoger sus instrumentos de estudio para registrar la informacion.

e Algunos encuestadores recopilaran la informacion a niveles de poblado y distrito mientras que otros podrian
trabajar a nivel de provincia. Otra alternativa es que los encuestadores trabajen sobre un producto dado a todos
los niveles, desde el nivel de distrito hasta el de provincia.

Consejos para la facilitacion

e Durante las encuestas, las entrevistadas femeninas pueden ser timidas y esconderse detras de
los entrevistados masculinos. Aseglrese de usar métodos para mejorar la participacion de las
mujeres, tal como establecer grupos de trabajo donde todas sean mujeres, 0 ponerlas a cargo de
una parte especifica del estudio.

e Los encuestadores deberian mantener el control sobre toda la informacion que esta siendo recopilada,
incluyendo datos que no reudnan ellos mismos. Toda la informacion, incluyendo aquella recopilada a niveles
nacional o internacional deberia estar disponible para los empresarios antes de que ocurra la seleccion de los
productos.

e |a seleccion del socio para recopilar datos a nivel nacional o internacional deberia ser realizada por los
empresarios potenciales 0 al menos aprobada por ellos.
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Herramienta 27 — Plan de accion para el trabajo en campo
en la Fase 2

ACTIVIDADES QUIEN CUANDO APOYO COSTOS

SITUACION ACTUAL:
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Herramienta 28 — Lista de verificacion para llevar a cabo
los estudios en el Paso 1 de la Fase 2

Al final de la reunidn inicial de preparacion para la Fase 2, todos los encuestadores deberian:

e Saber sobre qué producto(s) (existentes o nuevos) necesitan recopilar informacion.

e Tener los datos de contacto relativos a los informantes/fuentes de informacion que los encuestadores
consultaran durante el proceso del estudio.

e Saber cuando llevaran a cabo el estudio y las personas que los acompafiaran.

e Saber como llegaran hasta los sujetos del estudio y haber arreglado con el grupo potencial de empresarios
(o el proyecto) el pago por los gastos de transporte.

¢ Tener disponible la lista de la informacion faltante y la lista de verificacion de las preguntas necesarias para
obtener esta informacion.

e Tener un instrumento de estudio listo para registrar la informacion.

¢ Haber sido capacitados en técnicas de entrevista y observacion y saber como validar la informacion.

e Saber a quién contactar para apoyo.

o Saber cuando tendra lugar la reunion durante la cual se agregaran y compilaran los datos del estudio.
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Herramienta 29 — Cuadro de Evaluacion del Producto (CEP)

FECRA: ... e Poblado: .............cc.cviiiiii i,
Facilitador(es): ............c.ceeeee i DiSHItO: ...,
Producto: ..........c..cveeiiiiiii
Mercado / Manejo del Social/cultural Institucional/ Tecnologia,
Economia recurso natural/ Legal investigacion y
ambiente desarrollo del
producto
Oportunidades
Limitaciones
Posibles
soluciones

n
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Herramienta 30 — Lista de verificacion de los criterios de
seleccion del producto y puntaje relacionado

CRITERIOS ESCALA PUNTAJE

MERCADO/ECONOMIA

Suministro de materia prima/disponibilidad grande
moderado
limitado
muy limitado

- N W b

Demanda de mercado grande
moderada
limitada
muy limitada

- N W b

Competencia (por nicho de mercado) baja
moderada
alta

muy alta

—_- N W s

Limitaciones para entrar al negocio bajas
moderadas
alta

muy alta

- N W b

Margenes/rentabilidad alta
moderada
baja

muy baja

- N W b

Inversion de capital disponible alta
moderada
baja

muy baja

MANEJO DEL RECURSO NATURAL/ AMBIENTE

Disponibilidad (en tiempo) casi siempre
ocasionalmente
raramente/estacional
muy raramente

—_- N W s

- N W b

Continda en la siguiente pagina
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CRITERIOS ESCALA PUNTAJE

MANEJO DEL RECURSO NATURAL/ AMBIENTE

Disponibilidad (en espacio): tiempo necesario para | generalizada 4
encontrar y cosechar los recursos moderada 8
rara 2
muy rara 1
Solo para productos de granja corto 4
Tiempo desde la plantacion hasta la cosecha moderado 3
largo 2
muy largo 1
Sdlo para productos forestales alto 4
Potencial regenerativo moderado 3
bajo 2
muy bajo 1
Solo para productos forestales minimo 4
Impacto del aprovechamiento en la supervivencia | moderado 3
de las especies grave 2
muy grave 1
Impacto positivo de la empresa en el medio | alto 4
ambiente moderado 3
bajo 2
muy bajo 1
SOCIAL/CULTURAL
Beneficios indirectos para la comunidad positivos 4
inadvertidos 3
negativos 2
muy negativos 1
Experiencia con el producto alta 4
moderada 3
baja 2
muy baja 1

Continda en la siguiente pdgina
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CRITERIOS

ESCALA

SOCIAL/CULTURAL

PUNTAJE

Potencial para la creacion de empleo

alto
moderado
bajo

muy bajo

- N W b

Impacto en cuestion de género/actividad realizada
por

INS

Control de la politica (permiso, licencia, cuota,
etc.)

mujeres solamente

ambos, hombres y mujeres
pocos hombres

hombres solamente

TITUCIONAL/LEGAL

mucho
moderado
poco
muy poco

- N W b

- N W b

Costos legales (cuotas, impuestos, regalias, etc.)

muy bajos
bajos
moderados
altos

- N W b

Apoyo de instituciones locales/nacionales

Idoneidad para los empresarios rurales: ubicacion
del procesamiento

mucho
moderado
poco
muy poco

TECNOLOGIA

casa

poblado
distrito
provincia/otro

- N W B

- N W b

Idoneidad para los empresarios rurales:
tecnologia/experiencia en el procesamiento

alta
moderada
baja

muy baja

- N W b

Continda en la siguiente pagina
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CRITERIOS ESCALA PUNTAJE

TECNOLOGIA

Recursos humanos: nimero alto
moderado
bajo

muy bajo
Recursos humanos: capacidades, experiencia muchas
moderadas
pocas

muy pocas

= N W R =N WS

Infraestructura existente mucha
moderada
poca
muy poca

- N W b

Nota:

e Afnada o remueva criterios de acuerdo a las decisiones de los empresarios.
e Algunos criterios clave de importancia critica son mas faciles de manejar que un gran nimero de criterios,
algunos de los cuales pueden no ser estrictamente relevantes.
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Herramienta 31 — Comparacion de puntajes del producto

FECha: ...
Facilitador(€s): ..............ccooveiiiiiiiiiiiii

PoDIAdOrES: ...

Poblado: ............c.cooveiii

DISHItO: ...,

Informe los puntajes obtenidos para cada producto de los formularios de seleccion del producto.

CRITERIOS

PRODUCTOS

Mercado/economia

Suministro de materia prima

Demanda de mercado

Competencia (por nicho de mercado)

Limitaciones para entrar al negocio

Margenes/rentabilidad

Necesidades de inversion de capital

Subtotal

Manejo del recurso natural/ ambiente

Disponibilidad (en tiempo)

Disponibilidad (en espacio)

Sdlo para productos de granja:
Tiempo desde la plantacion hasta la cosecha

Sdlo para productos forestales
Potencial regenerativo

Impacto del aprovechamiento en la supervivencia de
las especies

Impacto de la produccion en el medio ambiente

Subtotal

Social/cultural

Beneficios indirectos para la comunidad

Experiencia con el producto

Potencial para la creacion de empleos

Impacto en cuestion de género

Subtotal
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CRITERIOS

PRODUCTOS

Institucional/Legal

Control de politica (permiso, licencia, cuota, etc.)

Costos legales (cuotas, impuestos, regalias, etc.)

Apoyo de la(s) institucion local / nacional

Subtotal

Tecnologia, investigacion y desarrollo de producto

Idoneidad de los empresarios rurales:
ubicaciones del procesamiento

Idoneidad para los empresarios rurales:
tecnologia de procesamiento necesaria

Recursos humanos (nimero)

Recursos humanos (capacidades y experiencia)

Situacion de la infraestructura

Subtotal

Total
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Herramienta 32 — Escoger el tipo de empresa a adoptar

Como facilitador, su papel sera ayudar a los empresarios a identificar el tipo de empresas o grupos empresariales
mas apropiados. Su punto de partida sera la situacion actual de los empresarios potenciales, en el momento presente.
Para aquellos empresarios que ya estan involucrados con una organizacion, usted les ayudara a determinar si su
situacion actual es apropiada para la empresa que quieren establecer.

La seleccion del tipo organizativo sera dictada por las necesidades financieras, los requisitos de mercadeo y
asistencia técnica seran determinados a través de un proceso de toma de decision participativo. Las capacidades de
los empresarios y la comunidad local también deberan ser consideradas en el disefio de las estructuras organizativas.

Vea las preguntas mas frecuentemente realizadas:

¢Deberia trabajar de forma individual o en un grupo?

Establecer una pequefia empresa privada individual es una opcion. Sin embargo, los empresarios privados exitosos
tienen, por lo general, cierto nivel de experiencia del negocio, lo que supone acceso actual al capital e informacion de
mercado y apoyo de las partes interesadas locales y del gobierno. Ademas, estas empresas son aptas para el apoyo
del gobierno. Una combinacion de todos estos factores es bastante rara y, generalmente, no se aplica a la mayoria de
los micro-empresarios que trabajan con productos naturales.

En muchos paises, la pérdida de las actividades tradicionales de sustentacion de la vida y la amenaza de la pobreza
han empujado a las personas a comenzar micro-negocios. La mayoria de estos negocios operan informalmente y no
pueden depender del apoyo gubernamental. En muchos casos, deben luchar por mantenerse competitivos y carecen
del tiempo y las finanzas necesarias para invertir en la investigacion de oportunidades de nuevos mercados.

“Grupos de interés” o “grupos de autoayuda”

Generalmente, los empresarios potenciales se dan cuenta que es muy dificil ser competitivos por si solos. Juntarse
con otros los hara mas fuertes. Como consecuencia, la mayoria de empresarios estableceran alguna forma de
mecanismo cooperativo para perseguir intereses comunes.

Estas redes de empresarios se conocen como “grupos de interés” o “grupos de autoayuda”. El principal propdsito de
estos grupos es mejorar las condiciones econdmicas de sus miembros en un ambiente social positivo. Toman diferentes
formas y tienen diferentes estatus, tales como asociaciones de productores o de negocios, clubes, cooperativas, etc.

Los gobiernos, las ONGs y las agencias de desarrollo estan reconociendo cada vez mas el valor de esos grupos de
empresarios porque tienen un mejor costo-beneficio trabajar con ellos que con personas individuales.
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¢Gomo conformo un grupo empresarial?

Grupos nuevos

La motivacion es una fuerza impulsora detras del inicio de cualquier grupo empresarial. Tales grupos se formaran de
acuerdo al producto(s) que los empresarios desean desarrollar y se basan en sus afinidades con los otros miembros.
Las mejoras economicas son un objetivo muy importante en la conformacion del grupo. Como consecuencia, el nivel
de produccion, la calidad de los productos y el mercadeo deberian definir su tamafio y composicion. Sin embargo, las
preocupaciones sociales deberian también reflejarse dentro de los grupos.

Cada empresario potencial:

e Puede escoger unirse a un grupo involucrado con productos similares a los que ellos escogieron desarrollar. El
grupo deberia ser lo suficientemente grande para tomar una parte suficiente y sostenible del mercado y proveer
la cantidad y calidad de productos necesarios por los compradores, pero lo suficientemente homogéneos para
garantizar la comprension mutua y una gobernanza tranquila.

e Puede escoger unirse a mas de un grupo, si siente que tienen la capacidad, el tiempo, la capacidad de inversion
y el deseo de obtener mas ingresos a través de una gama de actividades.

Grupos existentes

Si ya existe un grupo empresarial, se recomienda construir sobre la estructura actual, siempre y cuando su propésito
esté alineado con el principio de AyDM de mejora economica en un contexto social positivo. En este caso, el objetivo
del Paso 3 sera fortalecer las acciones colectivas existentes. Su papel sera ayudar a los empresarios a evaluar si su
organizacion actual cumple con los requisitos de un grupo empresarial y si tiene buenas practicas de gestion. (Vea
Herramienta 34).

¢Deberia registrarse oficialmente al grupo?
Los grupos empresariales pasan por diferentes etapas hasta alcanzar la madurez. Cada uno es tnico y se desarrollara
a su propio ritmo. Ademas, la situacion de un grupo empresarial puede evolucionar conforme cambian sus actividades.

Los empresarios a menudo reconocen los beneficios de establecer una asociacion, y puede ser util para incrementar
su conciencia asi como los beneficios de poseer un estatus legal (tal como una cooperativa) cuando la produccion
alcanza un nivel significativo. En algunos casos, puede que se tenga que registrar anticipadamente una unidad de
procesamiento de varios empresarios para ser capaces de recibir apoyo financiero inicial de un banco, o simplemente
para obtener permisos de venta de bienes.

Cada situacion requerira de un procedimiento diferente. Sin embargo, los elementos clave de los
grupos empresariales exitosos son siempre buena gobernanza, miembros serios y actores del negocio
eficientes.

Usted deberia desalentar el establecimiento de grupos por individuos que quieren alcanzar ambiciones privadas a
través de un grupo empresarial o quien no respete las preocupaciones de los otros miembros. En ese caso, el grupo
puede no ser sostenible.
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Herramienta 33 — Escoger la estructura legal mas
apropiada para la empresa

En general, la estructura legal de una empresa tomara en cuenta los papeles y las responsabilidades de los socios,
cuando y cuanto financiamiento deberan proporcionar para iniciar la empresay cuantas ganancias seran compartidas.

Criterios de posibles formas de
empresas

Grupo de
autoayuda

Cooperativa

Industria
artesanal

EMFS

Etc.

Nimero minimo/maximo de
miembros o socios

Gapital inicial minimo

Cantidad de cuotas de registro

Tipo y cantidad de impuestos a
pagar

Responsabilidad legal del

propietario/ miembros/director, etc.

Tipo/frecuencia de control
gubernamental

Incentivos del gobierno

¢ Reglas laborales

¢ Seguro médico

e Informacion de mercado

¢ Acceso preferencial al capital
¢ Exenciones de impuestos

NOTA: Usted puede afiadir criterios adicionales que podran ser Utiles para los empresarios potenciales.
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Abajo encontrara un resumen de las ventajas y desventajas de varios tipos de estructuras
organizativas.

( PROPIEDAD EXCLUSIVA )

e El propietario del negocio es totalmente responsable de todas las
transacciones del negocio.

e El propietario del negocio tiene control total de y responsabilidad sobre
la empresa y tiene los derechos a todas las ganancias.

¢ Latoma de decisiones es sencilla.

VENTAJAS

¢ No se comparte el expertise.

e El financiamiento viene de una unica fuente.

¢ |a garantia del préstamo consiste en los activos de un tnico individuo.

e La empresa termina en el momento de la muerte o discapacidad del
Unico propietario.

e El propietario es personalmente responsable de cualquier transaccion
adversa del negocio que exponga al individuo y sus activos personales
a un gran riesgo.

DESVENTAJAS

SOCIEDADES
(dos o mas individuos reunidos para llevar a cabo negocios y compartir
de forma proporcionada las responsabilidades, riesgos y ganancias
y pérdidas en las que incurren)

e Las competencias de diferentes socios.
VENTAJAS o Fl Capital adicional.
e La empresa no termina en caso de muerte o incapacidad de un solo
miembro.

e Las sociedades extienden el control.
¢ Pueden surgir desacuerdos.

DESVENTAJAS

Continua en la siguiente pagina

Nota: Un socio limitado es un inversionista en una sociedad que tiene responsabilidad limitada asi como un papel limitado en
el manejo de la empresa. Este tipo de sociedad permite la obtencion de capital sin perder el control primario sobre un negocio.
Las empresas conjuntas son ejemplos de sociedades limitadas, en las que la tecnologia puede compartirse, conjuntamente con
ciertas dreas de financiamiento e intereses estratégicos, tales como las redes de distribucion.
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Cooperativa
Los individuos que utilizan los servicios son dueiios de la cooperativa
y comparten los costos y beneficios

¢ Los beneficios son proporcionales al uso de la cooperativa por el miembro,
mas que a la cantidad de la inversion.
¢ La gestion es democratica, cada miembro tiene un voto sin importar la
VENTAJAS cantidad de acciones que posea o el volumen del negocio realizado.
e Se proporcionan los servicios a los usuarios-propietarios al costo.
¢ Existen retornos limitados sobre capital equitativo, y propiedad limitada de las
acciones para desalentar la toma de decisiones orientada por el inversionista.

¢ La gestion es compleja
DESVENTAJAS ¢ Las cooperativas son vistas a menudo como conductos para el apoyo del
gobierno y no se alienta a los miembros a ser autosuficientes.
e Existen altos costos de gastos generales en relacion al valor de los servicios.
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Herramienta 34 — Lista de verificacion de preguntas clave
para ayudar a los empresarios a decidir si registran la

empresa

Pida a los empresarios potenciales considerar las siguientes preguntas:

Si

NO

¢Necesito un sello oficial, acuerdos y nombre de marca para vender mis productos
destinados a mis compradores?

¢Necesito una fuente de energia que solo las empresas pueden obtener (Ejemplo:
Electricidad en 3 fases)

¢Mi volumen/cantidad de productos excede el nivel para el cual el gobierno impone el
registro oficial?

¢Puedo mover/transportar mis productos sin autorizacion oficial?

¢Puedo acceder a financiamiento sin registro oficial?

¢Puedo acceder al recurso (y manejarlo) sin registro oficial?

Nota: Afiada cualquier pregunta relevante a las necesidades de los empresarios.
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Herramienta 35 — Aspectos a considerar en la creacion de
un grupo empresarial sostenible

1. Un grupo empresarial necesita al menos
¢ Un directivo
e Un secretario
¢ Un tesorero
e Miembros
Hombres y mujeres deberian estar representados.

2. Reglas que gobiernan el manejo de la actividad del grupo empresarial
Las regulaciones deberian ser redactadas, conocidas y adheridas por todos.

3. Frecuencia de las reuniones del grupo empresarial
El grupo empresarial se retne de acuerdo a un cronograma regular y a sus necesidades.

4. Fijar el nivel de autoridad del grupo para tomar e implementar una decision

El grupo necesita poder tomar decisiones. Puede que necesite autorizacion de algtn funcionario oficial 0 permiso
de organizaciones que se encuentren en el area para implementar una decision, pero también deberia contar con el
apoyo de la comunidad.

*

A 5. Garantizar que las mujeres sean estimuladas a participar en la toma de decisiones del grupo

] empresarial.
Las mujeres deberian ser miembros activos del equipo de gestion. Deberian asistir a las reuniones y
ser parte del proceso de toma de decisiones.

6. Los miembros del grupo empresarial contribuyen a los fondos para garantizar la sostenibilidad
La contribucion puede ser la misma para todos o calculada en base a la participacion y posibilidad de pago.

7. Contribucion para el fondo de desarrollo de la comunidad
Las ordenanzas municipales del grupo deberian describir la contribucion regular de los miembros al fondo.

8. Registros financieros
Los registros financieros deben describir los flujos de caja (dinero que entra y sale) y la informacion deberia ser de
dominio publico.

9. El proceso de toma de decisiones
Describa el proceso de toma de decisiones basado en el tipo de decision que deba tomar.

10. El sistema de participacion
Describa como los miembros y otros contribuyentes pueden participar y cémo reconocerse su participacion.

Nota: Esta herramienta solo puede ser utilizada con grupos empresariales existentes como un medio para llevar a cabo una
evaluacion de grupo.
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PARA MAYOR INFORMACION FAVOR CONTACTAR A:

Sophie Grouwels
Oficial Forestal (Apoyo a la pequefia empresa)
Division de Economia Forestal, Politica y Productos
Departamento Forestal
Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAQ)
Direccion: Viale delle Terme di Caracalla, 00153 Roma, ltalia.
Teléfono: +39 06 5705-5299. Fax: +39 06 5705-5514
Correo Electronico: Sophie.Grouwels@fao.org
Pagina web Comunidad basada en Empresas Forestales
http://www.fao.org/forestry/enterprises/es/



