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Resumen Ejecutivo

Las tendencias economicas actuales de globalizacion. integracion. cambios en habitos de consumo,
interés en los productos de la biodiversidad, productos naturales. organicos. étnicos, regionales v el
crecimiento del mercado alternativo o justo. ofrecen retos y oportunidades al sector de pequeiios
productores. tanto urbanos (PPUs) como rurales (PPRs). Sin embargo. debido a su precaria
competitividad. se hace cada vez mas dificil lograr el enlace sostenible de este sector con los
mercados en crecimiento. La competitividad de los PPs dependera de su capacidad de organizacion y
de adoptar una orientacion al mercado. Ademas, las politicas para el desarrollo rural estan
enfatizando conceptos integrales (cadena agroindustrial) y la promocion de la agroempresa rural y de
la generacion de valor agregado.

Las entidades de apoyvo al sector deben estar listas para apoyar estos procesos sociales, organizativos
v empresariales. Tanto el Proyecto Agroempresas del CIAT como la Fundacién Restrepo Barco
(FRB) estan trabajando en este sentido.

El Taller de Identificacion de Oportunidades de Mercado para Pequeiios Productores se realizé en
Villa Claver en Turbaco (Bolivar), del 16 al 18 de julio del 2.001 con la participacién de 17 personas
de ONGs apoyvadas por la FRB miembros del Consorcio, v 2 representantes de la FRB. Los objetivos
del Taller fueron (a) capacitar en Mercadeo, (b) analizar la problematica real de algunas empresas
economicas de pequeiios productores apoyadas por las ONGs participantes. y (c) presentar la
metodologia para identificar y evaluar oportunidades de mercado para PPRs. El Taller se dividié en
tres modulos correspondientes a los mencionados objetivos. La evaluacién del Taller por parte de los
participantes fue buena en términos generales. de 8.5/10.

Catorce ONGs presentaron experiencias v problemiticas en Mercadeo de empresas que apoyan. La
muestra incluyd empresas urbanas y rurales, generalmente vendedoras de bienes y relativamente
nuevas: algunas mas sofisticadas que otras y todas con retos en la tematica de mercadeo. Entre los
bienes ofrecidos se mencionaron productos agricolas primarios como el maiz, arroz, yuca, fiame y
hortalizas: productos piscicolas: productos agroindustriales tales como el café orgéanico, miel de
abejas. queso \ suero. conservas y encurtidos. dulces y mermeladas. medicamentos naturales,
artesanias. v productos carnicos: y modisteria. La problematica expuesta demostré que es imposible
desligar la funcion de Mercadeo de otros aspectos como el entorno. lo social, lo organizativo y lo
empresarial.

El diagnodstico apunta a que las empresas de pequeiios productores (EPPs) tienen limitantes causadas
principalmente por el entorno y la falta de una orientacion empresarial. Las deficiencias
organizativas. aunque en menor escala. también son importantes. Esto confirma que el apoyo que se
le brinde a las organizaciones comunitarias de desarrollo (OCDs) y a las EPPS debe ser integral.

Las siguientes son las principales causas de la problematica expuesta por las ONGs, segun los
participantes:

la crisis v la violencia existentes en Colombia

la falta de una politica estatal frente al pequeiio productor

el conflicto entre la cultura popular v la orientacion empresarial
las organizaciones débiles

la falta de capacitacion en temas empresariales y de mercadeo



La falta de una orientacion empresarial se refleja en una baja orienta:ion de mercado y en la poca
aplicacion de los principios administrativos de planeacion. organizacion, direccién y control. La
débil orientacion empresarial también se traduce e el poco conocimiento de la estructura de costos,
margenes v parametros de rentabilidad. La falta de orientacion al mercado se traduce en el escaso
conocimiento de las estrategias de Mercadeo y del nanejo de las variables de Mercadeo, como son el
Producto. Precio. Distribucion y Promocidon. Esto. a su vez. se refleja en la poca preparacion y
ejecucion de Planes de Mercadeo. Por (iltimo. en el campo de mercadeo de productos agropecuarios.
la mavoria de organizaciones toda\ ia estan distantes de ofrecer las calidades, cantidades. continuidad
v precios requeridos por el mercado. En el campo organizativo. la principal deficiencia es la falta de
sentido de pertenencia de los miembros de las orgaizaciones

A continuacion se presentan las principales recomendaciones:

e [dentificar conceptos que sirvan como puertas de entrada hacia lo empresarial: por ejemplo. se
sugiere que el tema de las cuatro Ces (cémo garantizar calidad. cantidad. continuidad v costos)
podria ser uno de estos puntos clave de entrada.

e Explorary desarrollar metodologias para procesos amigables que permitan introducir conceptos
empresariales a EPPs v OCDs

e Reforzar las asesorias v capacitaciones que integren los aspectos sociales-organizativos con los
temas empresariales para las EPPs y OCDs.

e Promover la aplicacion de formatos de autoevaluacion socio- empresanal que permitan que las
mismas empresas identifiquen sus debilidades

e Capacitar. tanto a los lideres de las EPPS y OCDs como a los funcuonanos de las entidades de
apo)o. en temas empresariales. e.spemalmente Administracion. Mercadeo. Finanzas y
Reingenieria (procesos estratégicos).

e Explorar el uso de la Planeacion Estratégica como estrategia para mcrementar el sentido de
pertenencia de los socios con la organizacion.

e Promovrer un estudio de las funciones v estrategias de los intermediarios tradicionales en
Colombia v divulgarlo ampliamente. :

e Promozer la preparacion de Planes de Negocio y Planes de Mercadeo en las EPPS y OCDs.

e Promozer el uso de programas computarizados amigables que faciliten el analisis de costos y
rentabilidad.

e Aumentar la capacidad de riesgo de las EPPS y OCDs auspiciando el desarrollo de esquemas
locales de ahorro y crédito. capital de riesgo v asesoria técnico-empresarial.
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1. Antecedentes

Las actuales tendencias globales de la economia s¢ pueden resumir en los siguientes
aspectos: la integracion v globalizacion econdmica: la transformacion de habitos
alimenticios en busca de conveniencia y salud: la agregacion del 80% del valor de los
productos de origen agropecuario fuera de la finca: la caida de precios reales de productos
basicos v materias primas como el café y cacao: la concentracion de la produccidon en busca
de economias de escala v eficiencia: v la integracion vertical v alianzas post-cosecha (Cano.
1998).

Estas tendencias sugieren que la integracion a la economia global de los pequeiios
productores. tanto urbanos como rurales, continua siendo una prioridad. Sin embargo. dada
la precaria competitividad de este sector marginado. lograr este vinculo sostenible con las
corrientes econdmicas sera cada vez mas dificil. Se puede argumentar que esta
competitividad se puede incrementar en la medida en que el pequefio productor se organice
socialmente v de manera empresarial. adopte una orientacion de mercado sin descuidar sus
necesidades de seguridad alimentaria. y establezca sistemas de produccién sostenibles.

Para promover una adecuada orientacién empresarial y de mercado dentro de los pequeiios
productores. es importante que aquellas organizaciones que apoyen el desarrollo social y
empresarial de este sector poblacional tanto a nivel urbano como rural, estén debidamente
capacitadas en los temas empresariales. Igualmente. los lideres de las organizaciones
comunitarias o economicas. deben tener buenos conocimientos sobre el tema empresarial.
incluyendo aspectos de Administracién, Contabilidad v Finanzas. y Mercadeo y Ventas.

El Provecto de Desarrollo de Agroempresas Rurales (Proyvecto DAER) del Centro
Internacional de Agricultura Tropical (CIAT). se fundé en 1996 buscando fortalecer el
desarrollo de métodos e informacion para promover y facilitar la integracién sostenible de los
pequeiios productores. especialmente del sector rural. a mercados en crecimiento. Uno de los
temas prioritarios del Proyecto DAER ha sido ¢l tema de gestion en Mercadeo, incluyendo el
desarrollo de un manual para la “Identificacion y evaluacién de oportunidades de mercado
para pequeiios productores rurales (PPRs)”, el cual se ha aplicado de manera exitosa en tres
sitios de referencia en América Latina, incluyendo el norte del Cauca, Honduras y la
Amazonia peruana (Pucallpa). ‘ .

La Fundacidon Restrepo Barco es una fundacidr. privada. sin animo de lucro, cuya mision es
la de contribuir a la eliminacion de las causas de la pobreza en Colombia. El Programa de
Desarrollo Social de la Regién Caribe se cre6 como un fondo comun constituido por la
InterAmerican Foundation (IAF) y la FRB parz contribuir a los procesos de desarrollo en
zonas rurales v urbanas de los departamentos dz la Region Caribe Colombiana. El programa
actua directamente a través de (a) apoyo a pequeiios proyectos productivos mediante
donaciones. (b) fortalecimiento organizacional a grupos comunitarios, (c) fortalecimiento
organizacional a ONG asesoras de los grupos comunitarios. y (d) apoyo a otras alternativas
financieras.



Se agradece la colaboracion de Liliana Salcedo v Jaidi Madera. funcionarias de la FRB y de
Diego Izquierdo, del Provecto Agroempresas d2l CIAT.
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2. Ejecucion y Evaluacion del “Taller de Identificacion de
Oportunidades de Mercado para Pequeiios Productores’

El evento se realizo en Villa Claver, Turbaco dzl 16-18 de julio del 2.001 con la participacion

de 17 personas de ONGs apoyadas por la FRB y 2 representantes de la FRB. El programa
del taller se presenta en el Anexo 7.1.

Los objetivos del taller fueron los siguientes:

I. El participante podra explicar la problematica en Mercadeo v Comercializacion de los
pequeiios productores rurales (PPRs)

2. El participante al taller estara en capacidad de explicar los conceptos basicos de
Mercadeo que le permitiran mejorar la gestion de la agroempresa o proyecto productivo
rural.

3. El participante estara en capacidad de explicar y proponer la implementacién de la
metodologia de “Identificacion de oportunidades de mercado para pequefios productores
rurales (PPRs)" .

4. El participante estara en capacidad de iniciar el proceso de implementacién del concepto
de Mercadeo y de la identificacion de oportunidades de mercado en su organizacion.

El taller se dividio en tres mddulos. a saber:

1. “Problematica de la EPP en Mercadeo”, enfocado en conocer la experiencia de las
EPPs en el tema de Mercadeo y los principales problemas que han encontrado. Los
participantes, miembros de ONGs que apoyan a éstas EPPs. llenaron un formato que
servia como guia para las presentaciones de cada experiencia presentada (Favor ver
Anexo 7.4). Al final de este modulo, el director del taller presentd una sintesis de la
problematica presentada por las diferentes ONGs. la cual se presenta en el siguiente
punto (Punto 3) de este informe. )

o

“La Orientacién Empresarial y Fundamentos de Mercadeo”, en donde se introducen
algunos conceptos empresariales claves y se presentan los conceptos basicos del
mercadeo.

“Metodologia de identificacion de oportunidades de mercado para PPRs”, en el cual
se presentan las diversas etapas de la metodologia propuesta y cuyo manual de
capacitacion fue entregado a cada uno de los participantes.

(U8 )

El desarrollo del taller fue altamente participativo. exponiendo a los participantes a las fases
de aprendizaje de concientizacion, conceptualizacion y contextualizacién, mediante la
formulacion de preguntas orientadoras, la preparacion de ejercicios en grupo y la posterior
presentacion y discusion en plenaria.



Evaluacion del Taller

La evaluacion gencral del taller por parte de los participantes fue buena, con un promedio de
8.50 en una escala de 0 a 10. La evaluacidn cualitativa se dividio en tres aspectos. a saber: lo
que mas le gusto del taller: lo que menos le gustd del aller: v sugerencias para mejorar el
taller. A continuacion se resumen los comentarios de los participantes:

Lo que mas gusio

el tema de mercadeo y los conceptos preser tados
las herramientas v metodologias presentadas

compartir las experiencias y problemas de mercadeo de las ONGs

la dinamica de trabajo \ los ejercicios en grupo

Lo que menos gusio

falté tiempo para profundizar en los temas

los problemas logisticos (daiio del retroprovector)
pérdida de tiempo en las maianas y desfase de horarios
faltaron dinamicas de grupo

Sugerencias para mejorar el taller

ampliar el tiempo para el taller

entregar materiales previamente

traer el informeé de comercializacion listo al taller

tener los equipos probados previamente

entregar papel v lapiz a participantes

realizar un ejercicio de todo el proceso para entender mejor
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3. Informe de las Experiencias y Problematica en Mercadeo de
Pequeios Productores

Catorce ONGs presentaron experiencias de mercadeo de empresas de pequefios productores
que ellos apovan. siguiendo la guia que llenaron el primer dia del taller. EI CUADRO 1
enumera las organizaciones. su localizacion, productos v problemética comercial.

CUADRO 1. Las organizaciones y su problematica empresarial y de

Mercadeo
|
Organizacion Localidad Productos Problemaitica
+ EAT Cordobita Corregimiento maiz slanco ' - precio de venta bajo
. Fronteras Canalete i - vias malas, flete costoso
i (CODEPAS) ' | - insumos costosos
- falta de trilladora
Apiddlogos Efesios | Carmen de miel de abejas - falta de infraestructura
(CODESA) Bolivar
t ASOTEC Sierra Nevada. miel de abejas. | - baja oferta
t (PROSIERRA) Corregimiento polen. propoleos. | - miel se cristaliza en Bogota

!
'

Siberia. Ciénaga

nucleos

i - falta concientizar sobre lo
. organico

t Asociacion de

i

Sampues. Sucre

yuca, filame. maiz.

| - en los peces, exceso de peso

Ecolédgicos de la
Sierra

i Productores cachama y tilapia | - sobreoferta de pescado
(SUNA HISCA) |
Productores Siberia. Ciénaga | café organico - la Federacion no paga bien

- falta de apoyo a pequeiios
exportadores

- falta producto para garantizar
continuidad de oferta

- adecuacioén de infraestructura

Asociacion
Comunitaria de
Mujeres (Tierra
Esperanza)

La Tigrera. Santa
Marta

dulces. conservas.

encurtidos,
mermeladas

- no se conoce el mercado

- falta de orientacion empresarial

- la cultura choca con la légica
empresarial

- desercion de las asociadas

Vivir Mejor

L

Empresa Asociativa

(Tiempos de Vida)

Barbosa. Bolivar

elaboracion de
vestidos sobre
pedido

- falta mayor capacitacion en
confeccién

- falta mejorar la calidad del
producto
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Organizacién Localidad Productos Problematica
Grupo de Mujeres | Resguardo medicamentos | - falta capital de trabajo
AMUZANA Indigena San naturales (jarabes. | - falta orientacion empresarial y de
(PRODESAL.) Andrés de pomadas mercado
Sotavento repelentes) - hay que mejorar formulacion
(Cérdoba) ’ - falta posicionar el producto en

base a calidad y no en base a
precio

Asociacion de

Tumba toros.

ganaderia. queso.

- falta informacion de mercados

lechugza. fame.
yuca

Trabajadores del Sucre suero. yuca. maiz. | - bajo precio de la yuca
Incora fame - el verano
(CODESCACQ)
ASOCOVILLA Villa del hortaliza de patio | - no presentan mayores problemas
(Pastoral Social - Carmen, (aji, cebolla. col. ante la buena demanda de sus
i SEPAS) Magdalena tomate. pepino. productos

(Semilla de Vida)

Asocia~ion de Betulia carnicos (carne - violencia ,
Mujeres de Betulia molida v chorizos) | - dafio de red eléctrica
(Sierra Flor) - infraestructura demasiado grande y
costosa para su nivel de ventas
Grupos organizados | Monteria maiz y maracuva | - precio bajo
| (ASOCORDIM) - dependencia en intermediario
- vias en mal estado
- falta de organizacién de
comunidades
Fenalce - Sucre maiz seco y verde | - precio bajo frente a costos de
Organizacion de produccién
productores - dependencia en el intermediario

para capital de trabajo
- no venden directamente

Comunidad el
Castillo
(FUNCARIBE)

San Bernardo del
Viento

arroz de agua y
tienda comunitaria

- alto costo del anticipo de molino
- estacionalidad de la produccion
(falta de continuidad)

Comentarios generales

Dieciséis ONGs presentaron experiencias y problematicas en Mercadeo de empresas que
apoyan. La muestra incluyé empresas urbanas y rurales. generalmente vendedoras de bienes
y relativamente nuevas; algunas mas sofisticadas que otras y todas con retos en la tematica de
mercadeo. Entre los bienes ofrecidos se mencionaron productos agricolas primarios como el
maiz. arroz. vuca. fiame y hortalizas; productos piscicolas; productos agroindustriales tales
como el café organico. miel de abejas. queso y suero. conservas y encurtidos, dulces y
mermeladas. medicamentos naturales. artesanias. v productos carnicos; y modisteria.
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Vale la pena destacar el provecto de café organico del Grupo de Productores Ecolégicos de
Siberia en la Sierra Nevada. el cual ya consiguid la certiticacion organica y esta
comercializando su grano con la Federacion de Cafeteros. 120 toneladas organicas y 160 en
transicion. Este grupo ha tenido éxito en mejorar su precio de venta y esta buscando nuevos
canales de exportacion para su producto para obtener mejores precios.

Antes de clasificar los problemas planteados por los diversos expositores en el taller, es justo
reconocer que algunas ONGs y EPPs han avan:zado hacia una orientacion mas empresarial,
aunque no en la medida en que se requiere. Esie avance se refleja en algunos casos que
mencionan actividades centradas en el desarrollo de nuevos productos. Sin embargo, estos
esfuerzos todavia exhiben una debilidad en el tema de mercadeo.

Aunque el tema central del taller era el Mercadzo. la problematica expuesta demuestra que es
imposible desligar esta funcion de otros aspectos de la organizacién y/o empresa, como son
lo social y organizativo, lo empresarial y el entorno. Es asi como los problemas se pueden
clasificar en "Propios del entorno’. *Organizativos’. "Empresariales’, y ‘Mercadotécnicos’. tal
como lo muestra el CUADRO 2.



Cuadro 2. Inventario y clasificacion de la problematica de las EPPs

Categoria

Problema

Propios del entorno

violencia

vias en mal estado y fletes costosos

talta de apoyo a los pequeiios exportadores .
exceso de oferta de ciertos productos en tiempos de cosecha
barreras culturales v de género

bhaja concientizacion sobre beneficios de productos
organicos

bajo nivel educatlvo

falta de energia eléctrica

[ Organizativos

desercién de los afiliados
falta de organizacion en general
talta de continuidad ¢n la oferta

Empresariales

" falta de orientacion empresarial

altos costos de los insumos
talta de infraestructura
falta de capital de trabajo y dependencna de anticipos del
intermediario
talta de tecnologia
debilidad en gestion de recursos
baja oferta preductiva
falta de informacién sobre el proceso de exportacion
falta de energia eléctrica
falta de continuidad ¢n la oferta

Mercadotécnicos

falta de orientacion al mercado

deficiente calidad y empaque de los productos
falta de acceso a informacion de mercados
venta a través de intermediarios y no directa
falta de estrategias y planes de mercadeo

"bajo precios de venta

Causas de la problematica de las EPPs en la region Caribe

Las siguientes son las causas de la problematica expuesta por las ONGs, segun los
participantes: la crisis y la violencia existentes 2n Colombia: la falta de una politica estatal

trente al pequeiio productor: el conflicto entre la cultura popular y la orientacion empresarial;

las organizaciones débiles: la poca inversion en infraestructura de servicios basicos; la falta
de subsidios para el pequeiio productor; la falta de capacitacion en temas empresariales y de
mercadeo. v la falta de una vision empresarial

199999999999 99 2924449432323 2 2432424222223 4 °
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4. Analisis y Conclusiones de la Problemitica en Mercadeo

El CUADRO) 2 demuestra que la mayoria de los problemas en la region Caribe no son
propiamente de Mercadeo. sino mas bien propios del entorno v de una carencia de
orientacion empresarial. Esto confirma que el apoyo que se le brinde a las EPPs y OCDs
debe ser integral. Quizas no tenga sentido para una entidad de apoyo, concentrarse en
mejorar el aspecto comercial cuando existen grandes vacios en el orden social,
organizacional y empresarial.

Es improbable que los problemas del entorno se puedan solucionar por parte de una
organizacion. o hasta por una comunidad. Sin embargo. todos sabemos que la violencia y la
deficiencia en la infraestructura basica de servicios, como luz. vias y comunicaciones,
pueden ser ncfastas para cualquier esfuerzo de desarrollo empresarial.

Igualmente. ¢s imposible obtener logros significativos en el campo empresarial si no
contamos con una organizacion solida. con alta cohesion social, con liderazgo, que sepa para
dénde va y cuyos socios estén altamente comprometidos con las metas comunes.

Por ultimo. el tema empresarial es muy amplio. siendo la funcién del Mercadeo y Ventas (ma
de varias funciones concebidas dentro del proceso empresarial. tales como Produccion,
Finanzas. Manejo de Recursos Humanos. Quizas el Mercadeo es la funcién mas importante,
debido a que se enfoca en conseguir y mantener los clientes, lo que se refleja en el hecho que
la seccion mas determinante de cualquier Plan de Negocios es precisamente el Plan de
Mercadeo.

Sin embargo. para tener una orientacion de mercados. primero hay que alcanzar una
orientacion empresarial. Esta aseveracion esta ampliamente apoyada por el CUADRO 2, que
muestra una amplia gama de problemas que son externos a la funcién de Mercadeo,
incluyendo aspectos administrativos. de planeacion, financieros y de enfoque de cadena.

Conclusiones

El diagnoéstico es bastante sencillo: la mayoria de las EPPs y OCDs todavia tienen
deficiencias en (a) en su orientacion empresarial, (b) en su orientacion al mercado, y (c) en el
campo organizativo. Esto. sin desconocer que algunas han progresado en uno o més aspectos
empresariales.

La falta de una orientacion empresarial se refleja de multiples maneras en una organizacion,
pudiéndose destacar la baja orientacion de mercado. lo que se analizard mas adelante en esta
seccion. También se alcanza a captar por la poca aplicacion de los principios basicos de la
Administracién. o sea la Planeacion, la Organizacion. la Direccion y el Control. La
aplicacion de importantes herramientas de planeacion. tales como Planeacién Estratégica y
Planes de Negocio. también tiende a ser bastante escasa.

Asi mismo. el conocimiento y aplicacion de las funciones empresariales tales como
Produccién. Finanzas. Manejo de Personal. y Mercadeo tiende a ser rudimentario, al igual



que el enfoque integrado o de cadena. El concepto de “procesos estratégicos’ tampoco se
maneja.

La débil orientacion empresarial también se traduce en ¢l poco conocimiento de la estructura
de costos, de los margenes brutos y netos y de los parimetros de rentabilidad. La falta de
capital de trabajo se puede considerar también como un indicador de un bajo grado de
orientacion empresarial. aunque se debe reconccer que ¢l entorno ofrece un acceso y oferta
deficiente de créditos para EPPs y OCDs. '

La falta de orientacion al mercado se traduce en que la mayoria de las organizaciones no
estudian el entorno para captar las demandas del mercado: en otras palabras, la ejecucion de
investigaciones de mercado. aunque sean de bajo costo, ¢s bastante escasa. Adicionalmente,
el acceso y uso de informacion del mercado es débil. v no se percibe un proceso sistematico
para identificar oportunidades para aplicar estrategias de crecimiento, tales como la
Penetracion. Desarrollo de mercados. Desarrollo de nuevos productos y Diversificacion.
Aunque han habido adelantos. éstos han sido bastante timidos.

Adicionalmente. se capta un escaso conocimiento y aplicacion de las estrategias de Mercadeo
v de manejo de las variables de Mercadeo. como son ¢l Producto. Precio, Distribucion y
Promoci6n. Esto, a su vez. se refleja en la poca preparacion y ejecucion de Planes de
Mercadeo. componente esencial del Plan de Negocio.

Por ultimo. en el campo de mercadeo de productos agropecuarios, la mayoria de
organizaciones todavia estan distantes de ofrecer las calidades. cantidades, continuidad y
precios requeridos por el mercado.
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5. Recomendaciones

A continuacion se proponen una serie de reconiendaciones. consecuentes con el analisis de la
problematica vista en el taller. Conviene hacer notar que es dificil plantear formulas magicas
puntuales que solucionen problemas prioritarios. Mas bien se piensa que el progreso vendra
como resultado de un proceso de capacitacion. aprendizaje y de cambio de actitudes por parte
tanto de las EPPS y OCDs como de las entidadzs de apovo. Sin embargo, se incluyen
algunas recomendaciones que podrian acelerar los cambios a mediano plazo.

o Identificar conceptos que sirvan como puertas de entrada hacia lo empresarial; por
ejemplo. se sugiere que el tema de las cuatro Ces (coOmo garantizar calidad. canndad
continuidad y costos) podria ser uno de estos puntos clave de entrada.

o Explorar y desarrollar metodologias para procesos amigables que permitan introducir
conceptos empresariales a EPPs v OCDs

e Reforzar las asesorias y capacitaciones que integren los aspectos sociales-organizativos
con los temas empresariales para las EPPs v OCDs.

e Promover la aplicacion de formatos de auto evaluacion socio-empresarial que permitan
que las mismas empresas identitiquen sus debilidades.

o Capacitar. tanto a los lideres de las EPPS y OCDs como a los funcionarios de las
entidades de apoyo. en temas empresariales. especialmente Administracion. Mercadeo.
Costos v Finanzas.

e Capacitar a funcionarios de entidades de apoyo en los conceptos basicos de Reingenieria,
incluvendo el de “procesos estratégicos’. El “diseiio de procesos’ ha reemplazado el
concepto de la organizacién empresarial alrededor de las funciones (Hammer y Champy).

o Capacitar a funcionarios de entidades de apoyo en el enfoque integrado de cadena
agroindustrial, muy similar al concepto de los Proyectos Productivos Integrados (PPIs).

e Explorar el uso de la Planeacion Estratégica como estrategia para incrementar el sentido
de pertenencia de los socios con la organizacion.

» Promover un estudio de las funciones y estrategias de los mtermedxanos tradicionales en
Colombia y divulgarlo ampliamente.

¢ Aumentar la capacidad de riesgo de las EPPS y OCDs auspiciando el desarrollo de
esquemas locales de ahorro y crédito, capital de riesgo y asesoria técnico-empresarial.

¢ Las ONGs. EPPs y OCDs deben de actuar como mecanismos de presion hacia el Estado
para lograr una politica coherente hacia el pequeiio productor urbano y rural y el
mejoramiento de la infraestructura de servicios basicos.

e Promover el uso de programas de computacion amigables que permitan calcular la
estructura de costos y margenes, y parametros de rentabilidad y otros indicadores
financieros, de manera facil (Mafla, Ostertag y Rojas).

¢ Promover una mayor orientacion al mercado mediante las siguientes opciones. (Favor
ver el Documento No.2 en el Anexo 7.3).
¢ Financiar investigaciones de mercado puntuales
¢ Financiar sistemas locales de inteligencia de mercados
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7. Anexos

7.1  Objetivos y Programa del “Taller de Identificacion de
Oportunidades de Mercado para Pequeiios Productores”

Objetivos

1. El participante podra explicar la problematica en Mercadeo de los pequeiios productores urbanos
y rurales.

2. El participante al taller cstara en capacidad de explicar los conceptos basicos de Mercadeo que le

permitiran mejorar la gestion de la agroempresa o proyecto productivo rural.

El participante estara en capacidad de explicar y proponer la implementacién de la metodologia

de “identificacion de oportunidades de mercado para pequeiios productores rurales (PPRs)” .

4. El participante estara en capacidad de iniciar el proceso de implementacion del concepto de
Mercadeo y de la identificacion de oportunidades de mercado en su organizacion.

Metodologia
Este taller se propone en un formato de tres dias y ¢n tres modulos, a saber:

¢ Problematica de las EPPs en Mercadeo
e Orientacion empresarial v Fundamentos de Mcrcadeo
e Metodologia de identificacion de oportunidades de mercado para PPRs

Los participantes estaran expuestos a las fases de aprendizaje de la siguiente manera:

Concientizacion: planteando preguntas de orientacion. trabajo en grupos y plenaria

Conceptualizacion: preguntas orientadoras, exposiciones con fuerte apoyo visual, presentacion y
discusion sobre problematica en Mercadeo

Contextualizacion: ejercicios en grupo con presentaciones en plenaria, presentacnon y discusion

sobre problematica en Mercadeo

¢ Cada participante recibira un manual de capacitacion sobre la mencionada metodologia y una
carpeta con copias de las presentaciones y ejercicios. La evaluacion del taller sera la Gltima
* actividad a realizar.



Programacion

‘Taller de Identificacion de Oportunidades de Mercado para Pequeiios Productores’

Instructores: Carlos F. Ostertag v Diego lzquierdo. Proyecto Agroempresas (CIAT)

Fundaciéon Restrepo Barco/Proyecto Agroempresas del CIAT
Villa Claver. Turbaco, 16-18 de julio 2.001

DiA 1: ANALIZANDO NUESTRAS EXPERIENCIAS

b 8:30 AM |. Apertura del Taller |
8:45 AM 2. Introduccion al Taller o |
. 9:00 AM 3. Presentacion y expectativas de los participantes
- TT0:00 AM Refrigerio '
10:15 AM 4. Presentaciones: Experiencias ¢n Comercializacion (preguntas)
12:30 PM Almuerzo T
2:00 PM 4. Presentaciones: Experiencias ¢n Comercializacion (preguntas)
00 PM Refrigerio '
4:15 PM 4A. Sintesis de la problematica T
5:00 PM 4B. Reflexion: Causas y soluciones
6:00 PM Fin de la primera jornada - L

i
——

DiA 2: INTRODUCCION AL MERCADEO Y AL MANUAL IDOP

8:30 AM 5. La Orientacion Empresarial y de Mercados (discusion)
9:15 AM 6. Fundamentos del Mercadeo (discusion)

10:15 AM Refrigerio '

10:30 AM 7. Ejercicio en grupos: Aplicacién del Mercadeo

12:30 PM Almuerzo

2:00 PM 8. Introduccion al Manual IDOP

2:15PM 9. El perfil biofisico y socioeconoémico (discusion)

3:00 PM 10. El Estudio rapido de mercados (discusion)

4:00 PM Refrigerio

4:15 PM I'l. Ejercicios grupales: Requerimientos de instrumentos de investigacion

6:15 PM Fin de la segunda jornada

DiA 3: MANUAL IDOP

8:30 AM 12. Caracterizacion de opciones de mercado (discusion)
9:15 AM 13. Ejercicio en grupos: Matriz de Mercadeo
10:00 AM Refrigerio
10:15 AM (Cont.) Ejercicio en grupos: Matriz de Mercadeo
11:30 AM 14. Evaluacion participativa de opciones de mercado
12:30 PM Almuerzo
2:00 PM I5. Ejercicio en grupos: Disefio de una ficha de producto
4:00 PM Refrigerio
4:15 PM 16. Presentacion: Aplicacion de metodologia en 3 sitios de referencia
5:15PM 17. Discusion general
5:30 PM 18. Evaluacion del Evento
6:00 PM 19. Entrega de certificados
6:30 PM Fin del Taller
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7.2. Introducciéon al Taller IDOP

e Importancia del tema de Mercadeo

Globalizacién , Apertura econémica
Cambios en hébitos de consumo
Interés en los productos de la biodiversidad. productos naturales y orgénicos, y
productos étnicos y regionales
Crecimiento del comercio alternativo. comercio justo
Tendencias actuales en desarrollo rural sostenible
¢ Enfoque integrado o de cadena agroindustrial
e Promocion de la agroempresa rural
¢ Promocién del valor agregado
Retos y oportunidades
Elevar niveles de competitividad
Organizacion
Orientacion empresarial y de inercados
El Mercadeo, Mercadotecnia o Marketing se convierte en elemento estratégico
para lograr impacto '
Mercadeo vs. Comercializacién o Ventas
Entidades de apoyo deben estar preparadas

Modalidad del Taller

Combinar presentaciones con ejercicios .
Cuatro ejercicios: trabajo en grupos v presentaciones en plenaria
Importancia de la participacion y discusion

Programa

Dia 1: Presentacion y expectativas

Presentacion experiencias comercializacion

Analisis experiencias comercializacion

Dia 2: Introduccion a la orientacion empresarial y al mercadeo

Manual IDOP: Perfil biofisico y socioeconémico y Estudio rapido de mercados
Dia 3: Manual IDOP: Caracterizacion y- Evaluacion participativa




7.3. Presentacion y Expectativas de Participantes
Favor agruparse en parejas. Cada uno presenta al otro, siguiendo esta guia:

Nombre:
Profesion:
Organizacion:
Poblacion:

Cual es la misidn de mi institucion?

Cual es mi mision dentro de la organizacion?

. Qué espero obtener de este taller?

20
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7.4. Guia para presentaciones sobre experiencias en mercadeo

y comercializacion

a. Organizacion:

b. LLocalizacion:

21

¢. Misién de la organizacion:

d. Quiénes son los miembros de la organizacion: .

e. Producto(s) que comercializa:

f. Cuando v como se inicio esta experiencia de comercializacion?

.- _ - e m—e— ———

g. Describa el producto o productos que comercializa:

¢ Atributos

¢ Ventajas

¢ Usos

¢ Marca

¢ Empaque

¢ Presentaciones

h. Explique como han determinado el precio del producto:

1. Sabe cudl es el margen bruto?

J. Sabe usted cual es el margen neto?

k. Cual es el camino del producto desde el fabricante hasta el consumidor final? (Favor

hacer un dibujo)
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I. Qué tipo de promocion han realizado para el producto (publicidad, venta personal.
promocion de ventas)?

m. Cuales son los principales problemas u obstaculos que impiden que el negocio crezca o
que se venda mas producto?

0. Porqué?
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7.5. Ejercicio: Aplicacion de Conceptos del Mercadeo

Cada grupo escoge o se le asigna de 3 a 4 de los siguientes conceptos de mercadeo. Dentro
de su realidad empresarial, deben de analizar y llegar a un acuerdo sobre la utilidad de
estos conceptos y como se puede poner en prdctica en su empresa.

El nimero en paréntesis se refiere a la ubicacion del concepto en la copia de la
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presentacion sobre Mercadeo.

1. La Orientacion al Mercado (Pag. 1) Grupo
2. El Mercadeo Social (Pag. 3) Grupo
3. Penetracion del mercado (Pag. 3) Grupo
4. Desarrollo del mercado (Pag. 3) Grupo
5. Desarrollo de productos (Pag. 3) Grupo
6. Investigacion de mercados (Pag. 3) Grupo
7. Segmentacion del mercado (Pag. 4) Grupo
8..  Posicionamiento (Pag. 4) Grupo
9. Diferenciacion (Pag. 4) Grupo
10.  Mezcla de mercadeo (Pag. 4) Grupo
11.  El disefio del producto (Pag. 5) Grupo
12.  La marca (Pag. 5) Grupo
13.  Empaque (Pag. 5) Grupo
14.  La determinaci6n del precio (Pag. 6) Grupo
15. Los canales de distribucion (Pag. 7) Grupo
16. Promocion (Pag. 8) Grupo
17.  -Plan de mercadeo (Pag. 10) Grupo




7.6. Introduccion al Manual de ‘Identificacion y evaluacion de

oportunidades de mercado para pequeiios productores rurales’

¢ Antecedentes

Altos indices de pobreza rural
Causas de la pobreza (FIDA):

* Falta de apoyo de modelos de desar-ollo

* Intermediarios abusivos

* Dualismo (apoyo a los grandes y no a los pequeiios)

* Baja en precios reales de productos basicos v proteccionismo
* Recursos naturales mal repartidos y deteriorados

Necesidad de promover el vinculo entre pequeiios productores rurales y mercados
Ausencia de sistemas locales de apoyo para el Desarrollo Empresarial Rural

Deficiente acceso a informacion de mercados

& Desarrollo del manual

Actividades financiadas por el CIID de Canadai

Experiencia piloto en las laderas del norte del Cauca

Aplicacién.en Honduras y Pucallpa (Amazonia peruana)

Ejecucién por: CIAT, consultores y consorcios locales

Traduccioén al inglés y proximamente al francés

Cursos en Nicaragua, Honduras, Colombia. Venezuela. Ecuador, Peru Republica
Dominicana. Kenya. Filipinas

¢ Estructura del manual

Cuatro secciones

La dltima. sobre PPIs. no se incluye en el curso
Estructura general

Objetivos, preguntas orientadoras, ejercicios. bibliografia
Anexos: Evaluaciones. glosario, formatos
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Evaluacion General
Taller de ‘Identificacion de
Oportunidades de Mercado’

Fundacién Restrepo Barco/CIAT

16-18 Julio 2.001
Villa Claver. Turbaco

1. Qué fue lo que MAS le gusté del curso taller? (Favor sea breve)

2. Qué fue lo que MENOS le gusto del curso taller? (Favor sea breve)

3. Sugerencias para MEJORAR el curso taller. (Favor sea breve)

AR AR 2222 42242222222

4. Evaluacion General (Favor marcar con una X)

0

1

2131415167189

10

Pésimo

Gracias por su participacion y por su evaluacién!

Excelente

2
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