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INTRODUCCION

Con la expansion y consolidacion de la economia mundial, los mercados
internacionales se han convertido en los instrumentos privilegiados para la
asignacion y redistribucion de los recursos. Las politicas de desarrollo han
enfatizado la especializacion productiva basada en las ventajas comparativas
y con inversiones altas a aquellos sectores competitivos. El paradigma
dominante ha sido que un aumento en el comercio internacional se traduce
necesariamente en beneficios para todas las regiones porque los precios de
los productos y recursos se estandarizan a través de los mercados
internacionales.

En el ambito rural, la globalizacion del sector agroalimentario, junto
con una acceso al mercado del trabajo sistematicamente mas dificil ha
generado una profunda transformacién de las estructuras socioeconémicas
agrarias que se expresa en una diferenciacién 1 social y productiva entre
tipos de productores, hogares, actividades productivas, trabajadores y regiones
(Bonnano 1993; Chonchol 1990; De Janvry et al 1995; Gacitua y Bello 1993).

. Este proceso a nivel de la pequeiia agricultura ha demandado
transformaciones radicales en los &mbitos de competitividad, productividad,
calidad estacionalidad de sus producciones, gestion comercial y articulacion
con los mercados.

Conjuntamente, se esta propiciando una progresiva reconversion
productiva del sector agropecuario tradicional que impacta en forma diferente
a los distintos tipos de sistemas productivos y subsectores agricolas, en tanto
hay ciertos productores en los cuales el acceso a capital y la dotacion de
recursos es mayor que en otros.

A nivel de los hogares, esta reorganizacion de la produccion ha
exacerbado relaciones desiguales entre capital, fuerza de trabajo y procesos
de produccion. Esta diferenciacion desarticula los modelos tradicionales de
organizacioén de los factores de produccion, estrategias de reproduccion e
insercion en los mercados de productos y laboral. Lo anterior, ha determinado
-a su vez- un cambio en las relaciones de género y estrategias de sobrevivencia-
Este cambio se observa en la generacion de un conjunto de mecanismos
de compensacion por pérdida de ingreso.

Un claro ejemplo, es el hecho que la mujer, los jévenes y los nifios
asumari una participacion cada vez mayor en la mantencion de la economia
familiar por su incorporacion a procesos de produccion intensiva, de gestiéon
y/o su asalarizacion. Su participacion y trabajo se considera esencial para
asegurar un nivel basico de sobrevivencia de sus familias, ya sea que trabajen
por salano, ayudando a empresas familiares o realizando tareas domésticas
que liberan tiempo de otros familiares adultos para emplearse en forma
remunerada (Bello 1996 y 2001; Cepal 1995 b; Mac-Clure y Urmeneta 1996;

1La
diferenciacién
productiva alude a
procesos de
especializacién en
la produccién de
ciertos bienes
para mercados

ef. frutas,

ortalizas,
gusanos de seda,
shampoo, etc.).
La diferenciacién
social alude a la
divisién que se
produce entre
tipos de
productores,
basada en el
acceso, control y
uso desigual de
los recursos que
manejan.
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Moser 1996) . Otra alternativa desarrollada por las mujeres, ha sido el
ejercicio de una actividad independiente o la creacién de una empresa -por
lo general microempresa- que son con frecuencia los Gnicos medios de que
disponen las mujeres para obtener ingresos que les permitan garantizar su
subsistencia y la de sus hijos.

En este contexto, el fomento de la igualdad entre hombres y
mujeres es motivo de preocupacion. El marco estratégico de FIDA 2002-
2006, reconoce que el abordar las inequidades de género y fortalecer las
capacidades de las mujeres son condiciones esenciales para lograr impacto
y mejorar los resultados de sus objetivos estratégicos: i) fortalecer las
capacidades de los pobres rurales y de sus organizaciones, ii) mejorar el
acceso a los recursos naturales y tecnolégicos; y iii) mejorar el acceso a los
servicios financieros y a los mercados.

Si bien el principio de la igualdad de oportunidades y de equidad en
los proyectos se esta comenzando a aceptar e incorporar, en la practica sigue
habiendo desigualdades. La estrategia de PROGENERO en este sentido es
asegurar que las preocupaciones en materia de igualdad y equidad de
género se integren de manera explicita y concreta en el quehacer del
componente de microempresa y del proyecto, y se reflejen en los diferentes
actividades (normativa, difusiéon e informacion, asesorias, talleres/cursos,
giras y beneficios).

Esta estrategia se basa en el reconocimiento de que la participacion
de las mujeres y hombres en condiciones de igualdad es esencial para el
logro de todos los objetivos propuestos. La Justificacior de PROGENERO
y PROMER por el desarrollo de las capacidades empresariales de hombres
y mujeres responde a dos motivos. Primero, contribuye a mitigar la pobreza
y por tanto a su emancipacion social y econémica. Segundo, por razones
de eficiencia econémica es importante garantizar que en todo proceso se
tenga debidamente en cuenta el potencial que representan las
microempresarias.

El Manual de Microempresa rural con Enfoque de Género
representa el esfuerzo conjunto del Programa de Apoyo a la Microempresa
Rural en América Latina y El Caribe (PROMER) y el Programa para el
Fortalecimiento de los Aspectos de Género en América Latina y El Caribe
(PROGENERO).

El Manual esta dirigido tanto a profesionales cuya funcion es disefar
y planificar el componente de microempresa del proyecto, como a aquellos
que estan directamente involucrados con su implementacién y ejecucion.

Este Manual estda compuesto de cuatro unidades modulares.

La primera unidad, aborda el tema de Microempresa Rural y Género,
situando la importancia de la actividad de empresa como parte de las
estrategias de sobrevivencia y como una respuesta —mixta, solo de mujeres
o solo de hombres- a las necesidades de generar ingresos. A la vez que provee
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los conceptos basicos para analizar la microempresa desde un enfoque de
género.

La segunda unidad, desarrolla los aspectos de la gestion administrativa
de las microempresas rurales incorporando un enfoque de género.

La tercera unidad, analiza la copetitividad y el desarrollo productivo
de las microempresas rurales, entregando herramientas de género.

La cuarta unidad, analiza las tematicas de mercado y género.

PROMER y PROGENERO agradecen la valiosa colaboracion de
Disefio & Personas Consultores y Heidi Fritz en la revisién, reelaboracion y
disefio de las unidades modulares descritas.
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UNIDAD MODULAR 1:

VISION GENERAL DE LA MICROEMPRESA RURAL Y GENERO

Esta unidad aborda el tema de Microempresa Rural y Género, situando

la importancia de la actividad de empresa como parte de las estrategias de
sobrevivencia y como una respuesta —mixta, solo de mujeres o solo de
hombres a las necesidades de generar ingresos. A la vez que provee los
conceptos basicos para analizar la microempresa desde un enfoque de
género.

La unidad se divide en tres secciones:

Antecedentes y Conceptos Basicos. Las preguntas que guian

esta seccion son:

¢ Por qué es importante incorporar un analisis de género en un manual
de microempresa rural?

¢Cudl es la utilidad de incorporar un enfoque de género en la
microempresa rural?

¢ Cudles son las definiciones que se utilizaran?

¢ Cual son las ventajas de un enfoque de género en las microempresas
rurales?

¢ En qué consiste una analisis de género?

Analisis de la Microempresa Rural con Enfoque de Género. Las

preguntas que guian esta seccién son:

¢Cuales son las fortalezas en comin que tiene el sector de
microempresa rural?

¢ Cuales son los problemas comunes que enfrentan mujeres y hombres
en las microempresas rurales?

¢ Qué estrategias y caracteristicas tienden a adoptar las
microempresas?

¢ Qué diferencias existen entre las mujeres y hombres involucrados
en las microempresas rurales?

¢ Cuadles son las estrategias y caracteristicas de las microempresas
de mujeres?

Recomendaciones para el Trabajo de Microempresa con Enfoque

de Género. Las preguntas que guian esta seccién son:

¢ Cudles son las estrategias de intervencion segun tipo de
microempresa?

¢ Cudles son las areas de intervenciéon recomendadas para las
microempresas rurales?

¢ Cuales son las principales medidas para el trabajo con microempresas
de mujeres.

Unidad
Modular
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Unidad
Modular

a Objetivos dei Médulo

Establecer la importancia y utilidad del enfoque de género para el
analisis de las Microempresas Rurales (MER).

Aportar una base conceptual minima sobre la Microempresa Rural,
el Género y el Analisis de Género.

Entregar elementos basicos para el analisis de las MER con perspectiva
de género.

Distinguir las estrategias y caracteristicas asumidas por las MER en
general y las MER de Mujeres.

Identificar recomendaciones y estrategias de intervencion posibles
para las MER y las MER de Mujeres.

11. ANTECEDENTES Y CONCEPTOS BASICOS

La poblacién pobre siempre ha desarrollado una multiplicidad de
respuestas o estrategias para enfrentar su situacién cotidiana con bajos
ingresos, alzas en los precios de bienes de consumo e inadecuada
infraestructura productiva. Estas estrategias de sobrevivencia, por lo general
involucran a los diferentes miembros de un hogar, quienes contribuyen a
enfrentar los cambios en las condiciones socioeconémicas y a cubrir brechas
de ingreso, de alimentacion y salud, entre otros.

En este contexto, los hogares son unidades flexibles que utilizan
varias estrategias para reducir su vulnerabilidad e incrementar la productividad
econémica. Particularmente los hogares pobres, a mayor riesgo y presion
econémica, mayor es la intensificacion y diversificacion de sus respuestas
0 estrategias para prevenir una desgaste creciente de sus recursos.

Frente a una disminucién de los ingresos (sea ésta por escasas
oportunidades de empleo, por baja en los precios de productos tradicionales
o por falta de alternativas propias) surge la microempresa como una de las
estrategias o respuesta de sobrevivencia mas utilizada.

¢Por qué es importante incorporar un Analisis de Género en un Manuai
de Microempresa Rural?

La microempresa —en tanto actividad econémica- se encuentra
estrechamente vinculada a la dinamica de cada hogar. Por tanto, aun cuando
no todos los integrantes de un hogar o familia participen directamente en el
trabajo o gestion de la microempresa, si influiran en las decisiones que en
ésta se tomen.

En los hogares, las decisiones sobre las estrategias de sobrevivencia
que se priorizaran, son negociadas por hombres y mujeres en relacion con
los recursos y los roles que cada uno asume en: a) lo productivo (trabajo de
la finca, de produccion, técnico, comercial, artesanal, etc.) y b) lo reproductivo
(trabajo doméstico, educativo, salud, etc.)
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Las decisiones para generar ingresos que ahi se toman definen: a)
como se divide el trabajo (quién hace qué) y b) como se organiza y administra
el trabajo (qué responsabilidades asume cada cual).

¢Cuadl es la utilidad de un enfoque de género en las Microempresas
Rurales?

a Mejorar la Eficacla: la obtencién de los resultados esperados se
asegura en la medida que cada miembro de la microempresa y del hogar
(hombres y mujeres) es considerado sobre la base de los roles que cumple
o el trabajo que realiza, sus actividades, capacidades y potencialidades y
como éstas pueden contribuir a mejorar el cumplimiento de los objetivos
planteados en un proyecto microempresarial.

. Mejorar la Eficiencia: la relacién costo-beneficio se optimiza al
distribuir tareas y asignar recursos en funcién de las necesidades, capacidades
y actividades que hombres y mujeres desarrollan, y utilizarlas al maximo para
la operacion eficiente de una microempresa, potenciandose las inversiones
realizadas.

. Mejorar la Igualdad de oportunidades1 : el acceso a las mismas
oportunidades, a la valoracion social y econémica, la participacion, y la
obtencién de beneficios de manera igualitaria entre hombres y mujeres es
un derecho humano con valor en si mismo. Por una parte, al participar con
igualdad de oportunidades, los distintos integrantes de una microempresa
se ven involucrados y comprometidos aportando con sus capacidades y
potencialidades. Por otra, la desigualdad no permite un acceso igualitario de
todos los integrantes de un hogar a la gestion de una iniciativa de negocios
comun.

a Mejorar la Equidad: implica transparencia y justicia en la distribucion
hombre-mujer de todo tipo de responsabilidades y beneficios; pero no
necesariamente implica igualdad en la asignacién de éstos. En un contexto
de desarrollo, una meta como la equidad de género generalmente requiere
la definicion de medidas que compensen las desventajas socio-histéricas de
las mujeres. En el caso de las microempresas, es necesario identificar
estrategias tendientes a enfrentar las desventajas que afectan a las mujeres
que participan en el sector microempresarial.

¢Cudles son las definiciones que se utilizaran?
Microempresa Rural

Para PROMER: las Microempresas Rurales (MER) son las unidades
de produccién de bienes y servicios, en el sector rural agricola y no
agricola. En este tipo de unidad productiva él/la empresario/a y su familia
suelen ser también trabajadores de la empresa (administraciéon de los
propios titulares). Pueden contratar hasta diez operarios externos. En la
MER existe escasa division del trabajo y laboran en pequeia escala

"Unidad
Modular

1 Basado en la
distincién entre
igualdad y
equidad de FIDA,
2002.

2 Sobre la base
de PROMER,
2002, ampliado.
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(capital y ventas) para mercados locales y naclonales, preferentemente
de forma Individual. Se presenta una gran proporcion de MER que no
se han formalizado legalmente caracterizadas por una gran
heterogeneidad, bajo nivel tecnolégico, organizativo y baja rentabilidad.

En sintesis la microempresa rural es una actividad econémica
desarrollada “por cuenta propia”. Es decir, una o mas personas que trabajan
en una unidad de produccion de bienes y servicios en el sector rural, de la
cual son duefios/as.

Las personas que emprenden actividades microempresariales lo
hacen en funcién de una multiplicidad de intereses, que basicamente pueden
agruparse en dos tipos:

] La satisfaccion del consumo familiar o reproducciéon familiar
(personas que producen para el autoconsumo o que buscan trabajo en
condiciones de dependencia y/o no lo han encontrado, y que generan su
propio empleo insertandose en el mercado, bajo riesgo propio, en condiciones
parecidas a quienes se ubican en funcién de la acumulacioén).

e La acumulacién, ganancia, o reinversion de capital (personas
llamadas empresarios o emprendedores, que a partir de cierto nivel de
acumulacién previo, propio 0 ajeno, con riesgo propio invierten en la constitucion
de algin negocio).

Puede caracterizarse por algunos elementos centrales como los

siguientes.
1. Incluir produccidn y/o servicios:
n Agricola (microempresa de quesos, café, bananos, paimitos, flores,

horticolas, prestacion de servicios de maquinaria agricola, entre otras)

n No-agricola (microempresa de artesania, peluqueria, papel reciclado,
capullos de mariposa, entre otras).

2. Involucrar trabajadores:

a A uno, todos o algunos de los hombres y mujeres de un hogar (adultos,
jévenes, ancianos/as, nifios/as) y ademas

a Incorporar personas fuera del hogar.

3. Puede estar compuesta:

a En forma mixta (por hombres y mujeres)
a Soélo por mujeres

] Sélo por hombres
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4. Pueden clasificarse segin sus posibllidades de acumulaclén:

a Microempresas de Subslistencla (poco o ningin capital operativo.
Los excedentes que producen no permiten acumulacién de capital, existe
mayor presencia de empresas de mujeres en esta categoria).

. Microempresas de Acumulacion Simple (generan excedentes que
s6lo permiten cubrir los gastos basicos, mantener la produccion y reparar
equipos, sin poder capitalizar en su crecimiento).

e Microempresas de Acumulacion Ampliada (generan excedentes
que les permiten acumular capital, mayor diferenciacioén propietario/trabajador,
predominio masculino en esta categoria.

Concepto Géneros.

Para FIDA y PROGENERO este concepto “refiere a las expectativas
que se tienen, basadas en la cultura, en relacién con los roles (papeles) y
comportamientos de hombres y mujeres. El término diferencia los aspectos
socialmente construidos de los aspectos determinados biolégicamente (sexo 4)
del ser hombre y ser mujer. A diferencia de la biologia del sexo, los
roles y comportamientos de género y las relaciones entre hombres y mujeres
(relaciones de género) pueden cambiar histéricamente” (FIDA, 2002). No
obstante, existe un conjunto de reglas, normas y practicas (procedimientos)
por medio de las cuales se mantienen las relaciones entre hombres y mujeres.
A través de éstas son asignados recursos, tareas, responsabilidades, se
otorga valoracién y se moviliza el poder de manera diferencial y desigual
entre hombres y mujeres. (Kabeer, 1996).

El marco estratégico de FIDAs reconoce que el abordar las
inequidades de género y fortalecer las capacidades de las mujeres son
condiciones esenciales para lograr impacto sobre los niveles de pobreza. En
este contexto, los proyectos pasan a ser los instrumentos operativos para
propiciar cambios estructurales en el ambito de las politicas y practicas de
desarrollo para los sectores pobres. No obstante, ningin cambio es sustentable
y sostenible si las mujeres y hombres pobres del sector rural no adquieren
mayores capacidades para influenciar las decisiones —publicas y privadas-
que tienen efecto sobre sus vidas.

En este sentido, la igualdad de género implica que cada uno de los
objetivos de FIDAs debe ser traducido en objetivos y acciones que

3 Para més detalle
ver Anexo sobre
el concepto de
Género

4 Macho y
Hembra tienen
caracteristicas
diferentes que son
naturales y
dificilmente
modificables. Por
aejemplo, las
hembras tienen
érganos
reproductores
diferentes a los
machos, de modo
que sélo ellas
pueden gestar

‘embarazarse).

os hombres
tienen mas fuerza
fisica que las
mujeres, efc.

5 Sobre la base
de Klemens van
de Sand, FIDA,
2002.

6 Objetivos: i)
fortalecer las
capacidades de
los pobres rurales
y de sus
organizaciones; i)
mejorar el acceso
a los recursos
naturales y
tecnolégicos; y iil)
mejorar el acceso
a los servicios
financieros y a los
mercados. Marco
Estratégico FIDA
2002-2006.
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especificamente tomen en consideracién los diferentes roles y necesidades
de género. Complementariamente, se establece que los siguientes también
son relevantes para el género: una mejor focalizacion, basar el disefio de
los proyectos en las necesidades y percepciones de la poblacién objetivo
(necesidades que difieren por género) y maximizar la participacién de mujeres
y hombres en la planificacién, implementacién y actividades de monitoreo.
Se considera central medir resultados e impactos diferenciados por género,
ello implica incluir indicadores de género en los sistemas de Seguimiento &
Evaluacion y de informacion.

Por tanto, reducir la brecha de género e incluir en todos los objetivos
del componente de microempresa un enfoque de equidad de género pasa
a ser el propésito de FIDA en este tema. Lo anterior por las siguientes
razones:

a Porque reducir la brecha de género y empoderar a las mujeres es
importante para FIDA. La equidad de género es parte del sistema de valores
de FIDA: equidad ante la ley, en derechos politicos y civiles, igualdad de
oportunidades de acceso a servicios y bienes. La equidad de género es un
derecho humano fundamental.

a Porque cuando el componente de microempresa asegura una
participacién, distribucién y acceso equitativo de hombres y mujeres a
los beneficios y servicios que ofertan para los/as microempresarios/as, se
asegura e incrementa la contribucion - resultados e impacto - a la reduccién
de los niveles de pobreza rural y se potencian las inversiones realizadas.

- El andiisis de género permite dar cuenta de dos aspectos fundamentales:

7 Veer por
ejemplos los
Indices de
Desarrollo
Humano sensibles
al género
elaborados por el
PNUD en su
Informe de
Desarrollo
Humano.

a Diferenciacion (diferencias en cuanto a actividades, recursos,
habilidades, motivaciones y necesidades de hombres y mujeres para
incorporarse al trabajo de una microempresa o crear una).

a Desigualdad que se traduce en discriminacion hacia el género
femenino. En tanto, en la mayoria de los contextos, sin dejar de considerar
la gran variabilidad y heterogeneidad de situaciones, las mujeres se encuentran
en desventaja frente a los varones. Ocupan posiciones de menor importancia
en distintos aspectos. Su valoracién social es menor por ejemplo, en el sentido
que el trabajo de las mujeres es menos valorado. Su contribucién econémica
en los hogares no es visibilizada. La disponibilidad, acceso y control de
recursos/ beneficios no son iguales para hombres y mujeres, por ejemplo,
Su acceso a la tierra, créditos y activos es menor. La capacidad de toma de
decisiones de las mujeres esta mas restringida en comparacion con la de los
varones, en términos por ejemplo, de decidir sobre las utilidades de su
microempresa. En general, no existe ninguna sociedad, ni siquiera en los
paises desarrollados, donde las mujeres tengan iguales oportunidades que
los hombres 7.

PROMER - PROGENERO - FIDA - IICA



5§ y mujeres en el acceso a los Recursos

i

Un estudio r ;
zonas rurale: )
a las mujere :
los casos la | )
por Saenger

Las mujeresr 1 el 75% de lo que ganan los
hombres y en

En los hogares mds p - !
de los hombres.

¢Cuales son las ventajas de incorporar un Enfoque de Género en la
Microempresa Rural?

L B Una mejor comprension de la l6gica de produccién microempresarial
y de la estrategia de generacion de ingresos del hogar, con el fin de incrementar
sus resultados y beneficios.

[ | Conocer quiénes participan en la microempresa, en qué fase del
proceso productivo, qué tareas/ responsabilidades desarrollan y qué tipo de
recursos manejan en ella para una mejor planeacién y gestion de la misma.

[ ] Visibilizar el aporte de todos los que participan en una microempresa.
Particularmente el aporte de las mujeres y fortalecer sus capacidades.

. Detectar cuales son las restricciones en el acceso y control sobre
recursos y activos de quienes participan en la microempresa y cuales las
potencialidades. Con el fin de definir soluciones pertinentes y focalizadas en
los sujetos que efectivamente ejecutan las actividades productivas y de
gestion.

a Evaluar los efectos sobre hombres y mujeres de cualquier plan de
negocio o actividades que se proponga para mejorar las capacidades
empresariales.

- Asegurar que tanto las necesidades de hombres como de mujeres
se consideren completamente en el disefio, implementacion, seguimiento y
~ evaluacién de las actividades del componente de microempresas.

a Identificar qué acciones y mecanismos hay que implementar para
derribar barreras que impiden el que las mujeres y los hombres tengan
igualdad de oportunidades en el acceso a los beneficios que oferta el
componente de microempresa (asesorias técnicas, cursos, premios, giras,
etc.)

- . PR S -A
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Unidad
Modular

8 Ampliado sobre
propuesta de
Kabeer (1998) y la
definicion de
FIDA, 2002.

9 El trabajo
reproductivo
incluye todas las
actividades
relacionadas con
la crianza de los
hijos, las labores
domeésticas como
aseo, lavado,
acarreo de agua,
produccién de
alimentos, etc.
Con trabajo
productivo se
apunta a aquellas
actividades de
produccién de
bienes o servicios
para el consumo
ola
comercializacién.
Con trabajo
comunitario se
apunta a las
actividades de
participacion
social en el ambito
local, en
organizaciones, o
de participacién
politica.

e Fortalecer la igualdad de oportunidades de participacién buscando
incorporar capacidades de otros integrantes del hogar a las actividades
microempresariales. Esto por dos razones principales, primero porque la
inequidad no permite un acceso igualitario de todos los miembros de un
hogar a la gestion de un negocio comun (Esto es acceso a informacién sobre
objetivos, actividades, servicios y decisiones). Segundo porque la inequidad
representa una restriccion para que las familias utilicen al maximo sus
potencialidades (capacidades) y en particular sus recursos humanos (mano
de obra y tiempo).

LEn qué consiste un Analisis de Género?

Un analisis de género 8 busca identificar las relaciones de género, es
decir, la participacion diferencial de hombres y mujeres en un conjunto
de aspectos.

1. La division del trabajo: roles, derechos, responsabilidades,
actividades, intensidad, grado de participacién y contribucién diferencial de
hombres y mujeres en el trabajo reproductivo, productivo y comunitario 9.
¢ Qué se hace? ; Quién hace qué? ;Quién participa? ¢ Quién no participa de
determinadas actividades?

2. El acceso y control de recursos: materiales (ej. tierra, capital,
tecnologia), humanos (mano de obra, educacién, capacitacién) y de beneficios
derivados de ellos (crédito, ingresos, etc.). ; Qué recursos estan involucrados
en el proceso productivo que se esta analizando? ; Quiénes tienen acceso
a qué? ;Quiénes tienen el control de qué? ;Quiénes estan excluidos?

3. El control de las decisiones y procesos de negociacién presentes
en distintos ambitos como el hogar, la empresa, la comunidad, etc. Es decir,
observar las relaciones de poder implicadas y las consecuencias que esto
tiene en el ambito analizado. ¢ Quién decide sobre qué? ;A los intereses de
quién se rinde servicio? ;Quién tiene opciones para poder decidir? ;Cémo
se negocia una determinada decision? ; Quién interviene? ; Quién esta dentro
y participa de las negociaciones? ;Con qué capacidad de incidir? ;Quién
queda fuera del proceso de toma de decisiones?

PROMER - PROGENERO - FIDA - IICA



1. Sobre las reglas, normas, procedimlentos y estereotipos de
género institucionalizados en los distintos ambitos. Los cuales estan operando,
otorgando valoraciones diferenciales segiin sean hombres o mujeres. Es
decir, identificar los factores sociales y culturales que inciden en la division
de roles, en el acceso y control de recursos y beneficios, la negociacién y
toma de decisiones. ¢ Cuales son las maneras “aceptadas” y valoradas de
hacer las cosas? ¢ A quiénes se define como las personas “adecuadas” para
desarrollar determinadas actividades como produccién, comercializacion,
participacion en reuniones fuera del hogar, etc.? ;A quiénes se define como
la persona “indicada” para participar de determinadas decisiones? ¢ Quiénes
tienen posibilidad y opcrtunidad de cambiar los procedimientos establecidos?

El analisis de género puede hacerse:

a Entre/comparando hombres y mujeres, esto es entre géneros
(relaciones intergenéricas). Esto puede hacerse en un grupo mixto o al
comparar grupos de mujeres con grupos de hombres. Puede analizarse
una microempresa mixta (hombres y mujeres) e identificar como se distribuye
el trabajo, las diferentes actividades, como se retribuye el trabajo de hombres
y mujeres. Quién toma las decisiones, se consideran las opiniones de las
mujeres al igual que las de los varones al decidir sobre diversos aspectos.
Al interior del grupo tienen hombres y mujeres las mismas necesidades, si
no son iguales como las satisfacen, como se negocian los distintos intereses.
Qué limitaciones especificas derivadas del género afectan a las mujeres que
participan, etc. Sin embargo, también puede hacerse un analisis centrado en
una microempresa de mujeres en comparaciéon con una microempresa de
hombres y sigue siendo un analisis entre géneros. Por ejemplo, identificar
las restricciones que enfrentan las microempresas de mujeres en comparacion
con las de hombres.

a Entre/comparando mujeres-mujeres 6 entre/comparando hombres-
hombres, o sea al interior de un mismo género (intragenéricas). Por ejemplo,
en una microempresa de mujeres, comparar diferentes generaciones (madres
e hijas), observando cémo se distribuyen las tareas, los recursos, las decisiones,
si existen diferencias entre ellas. También se puede comparar microempresas
de mujeres en diferentes lugares, sectores productivos, etc. Observar si
existen diferencias entre las microempresas de mujeres jovenes y las
microempresas de mujeres mayores, etc. En el caso de microempresas de
hombres se puede comparar de la misma manera, relaciones entre padres
e hijos en la empresa, y como estos aspectos pueden incidir en la produccién
y gestién de una microempresa.

Dénde/ en qué momento se incorpora el analisis de género:

a En las diferentes etapas del ciclo de un proyecto (diagnéstico, disefio,
implementacion, monitoreo y evaluacion).

] En las distintas etapas de operacion de un negocio (inicio, consolidacion,
diversificacion y crecimiento o expansion).
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10 Basado en el
documento de
SDC (1999); ILO
(1999); v sgyoux

95) !
PROMER, 2002.

[ ] En las distintas tematicas que involucran la gestiéon de una
microempresa (gestion, desarrollo productivo, mercadeo, factibilidad, etc.).

1.2. ANAL!SIS DE LA MICROEMPRESA RURAL (MER) CON ENFOQUE
DE GENERO 10.

Hombres y mujeres en las microempresas rurales enfrentan un conjunto
de condiciones sociales, econémicas, de género, etc., que los/as afectan
positiva y negativamente. Estas condiciones, tanto internas como externas,
estan modelando el tipo de estrategias que estas unidades productivas
adoptan en su desarrollo empresarial y las caracteristicas que asumen.

Existe entonces, un conjunto de aspectos comunes (fortalezas y
restricciones relativas a la pobreza o socioeconémicas) a enfrentar por
hombres y mujeres en una microempresa. Otros, que los distinguen, como
son las restricciones especificas de género que afectan a las mujeres y las
colocan en desventaja frente a los varones. El siguiente cuadro muestra
esquematicamente estas relaciones.

Esquema: Fortalezas y Restricciones como condicionantes de las
Estrategias y Caracteristicas de las MER.
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Lo Comun.

Las microempresas rurales, sean mixtas, de hombres o de mujeres,
comparten un conjunto de aspectos en comun, en términos de fortalezas y
de limitaciones. Es decir, a pesar de la gran heterogeneidad del sector, hay
elementos coincidentes en los distintos tipos de microempresas, que son
independientes del género.

¢Cuales son las FORTALEZAS en COMUN que tiene el sector de
microempresa rural?

Entre éstas pueden sefalarse algunas:

] Flexibilidad en los procesos productivos, de tal forma que pueden
cambiar la elaboracion de productos constantemente, efectuando
minimas inversiones.

[ ] Sencilla administracion del negocio, basada fundamentalmente en el
tamano reducido de la empresa.

" Ingreso a mercados especificos no considerados (o no visualizados)
por empresas de mayor tamafio; generalmente, mercados mas locales o
provinciales.

a Genera puestos de trabajo para la familia del microempresario/a y
trabajadores externos.

a Rapida respuesta a cambios en el mercado. Se puede fabricar, en el
momento, lo que esta de moda o producir, de forma rapida, lo que es posible
vender.

a Baja inversion por puestos de trabajo.

¢Cuales son los PROBLEMAS COMUNES que enfrentan mujeres y
hombres en las microempresas rurales?

De acuerdo con Sen (1995) las respuestas microempresariales exitosas
estan determinadas por la dotacion inicial de activos o recursos (productivos,
humanos, fisicos, financieros y organizacionales) con que cuentan los
microempresarios/as. El mayor o menor acceso y control sobre activos esta
determinado en parte por las opciones que se abren o cierran a los hogares
pobres en el mercado laboral, de productos, servicios, etc. Y en parte, como
sefiala Moser (1996) por la capacidad de estos hogares para transformar
esos recursos de manera de cubrir efectivamente brechas de ingreso, de
alimentacion y de salud. Ademas, como sefiala Mayoux (1995) existe una
vulnerabilidad extrema de los/as microempresarios/as pobres y de los/as
trabajadores/as en el sector microempresarial. Se presentan desventajas
derivadas de la producciéon en economias de escala, el abastecimiento de
materia prima y su gestion.
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En este sentldo, los hogares pobres que desarrollan actividades
microempresariales enfrentan un conjunto de restricciones (obstéaculos)
que son Independlentes del género, es decir, que se relaclonan con la
situacion de pobreza (varlables socioeconémicas). Estas restricciones
pueden ser externas (del entorno econémico, social, poiitico, etc.) e
Internas (directamente relaclonadas con el funclonamiento Interno de
la microempresa).

Restricclones Socloeconémicas, Independientes del Género, que
enfrentan las Microempresas Rurales.

Estas restricciones afectan a los duefios/as de empresas, a los/as
trabajadores/as o empleados y a los familiares no remunerados (hombres
y/o mujeres).

Restricciones Externas.

[ | Trato preferencial a las grandes empresas, desventajas directas o
indirectas sufridas por las microempresas como resultado de las medidas de
politica econémica en las areas de créditos, licencias, precios, importaciones,
exportaciones, inversiones e impuestos. Baja capacidad para incidir en los
mercados.

. Mecanismos legales inconsistentes y poco transparentes. La
administracion local y regional es un obstaculo mas que una fuente de apoyo.
e Acceso limitado a materias primas, productos y mercados intermedios.

Es dificil acceder a los mercados mas lucrativos por la organizacion de los
empresarios y comerciantes mas acaudalados. Escaso poder negociador
con los proveedores y con los consumidores.

™ Dificultades en el acceso a la informacion (sobre tecnologia, mercados,
etc.), falta de canales expeditos y masivos.
] Limitado acceso al crédito formal y a servicios financieros, debido a

la incapacidad de proporcionar las garantias requeridas por los acreedores,
o la necesidad s6lo de sumas pequenias, etc.

a Falta de una adecuada representacion y/o de organizacién, que
procure servicios efectivos. Inexistencia de agrupaciones que permitan formar
redes de negocio o comercializacion. ,

[ ] Especificamente para la microempresas de productos agricolas se
presentan riesgos graves por factores ambientales.

Restricciones Internas.

a Fuerza de trabajo inadecuadamente capacitada, con bajos niveles de
educacion formal y de alfabetismo.

Falta de experiencia en gestion, y de habilidades organizacionales y
de comercializacion.
e Dificultades para separar las finanzas del hogar de la empresa.
Desarrollo de una multiplicidad de funciones para la organizacién del proceso
productivo y escasa division del trabajo (ej. la misma persona desempeiia
roles de produccién y de gestion).
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Unidad
Modular

] Capacidad minima para el procesamiento de informacion.

. Baja capitalizacién y tecnologia obsoleta. Los instrumentos de trabajo
son maquinaria de bajo costo y tecnologia tradicional.

Los empleados o familiares se les paga frecuentemente menos o no son
remunerados del todo. A menudo trabajan en condiciones muy dificiles (salud,
horas de trabajo, etc.), los emplean en la medida que los necesitan y como
regla no tienen proteccion legal.

EJERCICIO N. 1 : Restricciones derivadas de la situacion de pobreza y
soluciones posibles.

De las restricciones ¢Cudles son las soluciones
externas e internas concretas que usted cree se pueden
sefaladas, ¢cudles son las que implementar para enfrentar estas
estdn presentes en su drea restricciones que afectan a los/as
de trabajo? microempresarios/as?
EXTERNAS EXTERNAS'
INTERNAS INTERNAS

¢ Qué Estrategias y Caracteristicas tienden a adoptar las microempresas
como consecuencla de las restricclones enfrentadas?

1. Implementacion de estrategias de bajo crecimiento, caracterizadas
por la utilizacién o la dependencia de redes sociales, trabajo familiar no
remunerado (principalmente mujeres y nifios), restringidas a mercados locales
y el uso de otras fuentes de obtencién de ingresos.

2. Destino de las utilidades de la empresa para gastos “extraordinarios”
del hogar (ej. enfermedad, muerte, cuotas escolares, compensacién por
pérdidas en las cosechas) y para propésitos sociales (ej. regalos y otros
aportes monetarios para familiares como una forma de seguridad social).

3. Menor acceso a recursos productivos e ingresos, ademas de escasa
inversion.
4, Perspectiva de corto plazo en la toma de decisiones. Esto se relaciona

con el hecho que en situaciones de pobreza, se presenta la necesidad de
desarrollar un conjunto de estrategias de sobrevivencia que tengan un
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beneficio inmediato y tangible. No disponen de tiempo para desarrollar
actividades a mediano y largo plazo.

5. Estrategias de sobrevivencia frecuentemente basadas en el no-
oo cumplimiento de estandares de calidad y en la explotacién de la mano de
4 obra.
6
6. Aceptacion de costos de produccion relativamente altos debido al

tamario de la empresa (falta de economias de escala en la produccion, venta
y comercializacion).

EJERCICIO N. 2 : Estrategias y Caracteristicas de las Microempresas.

De las estrategias y caracteristicas sefialadas, ¢Cudles son las que estdn presentes en
su drea de trabajo?
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Lo Diferente.

¢Qué DIFERENCIAS existen entre las mujeres y hombres involucrados
en las Microempresas Rurales?

Si bien, tanto empresarias como empresarios tienen que pasar por
las mismas etapas de establecimiento de una empresa y tienen los mismos
desafios, las mujeres tienen un conjunto diferente de factores que les
impide, en primer lugar, su entrada como empresarias y luego, la supervivencia
de sus negocios hasta el punto de ser negocios exitosos.

Hasta hace poco los estudios sobre microempresa y género solian
hallarse entre dos visiones extremas: por un lado la vision de que las mujeres
constituyen un segmento “deprivado” de la sociedad y por el otro lado una
vision neutral que sugiere que los problemas relacionados con la pequeiia
y micro empresa no presentan diferencias de género.

La bibliografia especializada respecto del tema sugiere que los
empresarios y empresarias tienen motivaciones, destrezas en negocios y
niveles ocupacionales muy diferentes. Del mismo modo, hay diferencias en
los factores que contribuyen a iniciar un negocio, especialmente los sistemas
de soporte, fuentes de financiamiento y restricciones entre hombres y mujeres

Unidad
Modular

[}
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Unidad
Modular

‘

(Schreiver 1975; Archana y Rehana 1985; Anamika 1987). Muchas de las
caracteristicas diferentes de las mujeres en las microempresas responden
a un conjunto de factores restrictivos que las afectan especificamente en
funcién del género. (Ya que, las limitaciones vinculadas a la pobreza,
anteriormente sefaladas, afectan a hombres y mujeres).

La carencia social expresada en el analfabetismo, la falta de garantias
y contrapartes para obtener créditos, la falta de una proteccion legal basica,
etc. afectan de forma similar a hombres y mujeres pobres, aunque tienen un
mayor impacto negativo sobre las mujeres. Ellas también sufren desventajas
especificas como resultado del género. Estas incluyen las dificultades de
combinar el trabajo doméstico con las actividades empresariales, el aislamiento
de las mujeres de la esfera publica en muchos paises y la discriminacién
legal.

Es importante situar de manera especifica a las mujeres empresarias,
y las actuales desventajas que sufren, en tanto deben ser determinadas de
manera separada en cada sociedad y en cada contexto. Sin embargo, algunas
restricciones especificas de género se manifiestan de manera similar en
diferentes contextos.

Restricciones Especificas de Género que afectan a las Mujeres
(Empresarias, trabajadoras y como familiar no remunerado).

Condiciones legales.

a Muchas mujeres requieren, por ejemplo, del consentimiento escrito
de un miembro varon de la familia para realizar transacciones financieras o
para obtener tierras, asi como otras restricciones legales (ej. derechos de
herencia).
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Cédlgos socioculturales, morales y éticos.

. Muchas culturas han establecido patrones de comportamiento y
actividades consideradas tipicas para hombres y mujeres, respectivamente.
Estas restringen la eleccion de las actividades empresariales posibles para
las mujeres, relacionadas usualmente con el hogar (ej. produccién y venta
de alimentos), con escaso estatus social y ubicadas en sectores econémicos
no dinamicos donde los ingresos recibidos son bajos. Ademas, mantienen
a las mujeres muy ligadas al hogar limitando su acceso a materias primas
y mercados distantes con precios mas bajos.

a En general, las mujeres empresarias tienen menores oportunidades
que los hombres de emplear un miembro de la familia (varén) en su negocio.

L Las mujeres frecuentemente tienen un escaso control sobre sus
propios ingresos.

Obligaciones sociales y famlliares de las mujeres.

a El rol de las mujeres en la familia y la sociedad se traduce en una
carga de trabajo mayor para ellas, limitada libertad de eleccion en la ubicacién
y en'la naturaleza de sus empresas.

a Las mujeres tienen escaso acceso a la educacion, a la capacitacion,
especialmente en negocios modernos.

a Movilidad restringida, de modo que el negocio tiene que ser instalado
en la vecindad inmediata por razones practicas; esto también tiene el efecto
de limitar el acceso de las mujeres a materias primas y mercados mas
econoémicos.

Restricciones instltucionales.

e Los intereses de las mujeres estdn escasamente representados en
las organizaciones microempresariales. Existen pocas mujeres en posiciones
de toma de decisiones.

a Falta acceso a sistemas de informacién, redes profesionales, educacion
y capacitacion en sectores econoémicos modemnos y dinamicos. Como resultado
son a menudo trabajadoras semi-especializadas y esto las confina a areas
tradicionales de empleo, con tecnologias simples, menos productivas, con
salarios relativamente mas bajos.

a Las mujeres son mas vulnerables a ataques a su integridad y a su
dignidad que los hombres. (como victimas de abuso sexual, etc.).

a Las mujeres que no son duefias de una microempresa estan mucho
mas vulnerables a realizar trabajo subremunerado y a desarrollar un trabajo
no pagado.

Unidad
Modular
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EJERCICIO N. 3 : Restricciones especificas de Género y soiuciones

posibies.

De las restricciones especificas de género

¢Cuales son las soluciones concretas que usted cree
se pueden implementar para enfrentar estas

sefialadas, ¢ cudles son las que estan presentes - ,
en su drea de qui o restricciones que fxfectan alas mujeres del sector
microempresarial?
Condiciones Legales

Cédigos Socioculturales, morales y éticos

Obligaciones sociales y familiares de las mujeres

Restricciones Institucionales.
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SABIA USTED QUE..
Existen algunas diferencias entre mujeres y hombres microempresarios.

Diferencias

Mujeres

Hombres

Motivaciones
para empezar un
negocio (Downing

1991)

Necesidad de logro
Satisfaccion en el
trabajo
Necesidad
economica
Ser su propio jefe

Necesidad de logro
Deseo de hacer que
las cosas funcionen
Control sobre
recursos
Ser su propio jefe

Estrategias de
crecimiento de
las empresas
(Downing 1991)

Tienden a crecer
por medio de la
diversificacion

Tienden a crecer
verticalmente

Sicoldgicas (Lyer
1995)g Y

Menor confianza en
si misma
Temor al éxito
Utilizan una mayor
variedad de redes
de apoyo entre
estos grupos de
mujeres

Temor al fracaso
Utilizan con mayor
frecuencia asesores
externos

Capital de inicio
- (Lyer 1995)

Bienes personales y
~ ahorros

Préstamos del
banco, prestamos
personales,
inversiones.

Tipo de Empresa
(Lyer 1995)

Negocio relacionado
con el drea de
servicios (ventas,
comercio,
educacionales) o
trabajo en casa

Negocio relacionado

con la manufactura

o incorporacion de

tecnologia fuera de
casa

Gestion de la
empresa (Lyer 1995)

Falta de capacitacion
técnica. Experiencia de
gestion de fuerza de
trabajo limitada
Menor capacidad de
gestion de finanzas
Menor educacion

Gestion de
materiales e insumos
limitada
Menor capacidad de
administracién
Menor capacidad de
comercializacion

Unidad
Modular
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¢Cudles son las ESTRATEGIAS y CARACTERISTICAS de las Mujeres
Microempresarias como consecuencias de sus restricciones?

Derivado de las restricciones que enfrentan las mujeres en el sector
microempresarial, las microempresas de mujeres asumen caracteristicas
especificas. Aunque algunas de esas caracteristicas y estrategias se pueden
aplicar a los hombres involucrados en microempresas, reflejan en mayor
grado la situacién de las mujeres microempresarias.

1. Tamano de la empresa

B Enlamayoria de los sectores, las microempresas dirigidas por mujeres
se encuentran entre las mas pequefias y con menos trabajadores

m Las pequefias empresas dirigidas por mujeres exhiben patrones de
crecimiento menos regulares, ya que las mujeres estan menos dispuestas
a separar la operacion del negocio de las obligaciones del hogar, no permitiendo
hacer inversiones regulares para promover el crecimiento de la empresa.

2. Sector de negocio, actividad y tecnologia.

®  Las empresas dirigidas por mujeres frecuentemente se encuentran
en sectores que tienen pocas barreras de entrada (ej. Sector servicios, en
areas tradicionales del sector manufacturero o textil, y el procesamiento de
alimentos). A menudo, sin embargo, los sectores con menos barreras de
entrada se caracterizan por una competencia muy fuerte, y los mercados en
consecuencia tienden a estar saturados.

m  En parte como resultado de sus restricciones de movilidad, las mujeres
se concentran en pocos sectores econémicos donde la productividad es baja
(baja inversién, actividades con bajas utilidades en el mercado local).

®m  Las mujeres usualmente emplean tecnologias de produccién tradicional,
en la medida que frecuentemente estan subcapacitadas. Ademas enfrentan
restricciones financieras. Las empresas modernas con ciertos niveles de
tecnologia de punta estan generalmente concentradas en manos de los
varones.

OMER - PROGENERO - FIDA - HCA



Unidad
Modular

3. Ubicacién.

[ ] Las actividades empresariales de las mujeres estan frecuentemente
integradas al interior del hogar, o son llevadas a cabo cerca del hogar. En
consecuencia, tales empresas estan menos orientadas al mercado y el
contacto con los consumidores es minimo.

4. Estrategias de gestion.

[ ] Las mujeres minimizan el riesgo, aceptando que tendran menores
utilidades, por medio de la diversificacion de sus fuentes de ingreso o al llevar
a cabo estrategias mas orientadas a su consolidacién que su expansion.

e Generalmente las mujeres dedican menos tiempo a la gestion
empresarial que los hombres.

[ ] Las mujeres contratan menos empleados (varones) de sus familias
o circulos de amigos que los hombres. Como regla se apoyan en trabajadoras
mujeres (no capacitadas). :

[ ] Las finanzas del hogar a menudo no estan separadas de las finanzas
de la empresa.

[ ] Las mujeres hacen pocas inversiones en sus empresas, debido a la
necesidad de gastar su dinero en necesidades familiares o en emergencias.
Las mujeres estan menos dispuestas a recibir utilidades a largo plazo que
los hombres porque son mas dependientes de los ingresos a corto plazo
como resultado de las responsabilidades familiares, ain cuando sus ingresos
sean bajos.

EJERCICIO N. 4 : Estrategias y Caracteristicas de las Microempresas
de Mujeres.

De las estrategias y caracteristicas sefialadas para las microempresas de mujeres,
¢cudles de éstas son aplicables a las microempresas de mujeres con que Ud. TrdLaja?

Tamafio de la empresa

Sector de negocio, actividad y tecnologia

Ubicacién

Estrategias de gestién
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1.3. RECOMENDACIONES PARA EL TRABAJO DE
MICROEMPRESA RURAL CON ENFOQUE DE GENERO.

2Cudles son las Estrategias de intervencion segun tipo de Microempresa 11?

Las estrategias de intervencién recomendadas y los servicios que se
pueden ofrecer para el sector microempresarial dependen en gran medida
del nivel de desarrolio de las microempresas (ME de subsistencia, de
acumulacién simple y de acumulacién ampliada). En este sentido, puede
afirmarse que el crédito es indispensable en los niveles mas bajos de la
pirAmide empresarial (ME Subsistencia), y que la asistencia técnica lo es en
los niveles mas altos de dicha piramide (ME Acumulacién Ampliada); mientras
que, los servicios de soporte basico son requeridos en todos los niveles por
igual. El siguiente grafico muestra esta comprobacion:

11 Modificado
sobre la base de
PROMICRO/OIT,
2000.

ESQUEMA DE RELACIONES ENTRE TIPO DE MIiCROEMPRESA Y

SERVICIOS ENTREGADOS.
SERVICIOS EMPRESARIALES
MICROEMPRESAS SEGUN SERVICIOS FINANCIEROS

CAPACIDAD DE ACUMULACION
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Medidas en funclén ai nivel de desarrollo de las microempresas. 1

Para las MER con potenclal de crecimiento (Acumuiacién simple
y ampiiada).

Para las microempresas con potencial de crecimiento resuita de
fundamental importancia trabajar en los siguientes propésitos.

Mejora de la produccion y de la productividad, con el propésito de |
mejorar la oferta de bienes o servicios microempresarial.

Identificacion, apertura y ampliacion de mercados y organizaciéon de
la demanda a través de:

a Informacién comercial y tecnolégica.

a Asistencia técnica.

[ ] Inversiones de riesgo.

® . Cooperacion interempresarial y conglomerados.

a Organizacién productiva de los empresarios, para facilitar el intercambio

y la prestacion de servicios conjuntos.
[ ] Mejora de las condiciones y medio ambiente de trabajo.

Todos estos campos de accion pueden atenderse a través de los
siguientes servicios que, en muchos paises de América Latina ya han probado
su efectividad y funcionalidad:

[ ] Centros de servicios empresariales.

[ ] Programas de promocion de la subcontratacion, de la articulacion
productiva.

Sistemas de informacién empresarial: comercial y tecnolégica.
Investigacion y desarrollo tecnolégico (desarrolio de productos).

Establecimiento de consorcios y alianzas.

Organizacién de la demanda.

[ ] Comercializacién directa de bienes y servicios.
[ ] Acopio de insumos y materias primas.

Ferias.

Asistencia sectorial.
[ ] Capacitacion especializada, etc.

Manual de Microempresa Rural con Enfoque de Género
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Pdgina

12 Sobre los
planteamientos de
Parra, 2001,
PROMER.

Para las ME sin potencial de crecimiento (de Subsistencia).

En este caso, es necesario considerar los siguientes propoésitos:
Mejora de los ingresos y de las condiciones del empleo a través de:

a Crédito; al menos en condiciones de mercado, mejor con subsidio.

- Capacitacion: de preferencia (re)calificacion laboral; formacién de
emprendedores, con énfasis en las actitudes; y, la formacion basica
en mercadeo.

- Servicios orientados a mejorar las condiciones y medio ambiente de
trabajo.

- Generacion de modalidades particulares de seguros de salud;

e Organizacion gremial, de caracter politico principalmente.

Es necesario remarcar, en este caso, que para la microempresa sin
potencial de crecimiento (mas conocida como de subsistencia), el crédito y
la capacitacion son los servicios mas exigidos y mas recomendables.

Promocién de nuevas ME.

Dentro de las medidas en funcién al desarrollo de la microempresa,
también es posible pensar en aquellas orientadas a promover y generar
nuevas unidades econémicas; en este caso, el publico mas adecuado para
ello son los jovenes, con los que se puede plantear los siguientes propésitos:

o Estimulo a jovenes (mujeres/varones) para la elaboracién/ejecucion
de proyectos empresariales.

. Identificacion de mercados y divulgacién de la informacion.

. Inversion de riesgo para jévenes (mujeres/varones)con proyectos
empresariales.

También se ha probado en los ultimos afios que una efectiva forma
de generar microempresas es a través de la descentralizacion de servicios
publicos, en especial los municipales. En favor de ello hablan muchas
experiencias latinoamericanas.

¢Cudles son ias Areas de Intervencién recomendadas para las
Microempresas Rurales 127

Estas recomendaciones se relacionan con las restricciones internas y del
entorno de las microempresas. Aunque las medidas siempre requieren ser
situadas en el contexto especifico.

Hay algunos aspectos centrales: capacitacion, asistencia técnica,
informacién y financiacion.
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a Capacitacion: en el area empresarial (capacidad de gestion productiva
y empresarial, habilidades en el manejo de relaciones humanas y liderazgo);
técnica (capacitacion para el perfeccionamiento en el manejo productivo y
la transformacién de productos, fomentando innovacion) y de mercadeo
(capacitacion para preparar a los microempresanos para disefiar estrategias
y aprovechar nuevas oportunidades de la economia).

a Asistencia técnica: en el area empresarial (mejorar gestion
administrativa y empresarial); técnica (incorporar tecnologia sostenible
adecuada) y comercial (mejorar procesos de comercializacion a través de
incorporar procedimientos control calidad, embalaje, y presentacion de los
productos, entre otros).

[ ] Informacion: refiere a la necesidad de apoyos de informacién para
identificar y caracterizar otras microempresas rurales y para identificar fuentes
de apoyo, para suministrar informacién sobre oportunidades de mercado,
demanda de productos y precios.

[} Financiacion: establecer lineas de crédito especificas para la
microempresa rural, adaptadas a las condiciones financieras del sector,
implicando agilidad, flexibilidad y tasas de interés que dejen alguna parte de
los excedentes a la microempresa.

EJERCICIO N. 5 : Recomendaciones para el trabajo con el sector
microempresarial rural y su aplicacién.

¢Cudles de estas recomendaciones son aplicables para el trabajo con las microempresas
con que Ud. trabaja? ¢De qué manera se podrian aplicar? ¢A través de la promocion de
qué tipo de actividades?

Manual de Microempresa Rural con Enfoque de Genero
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¢Cuadles son ias principales medidas para el trabajo con microempresas
de mujeres 13?7

En general se busca fomentar la capacidad empresarial de las mujeres
a través de la formacion profesional para entregar conocimientos con el fin
de mejorar la productividad y la calidad de la produccioén.

[ ] La formacién gerencial

® Laconcesion de créditos

e Asistencia en materia de comercializacion

[ ] Otros servicios de apoyo (por ejemplo, informacion, tecnologia, viveros

de empresas, relaciones entre empresas e intersectoriales,
subcontratacién y servicios de asesoria)

a Gestiones tendientes a facilitar la participaciéon de las mujeres en las
actividades econémicas por medio de la organizacién y el financiamiento
de diversas actividades de apoyo (ej. Guarderias, suministro de
material y equipo para facilitar las tareas domésticas, alfabetizacion
y nociones elementales de calculo aritmético, discusiones de grupo
para aumentar la toma de conciencia social sobre la funcién de la

13 Sobre las mu;er).
recomendaciones
de IILO, 1999. - AcCi - . . .
cciones para facilitar la creaciéon de agrupaciones de mujeres.

EJERCICIO N. 6 : Recomendaciones para el trabajo con mujeres,
aplicables en su contexto.

¢Culiles de estas recomendaciones son aplicables para el trabajo con las mujeres del
sector microempresarial con que Ud. trabaja? ¢De qué manera se podrian aplicar? ¢A
través de la promocion de qué tipo de actividades?
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UNIDAD MODULAR 2:

Gestion Administrativa de Microempresas Rurales (MER).

¢ Coémo hacer un diagnéstico de la Microempresa Rural considerando
un enfoque de género?

¢ Cémo presentar un proyecto de Microempresa Rural a una entidad
financiera?

¢ Como elaborar un plan que permita entender una Microempresa
Rural y evaluar sus resultados?

¢ Como controlar lo que sucede financiera y econémicamente en la
Microempresa Rural?

Los primeros temas permiten que los/as profesionales y técnicos que
trabajan con microempresario/as, asesoren a éstos en el diagnéstico, la
elaboracién de un proyecto de microempresa y el correspondiente plan de
negocios. Por ultimo, el tema de registros y controles, es desarrollado de
manera practica y comprensible, de forma que se pueda aplicar a toda
microempresa. En todos estos temas se ha incorporado un andlisis de género
que permita desarrollar intervenciones que propicien la igualdad de
oportunidades y la equidad.

Objetivos del Médulo

Desarrollar habilidades y conocimientos que puedan ser usados para
asesorar la gestion de las Microempresas Rurales.

Aportar las herramientas para realizar un diagnoéstico de la MER con
enfoque de género.

Establecer los procedimientos para elaborar un proyecto de
microempresa rural, Util para ser usado en la gestion de financiamiento.

Elaborar un plan de negocios, que sirva en la practica para poder
apoyarse en la conduccién empresarial.

Describir herramientas para el registro, control y toma de decisiones
empresariales.

21. DIAGNOSTICO DE LA MICROEMPRESA RURAL CON ENFOQUE
DE GENERO.

El objetivo de esta seccién es proporcionar un conjunto de herramientas
metodolégicas 1 con algunas modificaciones, que permitan desarrollar un

isi i i 1 Sobre la base
analisis de género en la formulacién de un proyecto de microempresa rural. dole o

Pzéolg(z) y Campillo
. o . . o . . , con
En cualquiera de los siguientes escenarios, se debe realizar un diagnéstico glgunés

de género. Cuando: modificaciones.
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El andlisis de género propuesto en esta seccion nos permitira establecer:
¢ Quiénes y como participan?

¢ Cudles son las restricciones fundamentales para la incorporacion
de hombres y mujeres a las actividades microempresariales sean
éstas en empresas mixtas, s6lo de hombres o sélo de mujeres?

¢ Como es posible optimizar el potencial de recursos humanos con
que cuenta una microempresa?

¢ Qué soluciones concretas, a las restricciones identificadas se pueden
desarrollar?

A continuacién se presentan dos instrumentos para el diagnéstico.
El objetivo de ambos instrumentos es visibilizar y explicitar el funcionamiento
de las unidades microempresariales, desde una perspectiva de género, para
luego plantearnos qué hacer y a interesarnos en el cémo.

Instrumento 1: Perfil de actividades.
Instrumento 2: Perfil de acceso y control de recursos y beneficios.

Instrumento 1: Perfil de actividades.

Permite identificar las diferentes funciones y actividades que
desempefian hombres y mujeres, especificando quién realiza qué, en qué
tiempos y dénde. Es decir, como estan divididas las tareas y quién tiene
mayor responsabilidad. Considera diferencias de sexo y edad.

El analisis se hace respecto del hogar, la Microempresa y la comunidad en
tanto se consideran las actividades en el ambito reproductivo, el productivo
y el comunal. Esto, por la relacién entre los distintos espacios y el tiempo
invertido en cada uno 2.

Dentro de las actividades productivas es importante considerar no
sblo las que estan directamente relacionadas con la MER, sino las otras
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actividades productivas en el campo, a las cuales se le dedican horas de
trabajo considerables. Por ejemplo, en el sector rural las mujeres asumen
ademas tareas reproductivas y productivas en la finca. Los hombres a veces
tienen empleo temporal y también asumen tareas relacionadas con cultivos
de la finca.

En definitiva, este instrumento proporciona un cuadro claro de las
tareas claves en la division genérica del trabajo en un ciclo productivo (agricola,
pecuario, agroindustrial, artesanal o de servicios) y en una jornada laboral
mas o menos tipica. Lo que permite identificar restricciones de tiempo y
disponibilidad de jornadas de trabajo para las actividades que se requieren
desarrollar en la microempresa.

El analisis deberia conducir a responder las siguientes preguntas:

¢ Quiénes participan (edad, sexo) en las actividades reproductivas,
productivas, de la MER y en las actividades comunales?

¢Con qué intensidad? y

¢ Desde qué lugar?
Las 'actividades se agrupan en tres:
] Las reproductivas (tareas asociadas con preparacion de alimentos,
cuidado de hijos/as; aseo, lavado reparaciones del hogar; salud y educacién

de hijos/as, busqueda de agua y lefia).

L Las productivas (labores de la finca, cuidado de animales, labores de
la microempresa).

] Las comunales (participacion en organizaciones, participacion en el
gobierno local, celebraciones, acceso a redes de ayuda).

Unidad
Modular
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‘ Instrumento N° 1: Perfil de Actividades
¢Cuénto tiempo ; .

é A éCuéndo se se invierte en | ¢En qué lugar
actividades se ¢Quién hace realizan esas estas se r::lazan
realizan? qué? actividades? actividades? e

(Frecuencia) (horas x dia) actividades?
1. Reproductivas
Ejemplos:
« Cocinar Diario todo el
fvirsbetoroll I U DR - T W
+ Cuidado de nifios ~ETC. rs. X dia
* Otras.
2. Productivas
Ejemplo:
2.1 Productivas
microempresa:
MA FA Estacional 4 horas x dia | Fuera comunidad
Compra materiales A 1 vez por mes 8 horas x dia | Microempresa
Contabilidad FA 2 veces x semana 3 horas x vez | Fuera comunidad
Venta de productos
2.2 Otras
Productivas FA MA Estacional 5 dias, 8hrs x dia | parcela
+ Siembra MN MA " ", 8hrs.x dia )
« Fertilizacién FAFN ..ETC.
* Deshierbe
+ Otras.
3. Comunales
Ejemplos:
N MA, MAN
. ((:),l'ggmzacusn FA 1x mesl 5 hrs di
* Celebraciones rs dia. .
 Politicd oo ..ETC. eventua 10 hrs. dig comunidad
* Otras.
Cddigos:
Sexo Femenino: | ¢ i ué intensidad |Lugar
FN Fem. nifias Cuéndo se realiza | Qué r C: Casa;
FA  Fem. adulta P: Parcela
FAM Fem. anciana | Ej.: diario, Ej.: meses por afio, |B: Bosque
. estacional, eventual, | dias al mes, CL: Comunidad
Sexo Masculino: | todo el afio, etc. horas por semana  [EX: Fuera de la
MN: Masc. nifios comunidad
MA: Masc. Adultos MI: microempresa
MAN: Masc.Anciano
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Se pueden plantear otras preguntas a partir del andlisis de la informacién
vertida en el instrumento anterior:

1. ¢ Cudles son las actividades que comparten hombres y mujeres?
¢ Cuales son las actividades que son s6lo responsabilidad de los
hombres y sélo responsabilidad de las mujeres?

2. ¢ Cuadles son las necesidades y prioridades de hombres y mujeres en
relacion con sus actividades?

3. ¢ Qué soluciones se pueden definir para cambiar las desigualdades
existentes en la division del trabajo basada en el género? Por ejemplo,
para aliviar carga de trabajo de las mujeres.

4. ¢Con el paso del tiempo se han registrado cambios en la divisién de
trabajo? ¢ Cudles son las funciones o actividades que pueden cambiar?
¢ Cuando y como pueden ocurrir estos cambios?

5. ¢ Permiten las normas culturales compartir las tareas entre hombres
y mujeres? ¢ Es posible modificar las actividades que son concebidas
tradicionalmente como funciones femeninas o masculinas?

6. ¢ Qué otros recursos humanos se pueden incorporar a las actividades
microempresariales?

Instrumento N° 2: Perfil de acceso y control de Recursos y Beneficios.

Esta herramienta permite identificar qué integrantes del hogar, la
microempresa y la comunidad, tienen acceso a los recursos y beneficios; y
quiénes tienen el control sefialando cémo se ejerce el poder y qué areas
abarca esta influencia sobre las demas personas. Ademas, permite identificar
la percepcion que tienen los hombres y las mujeres sobre sus habilidades,
oportunidades y obstaculos en el uso y el control de los recursos.

Desde un enfoque de género, reflexionar sobre estos aspectos ayuda
a determinar coémo y por qué los recursos son distribuidos de una cierta
manera, los derechos de su usufructo y posesion y a quién van dirigidos los
beneficios de su uso.

El acceso y control son dimensiones importantes de considerar ya
que existen diferencias en éste, tanto por género, por edad, por posiciéon
social, etc. También es importante distinguir la existencia de recursos
estratégicos y mas valorados, tanto social como econémicamente. Por ende,
no es lo mismo acceder y controlar recursos no estratégicos y no valorados,
que lo contrario. Por ejemplo, controlar montos de ingresos monetarios
menores para la administracién del hogar no es lo mismo que controlar los
ingresos por venta de tierra, o las utilidades de la microempresa. Y esto, no
solo por las connotaciones en tanto valoracién social, sino en términos de
las opciones y posibilidades de negocios.

Unidad
Modular

V)

Pagina
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Unidad
Modular

Acceso a recursos/ beneficios.

Tener “acceso a” implica la posibilidad de usar o usufructuar de ellos.
Refiere a la oportunidad que tiene cada miembro del hogar / microempresa
de hacer uso de un determinado factor como la tierra, el crédito, informacion,
mercados, la maquinana y el equipo, tecnologia o la capacitacion, entre otros.

Controi de recursos/ beneficios.

Explica la posibilidad de tomar decisiones sobre el uso de los recursos
y beneficios e imponérselo a otros. En algunas circunstancias las mujeres
o los hombres, pueden llegar a tener acceso a los recursos, pero pueden no
tener control sobre ellos. Tener el control sobre los recursos y los beneficios
esta vinculado a la capacidad de tomar decisiones con relacién a ellos, de
disponer de ellos, como por ejemplo, la posibilidad de venderlos, alquilarlos,
etc.

Instrumento N° 2: Perfil de acceso y controi de Recursos y Beneficios.

La columna 1 identifica el Ambito que se esta analizando. En la
columna 2, Recursos, debe identificar los recursos disponibles en cada
ambito (enumerandolos), estableciendo quién tiene acceso y quién tiene
control (hombres y/o mujeres). En la columna 3, Beneficios, debe describir
los beneficios asociados a los recursos disponibles en cada ambito
(enumerandolos), estableciendo quién tiene acceso y quién tiene control
(hombres y/o mujeres).
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Se pueden plantear otras preguntas a partir del andlisis de la informacién
vertida en el instrumento 2 (anterior):

1. ¢A cuales recursos tienen acceso, hombres y mujeres, segun edad,
en el ambito reproductivo, productivo y comunal?

2. ¢ Qué uso se hace de los recursos?
3. ¢ Quién o quiénes controlan los recursos?,
4. ¢ Quién decide sobre el acceso a los recursos?, ; Qué tipo de procesos

de negociacién se llevan a cabo?, ; Quiénes participan de los procesos
de negociacion?

5. ¢ Qué beneficios se derivan de ese acceso para las mujeres y los
hombres especificamente?, ¢ A los intereses de quienes responden?

6. ¢ Quién tiene acceso a los beneficios?
7. ¢Quién controla los beneficios?, ; Quién decide sobre los beneficios?
¢ Qué tipo de procesos de negociacion se llevan a cabo?, ; Quiénes
- participan de los procesos de negociacién?
8. ¢ Quién tiene acceso a los recursos dentro del hogar?

9. ¢ Quién tiene el control de los recursos en el hogar?

10. ¢ Son diferentes las percepciones sobre el poder y la toma de decisiones
entre los miembros de un hogar?

1. ¢Quién tiene el acceso a los recursos en la microempresa?
12.  ;Quién tiene el control de los recursos en la microempresa?

13. Los recursos estratégicos en el proceso de produccién ¢quién los
controla?

14. ¢ Quién tiene el acceso a los recursos a escala comunitaria?
15. ¢ Quién tiene el control de los recursos a escala comunitaria?

16. ¢Se pueden cambiar las relaciones de poder al interior de a
comunidad?

17. ¢ Qué cambios son necesarios para un equitativo acceso y control de
los recursos de hombres y mujeres en actividades nuevas? ;Cual
podria ser el resultado de cambios en el acceso y control sobre los
recursos?

18. ¢ Se encuentran satisfechos con los cambios propuestos todos los
miembros del grupo?

Manual de Microempresa Rural con Enfoque de Génerc



Proyecto de Microempresa Rural.

Esta seccion presenta todos los pasos necesarios para presentar y
elaborar un proyecto de Microempresa Rural. Se parte con los Antecedentes
requeridos y se termina con la proyeccion de resultados.

2.2. PRESENTACION DE ANTECEDENTES DE LA MICROEMPRESA
RURAL.

En el siguiente Instrumento se han incluido todos los antecedentes
que se necesitan presentar y que son solicitados por organismos privados
de desarrollo y entidades financieras formales; sin embargo, es posible que
en algunas entidades los requerimientos sean menores.

ANTECEDENTES PARA LA PRESENTACION DE LA EMPRESA

1. IDENTIFICACION DEL SOLICITANTE

2. ANTECEDENTES LEGALES Y ADMINISTRATIVOS

ANTECEDENTES FINANCIEROS (Presentar balances y estados de resultados de la empresa,
auditados, para los Gltimos cinco afios, con sus respectivos anexos detallados)
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3 ANTECEDENTES OPERATIVOS

EVOLUCION TECNICA

EVOLUCION DE LA ESTRUCTURA DE LOS COSTOS. de los ultimos cinco afios, desglosado:

[ Costos directos $
Gastos de fabricacion $
Gastos de administracion $ B
Gastos de venta $
Gastos financieros $ ]
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23. EL PROYECTO: FLUJOGRAMA DE PASOS

0) SENTESIS DEL PROYECTiI

b) ANALISIS DE MERCADO |

o)  MATERIAS PRIMAS Y MATERIALESI

d  TAMANO Y LOCALIZACIéNJ

e) INGENIERIA DEL PROYECTOI

f) ORGANIZACION Y REC.HUM:l

—_— Cwiye

9) INVERSIONES |

RN, ~_ S

) FINANCIAMIENTO J

"M . S e - © "R - SO

i) PROYECCION DE RESULTADOSI

AN . Y - .- v~ -

OMER - PROGENERO - FIDA - HCA



Cuando una microempresa ya existente pretende ejecutar un nuevo
proyecto -es decir, mejorar algun aspecto o expandir el negocio- es necesario,
en muchos casos, presentar: sus principales caracteristicas y su trayectoria
en los aspectos administrativos, operativos y financieros a fin de que el
financiador pueda apreciar su capacidad para ejecutarlo y ademas, contar
con elementos necesarios para identificar su vinculacién con el mismo.

En el caso de que se trate de una empresa en formacion, los datos
solicitados corresponderan a la persona emprendedora o propietaria de la
empresa a instalar. Se debe tomar en cuenta que si se va a iniciar una
microempresa, se requerira capital inicial y dedicacién de tiempo.

En cualquiera de los dos casos, es necesario tener presente las
restricciones que enfrentan las microempresas en general. Ademas, colocar
atencion a las restricciones de género 3 que afectan a las mujeres, y de
manera especifica considerar las restricciones de género que afectan a las
microempresas s6lo de mujeres.

Generalmente, las mujeres tienen serias restricciones de acceso a
entidades financieras formales. El encargado de elaborar el proyecto de
microempresa rural debe consignar tales restricciones y proponer soluciones
pertinentes. Ademas, las mujeres que quieren emprender un negocio suelen
no disponer de capital. Por lo tanto, el componente de microempresa debe
considerar como se hara cargo de asegurar equidad en el acceso a capital
y a fuentes de financiamiento y de asegurar en los proyectos de microempresa
como solucionar el problema de financiamiento para las mujeres
microempresarias.

a) Sintesis del proyecto

E! objetivo principal es obtener una descripcién del proyecto que
incluye un resumen general de las principales caracteristicas del mismo. El
objetivo es presentar una idea clara de lo que se pretende llevar a cabo, en
lo referente a las actividades a desarrollar, destacando los aspectos
relacionados con las obras fisicas, estructura de la inversion y financiera,
ubicacién, etc.

e Breve descripcion del proyecto. Presentar en forma resumida en qué
consiste el proyecto a ejecutar, tomando en cuenta los siguientes
aspectos:

e Rama o actividad econémica

] Localizacién geografica

[ ] Bienes a producir

[} Disponibilidad de fuerza de trabajo femenina y masculina (ver
diagnéstico)

Unidad
Modular

3 Ver Modulo 1,
Anélisis de la
Microempresa
Rural con Enfoque
de Género.
(fortalezas y
restricciones).
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Mercado o mercados a que se orientaran el o los productos
Tipo de inversiones a realizar

Costo total del proyecto

Se debe poner especial atencion a la disponibilidad de fuerza

de trabajo masculina y femenina (jornadas de trabajo). Recordando
que el mayor recurso de las familias pobres es su propia mano de obra
no remunerada.

b)

Anélisis de Mercado

La importancia del estudio de mercado permite caracterizar la futura
demanda de los bienes y servicios que se van a producir:

el area de influencia del mercado ya sea local, regional, nacional o
internacional,

informacién sobre la competencia,
los precios de los insumos de la empresa,

los canales de distribucién, entre otros.

Un mal dimensionamiento del mercado puede llevar a establecer un

tamafio inadecuado de la capacidad de la empresa y particularmente de su
capacidad de produccién. Es decir, si la capacidad de produccién (volimenes,
toneladas, etc.) es inferior a la requerida por el mercado, no sélo se puede
perder un mercado sino que ademas se disminuira la rentabilidad del proyecto.

Estudio del Mercado de los Productos: Dimensionamiento
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Sdlo si piensa en exportacion

c) Materias Primas y Materiales

En general, todo proyecto de microempresa debe considerar en su
andlisis las materias primas 0 insumos necesarios para producir el producto
final.

Materias primas y Materiales:
Describir cada una de las materias primas o insumos necesarios y

que se utilizaran en el proceso productivo, considerando en la descripciéon
los siguientes elementos:
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a Fuentes alternativas de abastecimiento, indicando pais de origen,
proveedores.

[ ] Almacenamiento de insumos (capacidad de bodega y otros sitos de
acopio)
] Indicar las cantidades promedio mensual y anual que se debe tener

en inventarios, tanto de materias primas como de materiales.
d) Tamaiio y Localizacién

A partir del estudio de mercado y tomando en consideracién los
aspectos de tipo financiero, econémico y de ingenieria, asi como la estrategia

definida por la empresaria 0 empresario, se debe:

[ | Justificar la capacidad del proyecto que se esta presentando, esto es
establecer el tamaro del proyecto y

] Describir déride se localiza la Microempresa.
Si corresponde, se debe analizar también las necesidades de expansion
de la capacidad instalada, indicando las nuevas inversiones que se requieran

para cada ampliacién con referencia a la del estudio.

Justificacion de la capacidad del proyecto:

Localizacién de la microempresa:
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©) Ingenieria del Proyecto

La ingenieria del proyecto tiene por objeto aportar la informacién que
permita hacer una evaluacion técnica del mismo y establecer las bases sobre
las que se construira e instalara la microempresa, en caso de que el proyecto
demuestre ser factible de financiarse.

La ingenieria del proyecto se realiza en tres fases:

[ ] La primera tiene por objeto obtener la informacién necesaria para la
adopcion de un proceso de produccion adecuado.

[ ] En la segunda, se especifica la maquinaria, el equipo y si corresponde
la obra civil que servira para determinar la magnitud de la inversiéon
-y los costos de operacion de la empresa.

a En la tercera, se hace una estimacion preliminar de la inversién y de
los gastos de puesta en marcha de la microempresa

Descripcién del Proceso de Fabricacion:
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| Tecnologias:

= Describir las tecnologias a utilizar y sus origenes, asi como
la adaptacién y capacitacion requerida para utilizarla eficientemente por
las mujeres y hombres que trabajardn con ella.

= Forma en que se adquirird la tecnologia.

= Gastos anuales para el uso de la tecnologia, tales como regalias y
otras compensaciones.

= Justificacion de la tecnologia adoptada: tamafio, versatilidad, uso

de mano de obra

Bt i, ‘il it meifcndiin b il v vama i wttor-sh
Programa de Produccioén:

Una vez proyectadas las ventas para los primeros tres afios de
operacién de la empresa, el estudio de factibilidad debe definir el programa
de produccién, indicando los voliumenes para cada articulo que se producira
anualmente, de acuerdo a la capacidad del mercado y de la capacidad propia
de produccion, para un periodo de tres afos. El programa de produccion
debera expresarse en Unidades o Grupo de Unidades (docenas, cientos,
millares, etc.).

Instrumento a utilizar para el programa de produccién:

Situacion actual igenci
Y Demanda del Mercadd Exigencias para
: de produccion en s la Microempresa
Un ejempio la Microempresa Identificado pre
Volumen de 5.000 envases de 6,500 envases de Producir 1.500
roduccién 1 litro de shampoo | % litro de shampoo o
P al mes al mes envases adicionales.
Calidad del %‘iodegradable Bigdegmdable Incorp%‘lt(lr otro
roducto roma mango os aromas
P Color amarillo Dos colores Desarrollar otro
Afol Afo2 Afo3
Volumen produccién
calidad
Magquinaria y Equipo:
L] Debe indicarse las caracteristicas técnicas principales: estado,
capacidad y consumo de energia.
] Debe indicarse la cantidad de cada una de las mdquinas y equipos
necesarios
] Precio unitario del producto (impuestos, mds transporte interno
y otros gastos).

rnlh oo ansds 7 e emsdr v W ue -—
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Unidad
Modular

t
q
™

Instalaciones y Servicios:

Indicar qué tipo de instalaciones y servicios son importantes para la
Microempresa, los que deberan formar parte de los anexos al estudio de
factibilidad:

Si corresponde, Obras de Ingenieria Civil:

f) Organizaciéon y Requerimientos Humanos

La organizacién de una empresa consiste en definir y asignar las
funciones que es necesario llevar a cabo para lograr, de una manera eficaz,
los objetivos de la misma. Esta organizacién incluye la especificacion del
numero de personas que integraran la microempresa, el establecimiento de
las responsabilidades de trabajo, asi como la determinacién de los respectivos
objetivos, funciones, incluyendo la especificacion de las relaciones que debera
existir entre los diferentes integrantes.

Se distinguen dos tipos de requisitos:
] Normas y criterios basicos

a Recursos humanos
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Unidad
Modular

A

Normas y Criterios Basicos

Corresponde a una descripcion de como se organizara la empresa:
estructura administrativa para la ejecucién del proyecto, Incluyendo a)
Descripcién de las normas o reglamentos utilizados para estructurar la
organizacion de la empresa y b) Forma de supervision durante la ejecucion
del proyecto.

Requerimientos humanos:

g) Inversiones

En esta etapa se procede a hacer una estimacién precisa de la
inversion requerida para la ejecucion del proyecto de empresa. Los recursos
necesarios se pueden clasificar en dos grandes grupos:

[ ] los que constituyan la inversion fija, y
] los requisitos para la operacién de la misma, o sea el capital de trabajo.

La inversion fija esta constituida por el conjunto de bienes y servicios
que se requieren, durante la etapa de instalacion de la microempresa y se
utilizan a lo largo de su vida util. Los principales componentes de la inversion
fija son: terrenos, edificaciones, maquinarias, equipo, servicios, mano de obra
contratada.

El capital de trabajo permanente lo constituyen los recursos
necesarios para atender las operaciones de produccion, distribucién y venta
de los productos elaborados.

Inversiones Afio 1 Aifo 2 Aifo 3
Inversién Fija $ $ $
Capital de trabajo permanente |$ $ $
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h) Financiamiento

Una vez determinado el monto requerido de inversion para la ejecucion
del proyecto, se deberan analizar las posibles fuentes de financiamiento para
su ejecucion y los fondos necesarios para realizar el mismo. Asi también,
sefialar los mecanismos mediante los cuales se haran llegar esos recursos
a las entidades proveedoras de los bienes y servicios requeridos por el
referido proyecto, de acuerdo con el programa de trabajo y el calendario de
inversiones.

En relacién a la disponibilidad de recursos, si corresponde se debera
tomar en cuenta la proporcién de adquisiciones que debera pagarse en
moneda extranjera. Finalmente, sera necesario sefialar a qué diferentes
fuentes de financiamiento se recurrira para obtener los recursos necesarios,
destinados a cubrir la inversion fija y el capital de trabajo permanente.

Montos de Inversion y Fuentes de Recursos Financieros
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Ao 1 Ao 2 Ao 3

Inversiones Aporte | Fuente | Aporte | Fuente | Aporte | Fuente
propio |Financiera| propio |Financiera | propio “Fimnciem
Inversién Fija $ $ $ $ $ $
Capital de trabajo permanente |$ $ $ $ $ $
Tipo de crédito
Calendario pago

i) Proyeccién de Resultados

En esta etapa se debe realizar una estimacion de los resultados
financieros que se obtendran durante los primeros afios de la ejecucién del
proyecto.

Para ello, se requiere efectuar un pronéstico de ventas que la empresa
pretende alcanzar, asi como los correspondientes costos totales, para
establecer las utilidades, el respectivo punto de equilibrio y preparar estados
financieros pro-forma.

Ventas:

Detallar las cantidades a vender en los diferentes productos que
se elaborardn, durante los primeros cinco afios de operacién del proyecto,
asi como los criterios utilizados para establecer los diferentes niveles de
precios de los mismos, tales como precios de fdbrica, al distribuidor, al
detallista y a la persona consumidora.

] Estimaciones de las ventas de los productos de la empresa, para
el mercado nacional y externo:

= Cantidades vendidas en unidades

= Precio de venta unitario

a Ingresos por ventas

] Ingresos totales para los primeros tres afios

Costos Totales:

Realizar una estimacién total de los costos totales anuales para
tres afios, de acuerdo a los rubros abajo indicados, distribuidos en fijos
y variables, conforme a los distintos niveles de produccién anuales con los
que se trabajard, e indicar el costo total unitario:

RETERAEDTE TR, .- s el ™. WTVE RS W T USRS SRR TR . SN

PROMER - PROGENERO - FIDA - HCA

\



L] (
. - -
s -
= Punto de equilibrio 1

24. Plan de Negocios

El objetivo del Plan de Negocios es concretar en actividades todas
las ideas que se formularon. Por ello el Plan de Negocios sirve como una
guia de operacion, evaluacion y ordenamiento de la experiencia empresarial.

Si el Plan de Negocios se evalla cada cierto tiempo, se convierte en
una herramienta de toma de decisiones, al igual que los Registros y Controles.

El Plan de Negocios es una herramienta util para todas las personas
que se dedican a la actividad empresarial, ya sea que tengan una empresa
o para aquéllas que desean crearla. Para las primeras, les permite ordenar
una idea nueva para su negocio, lo cual les ayudara a innovar en productos
0 servicios, con la seguridad de invertir adecuadamente. Para las segundas,
crear una empresa, les posibilita calcular el riesgo en su inversiéon considerando
todos los elementos, factores internos y externos a la empresa.

Los pasos a seguir en esta seccion son los siguientes:

a) Justificacion

b) Objetivos

c) Mercado, productos y cualidades
d) Flujo de venta

e) Inversion en Infraestructura

f) Inversion en equipo

g) Instalaciones y servicios

h) Costo
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4 Veren el
Mébdulo 1,
Restricciones
especificas de
Género que
afectan a las
mujeres.

i) Precio de venta
i) Contabilidad

k) Nicho de mercado

1) Formas de distribucién
m) Promocion

n) Ingenieria del proyecto

0) Tecnologia de produccién
p) Funciones del personal

Estructura y Contenidos de un Plan de Negocios

a) Contexto - Justificaciéon

Se refiere a las razones por qué surge una microempresa en una
regién del pais 0 en un area de la provincia. También se relaciona con las
necesidades y motivaciones que tienien aquellos que crean una microempresa
0 quieren mejorar la que tienen. En este sentido, es necesario considerar
que hombres y mujeres tienen diferentes razones para desarrollar una
microempresa y que éstas se relacionan con su necesidades, papeles,
actividades, acceso y control de recursos capacidades y motivaciones, entre
otros.

Ademas, debe incluirse en la justificacion de un plan de negocios,
cuales son las necesidades de la poblaciéon que se pretende resolver con los
productos o servicios que la microempresa producira.

" Factores culturales que inciden en la creaciéon/ ampliacién de una
MER.

Por un lado, hay aspectos culturales que estan definiendo el tipo de
actividades productivas que tradicionalmente se desarrollan en una determinada
zona y por ende inciden en las actividades productivas a elegir para desarrollar
una microempresa.

Ademas, hay factores culturales que definen que actividades son
“adecuadas” para hombres y mujeres 4 , cuales son los roles que debe
desempeiiar cada uno, en qué espacios, con qué posibilidades de toma de
decisiones, etc. Por lo tanto, estos aspectos definidos culturaimente marcan
las opciones de hombres y mujeres al crear o consolidar sus microempresas.
De manera que, generalmente las mujeres eligen actividades ligadas al hogar,
con baja valoracién social, en sectores econémicos no dinamicos donde los
ingresos son bajos. Asi también, derivado de estas “definiciones culturales”
su movilidad en espacios publicos es escasa, lo que afecta su acceso a
mercados e insumos a precios mas rebajados y sus relaciones con los
consumidores. No asi los varones que crean o buscan consolidar sus
microempresas, los cuales generalmente estan ligados a la produccién en
sectores mas rentables y dindmicos, con mejores ingresos, con mayor
movilidad (lo que les permite acceder a mejores recursos y relacionarse de
manera mas estrecha con los consumidores).
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También, el surgimiento de una microempresa o su ampliaciéon puede
deberse a la necesidad de los hogares rurales de generar ingresos monetarios,
generalmente escasos. Otras razones de tipo econémico son la busqueda
de formas de produccién y comercializacion mas eficientes, a través de la
asociacion de productore/as.

b) Objetivos

Los objetivos son las intenciones, resultado, metas que se tienen para
un Plan de Negocios. Se refiere a qué pretendemos lograr con el plan de
negocios en la empresa.

1. ¢Mejorar los niveles de susbsistencia del hogar?

2. ¢ Obtener ingresos monetarios en una unidad productiva?

3. iAumentar los niveles de ingresos (dinero)?

4. ¢éMejorar la articulaciéon al mercado?

5. éMejorar la calidad de la produccién y la productividad?

6. ¢ Mejorar la comercializacién de los productos (bienes o
servicios)?

7. ¢ Otros?, ;cuales?

c) Mercado, Productos y Cualidades

Se trata de definir los productos con los que vamos a contar y sus
cualidades. Asi como, el mercado diferenciado por sexo, edad, ingresos, a
efecto de hacer una valoracion justa y objetiva, que permita visualizar sus
efectivas posibilidades en el mercado, frente a otros productos. No se debe
definir dnicamente cualidades positivas; también, si encontramos en nuestro
producto alguna cualidad negativa o no tan buena, ésta debe expresarse y,
desde luego, buscar como resolveria para mejoraria.
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Una vez realizada esta descripcién basica, es necesario realizar
una descripcién méas detallada de la situacién actual de la microempresa
y de las exigencias que coloca el mercado identificado:

d) Flujo de Ventas Esperado por Mes

Haga una proyeccion de cuales son sus ventas esperadas por mes,
durante un afio. Trate de hacer esta valoracion de manera objetiva,
considerando el tamaiio de su produccion, la demanda del mercado al que
entrega su producto y su competencia directa.
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f) Inversién en Equipo

Si corresponde haga un inventario de cuanto ha sido su inversién en
equipo y luego, cuanto y cuando prevé usted que debera invertir posteriormente

Equipo $ Préxima fecha
1
2
4
5
g) Instalaciones y Servicios
Haga un célculo de cuanto debera pagar por las instalaciones fisicas.
Si son propias, defina cuanto costaria si tuviera que alquilarlas y cuanto
pagara por los servicios de agua, luz, correo, teléfono, etc. Muchas veces,
los negocios son iniciados en las casas, sobre todo si quiénes los emprenden
son mujeres responsables de hogar. Debemos considerar las implicaciones
que tendra para el nucleo familiar ocupar estos espacios para la empresa.
Meses 1 2 3 4 5 - 6
Alquiler
luz
correo
teléfono
Agua
Otros

h) Costo

El costo de cada uno de nuestros productos debe estar claramente
calculado. Esto ayudara a determinar de antemano y de forma precisa
nuestros precios. Si los costos de nuestro producto son superiores a los
precios de la competencia, conviene hacer una evaluacion de nuestro proceso
productivo, proveedores, servicios que utilizamos, etc., a fin de identificar
algunos gastos innecesarios y bajar los costos.
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i)

Precio de Venta

La definicién del precio de venta, reine al menos tres elementos para

ser considerados:

e El costo de nuestro producto

a Los precios de la competencia en el mercado.

a Nuestro porcentaje esperado de ganancia, segin numero de unidades

o volumenes.

)] Contabllidad, Reglstros y controles.

Defina el tipo de registros y los formatos que usara, asi como los
controles contables en los que se apoyara. El niumero de registros es variable
de una empresa a otra, de acuerdo a sus necesidades de informacién. Los
controles contables minimos que deben llevarse son: un libro diario y un libro
por cuenta. En algunas empresas de pequefio tamafio, también se lleva un
libro mayor que reune todos los datos de los libros de cuentas y permite
tomar mejores decisiones empresariales.

La contabilidad no es para que otros la vean, la contabilidad es un
instrumento de toma de decisiones.

Flujo de Efectivo (Ingresos - Egresos)
Es conveniente elaborar un sencillo flujo de ingresos y egresos que

nos dé la idea de como estaremos en la empresa en términos financieros y
econémicos.
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Flujo de Efectivo

Meses/Ingresos Ventas por Créditos Egresos Compras Por Créditos
1.

2.

3.

4,

5.

Totales

. Balance Inicial

Es conveniente hacer un balance inicial de nuestra empresa, que nos

permita hacer comparaciones posteriores, para saber cual es nuestra situaciéon
como empresa.

k) Nicho de Mercado

Se debe establecer con claridad a quiénes estamos dirigiendo nuestro
producto. Afirmaciones vagas como: ‘las seifioras de la ciudad x”, “/os
habitantes de este lugar” y otras similares, no entregan antecedentes claros
respecto de como vamos a manejar la promocién, publicidad, y otras formas
de comunicacién para llegar a nuestra clientela.

Una manera mas completa puede ser:

“Nuestro zapato es fabricado para ser consumido por las nifias escolares
de 6 a 12 aflos, cuyos padres tengan ingresos bajos, y que vivan en

nuestra ciudad”.

Ventajas Sobre los Competidores

Se debe hacer una lista de cudles son las
cosas que nos distinguen, positivamente,
de nuestros competidores que llegan a
nuestro mismo nicho de mercado.

Desventajas Frente a la Competencia

No siempre podemos contar con ventajas.
A veces, también tenemos desventajas,
que debemos hacer conscientes,
analizdndolas y escribiéndolas.

Algunas ventajas pueden ser:

V' "Compramos insumos de la mejor calidad,
al mismo precio que los competidores
compran el suyo de menor calidad”

¥ "Tenemos un vehiculo que puede
desplazarse para lograr facilidad en la
distribucion”

¥ "“Tenemos los contactos fuera del pais,
que nos pueden ayudar con la distribucion”

+ "Tenemos un mejor control de calidad y
nos exigimos a nosotros, hacer las cosas
bien hechas”

Posibles desventajas pueden ser:

X “No tenemos un conocimiento exacto de
donde comprar el insumo mds barato”

X "No contamos con el equipo de troquelado
que los competidores usan, para ser mds
rdpidos”

X "No hemos logrado de las empresas
proveedoras, lo que ellos han logrado”
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1) Formas de Distribucién

Deben describirse las formas, rutas, periodicidad y manejo de
volimenes en los que estaremos distribuyendo el producto. Si se considera
necesario, puede hacerse una proyeccion de distribucién del producto por
meses, para un afo, considerando la estacionalidad del producto. Es decir,
analizando los meses del afio en que nuestro producto se vendera y en qué
mercado se vendera.

El siguiente ejemplo considera todos los elementos necesarios de
incorporar en este analisis:

m) Promocién y Publicldad

No siempre se cuenta con un fondo destinado a promover el producto;
sin embargo, muchas veces la publicidad, puede hacerse con acciones de
bajo costo, de forma que siempre permanezca en la mente de nuestros
consumidores. El mensaje comercial, en la medida de lo posible, hay que
diferenciarlo por sexo y edad.
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ACTIVIDADES POSIBLES DE PROMOCION
Y PUBLICIDAD

docena de trece

+* O

iidespues de dlez,
regale uno!!

2 e
T T R
T e

2 0 0 3
CALENDARIO
DE BOLSILLO
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1234567
8 91011121314
1516 1718 1920 21

222324 2526 2728
29 30 31
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n) Ingenieria del Proyecto

Elabore un flujo de su proceso de produccién y establezca aspectos
de control de calidad en ese flujo, identificando los pasos mas problematicos
del proceso.

Ejemplo:

o) Tecnologia de Produccién

Describa cuales seran los métodos de produccion, los equipos y
técnicas particulares que usted tendra para producir en su empresa. Eso le
ayudara a visualizar, de mejor manera y con mayor claridad, donde debe
poner mas atencién en ese aspecto de la empresa.

P) Funciones del personal

Elabore una pequefia guia de cuales son las funciones y actividades
que debe cumplir cada persona en la Microempresa. Tome en consideracién
la familia también aporta trabajo y por tanto cumple funciones en una
microempresa.
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Unidad
Modular.

25. CONTROLES Y REGISTROS BASICOS EN UNA EMPRESA.

Esta secclon consldera los sigulentes pasos:

a) Balance General

b) Sistemas de cuentas

c) Estados de Pérdidas

a) Balance General

Un balance cuenta con tres partes: activos, pasivos y capital. Resume
lo que tiene la empresa, lo que debe y lo que pertenece al propietario en una
fecha determinada.

Los activos. Todo con lo que la empresa cuenta y que se puede
valorar en dinero. Se clasifican asi en:

Los activos fijos sufren lo que llamamos depreciacién, que es el
valor que pierden con el tiempo algunos activos. En algunos paises, la
legislacién determina el porcentaje de depreciacién de los activos y no puede
declararse, si no se hace siguiendo a la ley.

Los pasivos. Todo lo que la empresa debe y que se puede valorar
en dinero. Se clasifican en:

[ ] Circulante:
[ ) Deudas con plazo de pago menor a un afio: proveedores, imbuestos,
préstamos.
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Fijo o largo plazo:

Deudas con plazo de pago mayor a un afo: préstamos

El capital. Es lo que pertenece a la empresa en un momento

determinado. Se clasifica en:

Inicial o social: aporte inicial realizado por la persona empresaria.

Resultados acumulados: suma de ganancias o pérdidas que ha tenido
la persona empresaria, en periodos anteriores al actual

Resultados del periodo: suma de ganancias o pérdidas que ha tenido
la persona empresaria en el periodo actual.

Formato de un Balance General

b)

Sistemas de Cuentas

El sistema simple de cuentas, considera los siete registros basicos

o cuentas, los cuales se relacionan en conjunto. Estas son:

Cuenta de caja

Cuenta en bancos

Cuenta de ventas

Cuenta de anticipos recibidos
Cuenta de compras

Cuenta de gastos de fabricacién

Cuenta de gastos generales
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Es muy conveniente llevar un libro por cada cuenta, para conocer los
movimientos y poder tomar decisiones sobre gastos; de este modo, saber
dénde focalizar mayores esfuerzos para obtener mejores resultados de
ganancias.

c) Estado de pérdidas y ganancias

Este registro le dice a la persona empresaria como le fue en su negocio
en un determinado periodo. Le permite también, tomar decisiones sensatas,
basadas en resultados objetivos y concretos, no en base a la intuicién o la
confianza, sino en los nimeros reales.

El balance no refleja si hubo ganancias o pérdidas, sino la situacion
en un momento determinado.

Los estados de pérdidas y ganancias se pueden elaborar. mensual,
trimestral, semestral o anualmente.

26. CASOS PRACTICOS DE REGISTROS FINANCIEROS

a) Estado de pérdidas y ganancias, 1 de julio al 30 de septiembre
de 2000 Sastreria “La tijera de Oro” Pedro Gonzalez e hijas

Unidad
Modular
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b) inventarios: Aigunos formatos para lievar inventarios son:

c) El balance de San Gabriel

Don Carlos San Gabriel, duefio de muebles San Gabriel, cuenta con
los datos siguientes para elaborar su balance general, ayudémosle en su
confeccion:
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~ 2.7. CONCEPTOS CLAVES DE LA UNIDAD MODULAR 2

Diagnéstico con
enfoque de Género.

Consiste en aplicar un conjunto de herramientas en empresas mixtas, de
hombres y de mujeres, con el fin de tener claro el panorama en el dmbito
reproductivo, productivo (microempresa y otros) y comunitario de las
actividades, acceso y control de recursos y beneficios, para visualizar y
explicitar la division del trabajo y las potencialidades de hombres y mujeres
en el desarrollo de las microempresas.

Proyecto de Empresa

Es el documento que elaboramos para obtener financiamiento en entidades
crediticias. Relne todos los elementos de nuestra idea de la empresa que
implementaremos.

Plan de Negocios

Es el instrumento que nos sirve para hacer operativa todas las ideas
planteadas en el proyecto. El plan de negocios sirve como una guia de
operacién, evaluacién y ordenamiento de la experiencia empresarial.

Emprendedora

Son aquellas personas inquietas por emprender o iniciar un negocio..

Generalmente, muestran inconformismo con las actividades rutinarias, son
emprendedoras, buscan el progreso profesional, son innovadoras y siempre
estardn motivadas por lograr su objetivo.

Nicho de Mercado

Es nuestro grupo meta a quien pensamos vender nuestro producto.

Nos resume lo que tiene la empresa, lo que debe y lo que pertenece a ella,

Balance General en una fecha determinada.

Le dice a la persona empresaria como le fue en su negocio en determinado
Estado de Pérdidas y | periodo. Le permite también, fomar decisiones sensatas, basadas en resultados
Ganancias objetivos y concretos. No se basa en la intuicién o en la confianza, sino en

los nimeros reales.

2.8. EJERCICIOS SOBRE EL TEMA

Ejercicio 1:

Maria no tiene empleo, ahora debe buscar formas para iniciar alguna actividad
que le genere ingresos. Haga una lista en orden cronolégico respecto de lo
que Maria debera efectuar antes de iniciar el negocio.

Unidad
Modular
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Ejercicio 2:

Disefie un organigrama de su empresa. En una linea, elabore las funciones
o responsabilidades de cada integrante de la Microempresa. Finalmente,
asigne tiempo, en horas dedicadas, a las funciones de cada uno de ellos.

Funciones o Responsabilidades.

Horas requeridas

2.9. Autoevaluacion
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Unidad Modular 3

Competitividad y Desarrollo Productivo en la MER
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UNIDAD MODULAR 3:

Competitividad y Desarrollo Productivo en la MER

Esta Unidad Modular introduce los conceptos de competitividad y
productividad en la microempresa rural en América Latina y El Caribe. Estos
conceptos asociados a la empresa, pueden ser usados también por los
pequeifios y medianos empresarios en cualquiera actividad.

A su vez, la Unidad examina dos elementos centrales para el desarrollo
productivo de una MER que desea mejorar su productividad:

[ ] La planificacién de su produccion y

a . EI mejoramiento del control de la calidad a sus actividades, a fin de
ofrecer al mercado comprador los productos que los consumidores
esperan. ‘

Objetivos del Médulo
] Explicar los conceptos de competitividad y productividad en la MER.

a Observar algunos aspectos diferenciales para hombres y mujeres
que afectan la competitividad y productividad.

] Presentar nuevas ideas y desarrollar capacidades tendientes a aplicar
técnicas que lleven a mejorar los procesos de produccion en la
~ empresa.
a Presentar una herramienta efectiva para planificar la produccion
empresarial.
a Transmitir la necesidad de fomentar la productividad.

Descnbir las actividades basicas que debe llevar a cabo el
microempresario para hacer controles de calidad.

a Presentar herramientas practicas para mejorar la calidad en su
produccion.

3.1 FACTORES DE COMPETITIVIDAD EN LA MICROEMPRESA RURAL

Existen varias definiciones de competitividad, las cuales varian
de acuerdo a la Institucion que las utilice.
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De acuerdo a esto existen 4 determinantes centrales de las ventajas
competitivas en la MER. Estas comresponde a: factores productivos, demanda
del mercado, empresas relacionadas y estructuras de las empresas.

[ ] Se entiende por factores productivos a los recursos humanos,
recursos naturales, conocimiento, capital e infraestructura.

[ ] La demanda del mercado la cual es necesario conocer y anticipar
las preferencias, aprovechando las economias de escala y aprendizaje.

] Las empresas relacionadas, proveedoras de insumos, competidoras
en los mercados de productos, promueven la competitividad en la
medida que sean competitivas a través de los procesos de interaccion.

™) La estructura de las empresas constituye otro factor de competitividad
en la medida que su organizacidn y administracion sean consistentes
con las exigencias del mercado y su capacidad productiva.

Todas las Empresas pueden ser competitivas?: Si, Todas.

Esto s6lo depende de la capacidad de competir. La competitividad es
la demostracién de que alguien es competente, emprendedor, creativo, e
innovador porque es habil en provocar cambios y sabe aprovechar las nuevas
oportunidades.

También existen elementos incontrolables para el microempresario
que llamaremos condiciones. Por ejemplo, una devaluacién monetaria,
no acceso a fuentes de financiamiento, una crisis politica nacional, o un
desastre natural. Todas las anteriores son condiciones que también afectan
el desarrollo de la MER.

En este contexto, la competitividad no es simplemente:

Subsidios.

Baja inflacion. :
Un tipo de cambio favorable en la moneda.
Tener un punto o lugar de ventas.
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Mds bien, la competitividad es la mejor manera en que aprovechamos
y utilizamos los recursos de la Empresa:

Humanos (todos los trabajadores/as de la MER)

Técnicas empleadas y uso de tecnologia

Planta fisica (si hay transformacion de productos)

La informacién (de mercado, precios, contactos comerciales, etc.)
La asesoria (cursos, giras, talleres, etc.)

El dinero

Asesorias
Informacion SN ——— Tecnologia )

MER ‘ ) # Recursos

P[ar_n‘a
Fisica humanos

. '_‘—.;”

Tiempo ﬁ Dinero )
\_ -» e \_»"’V

SABIA USTED QUE...
La competitividad también se ve afectada por factores ligados al género.

Mujeres y Hombres en las microempresas enfrentan condiciones diferentes para
ser competitivos. Estas diferencias se relacionan fundamentalmente con las restricciones
que enfrentan las mujeres en el acceso a recursos. Entre éstos puede mencionarse el
acceso limitado a tecnologia, la carencia de ayuda institucional, bajos niveles de capital,
escasa infraestructura, etc. También enfrentan dificultades de acceso a los mercados
y fuentes de financiamiento. Todos estos aspectos inciden en la baja rentabilidad de
las microempresas de mujeres y en los niveles de competitividad que logran.

A pesar que, los varones también enfrentan algunas de estas restricciones, son
mds marcados sus efectos sobre las mujeres por la falta de equidad. En general, los
hombres controlan en mayor medida los factores que afectan la capacidad productiva
de sus microempresas (manejo de la tecnologia, uso del dinero,
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Informacion, decisiones, etc.). Caso contrario es el que ocurre con las mujeres
que tienen poco control sobre estos elementos.

Por otra parte, las condiciones en que ti ,
tampoco ayudan a lograr mejores rendim n
competitividad. La divisién tradicional del tr« |
lo reproductivo, se traduce en jornadas de L
muchas veces el proceso de produccidn, ¢ '

a) Los factores mas comunes de la Ventaja Competitiva

Los productos y servicios competitivos son aquellos productos y/o
servicios de una localidad, region, nacion que tienen mas posibilidades para
competir y permanecer en los mercados estratégicos, globales y que originan
el mayor ingreso de divisas a la economia de la region, permitiéndole mejorar
su nivel de vida.

Factores internos que afectan la competitividad empresarial:

El segmento
de mercado

definido y conocido:
ubicacién, preferencias
hdbitos de

El producto

terminado: en volumen
adecuado, variedad y
calidad demandada
por el mercado y
en la oportunidad

solicitada.
\ -

El
aprovisionami
de la gama
insumos a co:
mds bajos

N~
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Aqui, las decisiones son un factor muy importante que afecta las
posibilidades de competitividad de la MER. La voluntad y la actitud de quién
conduce la empresa, resultan un aspecto importante para el logro de los
beneficios esperados. Las decisiones abarcan todos los ambitos de la MER,
principalmente la administracion y la produccion y son reflejo de los valores,
cultura y experiencias de vida, especialmente las referidas al uso y destino de
los recursos obtenidos y a la dedicacion de tiempo (uno de los recursos mas
importantes),

Factores externos que afectan la competitividad empresariai:

En este contexto, también hay que tener en cuenta a la competencia
entre departamentos, comunidades o regiones en un mismo pais. A veces, las
ganancias de algunas comunidades, o regiones, o departamentos se traducen
en pérdidas para otras. También pueden convertirse en ganancias positivas
si se trata de un proceso de economias de escala, donde todos pueden
beneficiarse de la ganancia. Aqui el rol de Estado es central para promover
articulaciones y definir inversiones que faciliten el intercambio comercial.

Al interior de la MER, suelen incorporarse medidas de corto plazo que
buscan disminuir los costos por la via de pagar menores salarios y cargas

sociales. En este contexto, la contratacibn de mujeres se restringe, con el

argumento de que sus costos son mas altos que el de los hombres, ya que
deben asignarles los tiempos y condiciones establecidos por la ley: embarazo,
lactancia, sala cuna, entre otros.
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Para desarrollar la competitividad de empresas lideradas por mujeres,

deben elaborarse estrategias especificas, que busquen superar los obstaculos
y limitaciones que se les presentan, como son: acceso al crédito, presencia
en sectores de produccién menos dinamicos, limitaciones de tiempo, menor
posibilidad de tener garantias reales, problemas relacionados con los programas
de capacitacién y asistencia técnica, y con el desarrollo de actitudes
empresariales.

b) La competitividad se puede desarrollar en una mezcla de los tres
siguientes o en uno de los tres aspectos:

Basada en la existencia de recursos
Ventaja: Recursos productivos que posee: Técnicas utilizadas, recurso
humano capacitado, flujo de informacién adecuado.

Basada en la Inversion

Ventaja: Tecnologia e infraestructura existente:
Tecnologia mas sofisticada

Alta motivacién a ser competitivo

Alta rivalidad entre competidores locales.
Tamanio y crecimiento de la demanda

| Unidad
Modular

Ver Modulo
1

Restricciones
especificas
de género.
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s Basada en la innovacién

Ventaja: Elementos diferenciados y especializados

Alianzas con otras empresas relacionadas y proveedores
desarrollados

Producto (s) diferenciados.

Demanda especializada.

Se internacionaliza la demanda

Se desarrollan estrategias globales.

3.2 PLAN DE PRODUCCION

Un Plan de Produccion es el establecimiento, por anticipado, de los objetivos
y metas productivas, para un periodo determinado, de las diferentes actividades
que se deberan ejecutar para lograrlas, y de los recursos que se requeriran
para desarrollar estas actividades, asegurando asi su buen uso .

El Plan de Produccion ayuda a determinar con anticipacion y en mejor forma,
el volumen, la calidad, los costos y el precio del(os) producto(s).

Para tomar oportunas y buenas decisiones y conseguir una buena calidad y
bajos costos, es conveniente planificar el proceso de produccién.

¢Como se logra tener un Sistema de Produccién?

Un Sistema de Produccion es la descripciéon del proceso productivo de la
microempresa en forma interrelacionada, desde la entrada de las materias
primas y materiales, y las primeras actividades, hasta que se obtiene el producto
final.
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Proceso Productivo es la serie de operaciones que se ejecutan en
forma dinamica y continua para lograr el producto. Se dice que es dinamico
y continuo pues se va repitiendo periédicamente, mientras exista produccion.

Una produccioén en una Agroindustria se caracteriza porque existe
una transformacién de materias primas en un producto final. Es decir, hay
un valor agregado. A las materias primas que entran, se le van adicionando
materiales y trabajo para convertirlas en un producto que tiene un mayor
valor de uso y un mayor precio que la materia prima.

a) Diagrama de Operaciones de la Produccién Agroindustrial:

(] Es la representacion grafica de la secuencia de todas las operaciones,
actividades, inspecciones, transportes y almacenamientos que hay durante
el proceso de produccién agroindustrial o industrial.

[ ] El diagrama de operaciones muestra la ruta que siguen las materias
primas y las diferentes actividades que se ejecutan. Es el punto de partida
para definir el tipo de maquinaria y equipo que se requiere, asi como la forma
en que deben distribuir en la planta, tomando en cuenta las necesidades
diferenciadas que existen entre hombres y mujeres.

] Proporciona informacién sobre el tiempo requerido y las distancias
recorridas en la fabricacién del producto.

Unidad
Modular
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Definicién de la Maquinaria y Equipo:

b) Distribucion de la Planta de Producclén:

Se refiere a la ubicacién que tendra la maquinaria y equipo, los puestos

de trabajo, almacenes, etc., en la planta de produccion. De tal manera, que
permita la adecuada circulacion o flujo de las personas y materiales y se
garantice que el proceso de produccion sea lo mas corto posible y expedito
posible.

Ventajas de una mejor distribucion de la planta de produccién:

Reduce el costo de produccién.

La supervisién sera mas adecuada.

Se reducira el transporte de los materiales durante el proceso.
Disminuira el tiempo improductivo del personal.

La produccién saldra mas rapida.

Podra controlar mejor los inventarios de materiales y de productos
terminados.

Pasos para reaiizar una distribucién de ia planta:

Medir el local donde esta instalada la planta. Dibujar el plano del local
a escala.

Definir el diagrama de operaciones e identificar las secuencias que se
siguen en el proceso productivo.

Identificar las instalaciones de la planta ( ej: eléctricas), necesarias para
el funcionamiento de la maquinaria

Definir las maquinas y equipos para la fabricacion del producto. Medir
el espacio que ocuparan y dibujarlo a escala en el plano segun la
secuencia de operaciones e instalaciones, de tal manera que permita
al maximo, el flujo de materiales, personas y el acortamiento del proceso.
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Dibujo de Planta

Marque lugares de acceso y/o salida. Maquinarias. Pasos del
proceso productivo. Pasillos para el desplazamiento. Espacios para las
personas, etc.
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c) Los elementos de un Sistema de Produccién son:

Los productos son los bienes (articulos)
producidos o los servicios ofrecidos
al cliente. Son el resultado del proceso

de transformacién.
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Ver el negocio como un sistema de produccion ayuda a clarificar lo siguiente:

(] ¢ Qué se vendera?

[ ] ¢ Cuales decisiones debe tomar respecto a la materia prima (insumos),
al personal, a los métodos de trabajo, a la maquinaria y equipo que se
requiere?

[ ] ¢Cudl es el proceso de producciébn mas conveniente?

Diferencia entre un bien manufacturado y un servicio:

3.3 PLANIFICACION Y CONTROL DE LA PRODUCCION

La planificacion de la produccion es una de las funciones fundamentales
que se deben realizar para aumentar la productividad y lograr un minimo de
desperdicio de recursos.

La planificacion en el area de produccién, es el proceso que hace
posible que la empresa logre ofrecer sus productos o servicios, en la cantidad,
calidad y tiempo adecuados, mediante la combinacién de sus recursos a un
costo minimo.

Antes de comenzar la planificacioén de la produccién, se debe haber
realizado necesariamente la estimacion de las ventas para el plazo determinado.
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Pasos para la planificacién de la produccién:

a) Determinar la cantidad a producir en un periodo determinado sobre
la base de la planificaciéon de las ventas.

También la planificacion puede realizarse a partir de un pedido que se esté
solicitando para entregario en un plazo especifico, siendo esto lo mas comin
dentro de las microempresas.

b) Verificar los recursos con que cuenta la empresa en lo que respecta
a mano de obra disponible, capacidad de produccién de las maquinas,
recursos financieros para iniciar la produccion, disponibilidad de la materia
prima e insumos requeridos para la fabricacion.

Habiendo identificado cada uno de estos aspectos, se procede a resolver los
siguientes puntos:

] ¢ Se requiere hacer un pedido de materia prima e insumos a las
empresas proveedoras?

e ¢ Cuando van a entregar el pedido?

] ¢La cantidad de operarios, mujeres y hombres, con que se cuenta,
satisface las necesidades de mano de obra?

[ ] ¢ Se requiere contratar mas operarios?

] ¢ Existe necesidad de capacitar a los operarios para que mejoren sus
habilidades?

[ ] ¢La maquinaria y equipo existente es suficiente para la produccion
estimada en el periodo?

[ | ¢La maquina esta en buen estado para ejecutar el pedido?

c) Definir si existe un cuello de botella. Es decir, una actividad cuyo bajo

rendimiento reduzca el aprovechamiento de la capacidad instalada.
Equilibrar la produccién en el tiempo, sobre todo si hay otros pedido que
hay que cumplir. ( Balanceo)

Cuando obtenemos la respuesta a todas estas interrogantes y su
solucién a las que lo requieran, procedemos a programar la produccion.

B s s e I N T @D e S - ddibuet alraian il dimreilllifine. M
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Esto quiere decir que la capacidad de produccion es:
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Por lo tanto, tenemos que:

. El corte y el desbaste empiezan desde el primer dia, a partir de la recepcion |
de la materia prima e insumos y pueden ejecutar su labor como mdximo hasta
cuatro dias antes de entregar el pedido, para dar tiempo de terminar las
operaciones siguientes (tienen 21 dias para su actividad). |

(] El aparado (costura) empieza el segundo dia y pueden ejecutar su labor como
mdximo hasta tres dias antes de entregar el pedido, para dar tiempo de
terminar las operaciones siguientes (tienen 21 dias para su actividad). |

(] El armado empieza el tercer dia y pueden ejecutar su labor como mdximo
hasta dos dias antes de entregar el pedido, para dar tiempo de terminar la
operacién siguiente (tienen 21 dias para su actividad).

] Las terminaciones empiezan el cuarto diay pueden ejecutar su labor como
mdximo hasta un dia antes de entregar el pedido (tienen 21 dias para su
actividad).

Dofia Lucia se da cuenta de que el aparado no le permitird cumplir a tiempo con el

pedido y como no tiene otra mdquina que le ayude a avanzar dentro de su taller,
deberd apelar al uso de servicios externos o subcontratar a un tercero (un aparador
de fuera). De este modo, se habrd doblado la capacidad del aparado, balanceando

la produccién y, por tanto, el cuadro aparecerd asi: J
B e e v e i e o et il c— el ehmi - e S e~ e
Actividad Capacidad/Dia "Int. + Ext. Capacidad Total
(Tiempo para
30 docenas)
CORTE (1) 3 docenas/1 3 docenas, 10 dias
DESBASTE (1) 10 docenas/1 10 docenas, 3 dias
APARADO (1) 1 docenas/1 2 docenas, 15 dias
ARMADO (2) 2 docenas/1 2 docenas, 15 dias
ACABADO (1) 2 docenas/1 2 docenas, : 15 dias
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3.4 CONTROL DE CALIDAD
PROCESO DE CONTROL
LO QUE ES Y LO QUE NO ES CONTROL
Control Total de Calidad.

Calidad es el grado o lugar que ocupan los productos al ser comparados
entre si, por la medida en que satisfacen necesidades o deseos del cliente.
Por calidad, el consumidor suele entender que obtiene un articulo econdmico

y que cumple con sus requerimientos y necesidades. La calidad la determina
el cliente.

El cliente espera que el producto:

] Cumpla con la funcién para la que lo compré. Que le sea (til.

[ ] Relna caracteristicas necesarias que faciliten su empleo y
mantenimiento.

[ ] Posea caracteristicas agradables de presentacion.
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El Control de Calldad en las Materias Primas

El producto mejora, si se mantiene, en primer lugar, un control adecuado

en la adquisiciéon, recepcion y bodegaje de la materia prima.

Por ello, resulta beneficioso considerar lo siguiente:

BF i i e w dear & deee s 3l i dr ek shanans -l

a)

\

Precio de la materia prima.

Pedidos a tiempo

Compra en volumen adecuado

Tiempo de entrega

Cumplimiento en la recepcién, de las especificaciones de calidad

El Control de Calidad y la definiciéon del Proceso de Produccién

agroindustrial

Un conocimiento preciso del proceso de produccion permite mantener

un control adecuado y no cometer errores que disminuyan la calidad del
producto.

Para ello, es necesario considerar lo siguiente:

b)

c)

Tener una muestra o modelo y la respectiva ficha técnica del producto
con todas las especificaciones.

Identificar las operaciones criticas que deben atenderse para lograr las
normas de calidad.

Establecer los puntos de inspeccién a lo largo del proceso de produccion.

El Control de Calidad en los Equipos e Instalaciones

Se debe elaborar un plan de mantenimiento de acuerdo a la antigtiedad
y caracteristicas de las maquinas y equipos existentes.
El mantenimiento preventivo y permanente y la adecuada limpieza diaria
posibilitan un mejor funcionamiento de las maquinas.
El mantenimiento permanente del equipamiento y las instalaciones
mejoran la capacidad de cumplir con los tiempos de entrega.

El Control de Calidad en el Producto terminado

Cualquier producto de la empresa debe satisfacer los requerimientos

del consumidor.
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La calidad del producto terminado se comprueba cuando:
[ ] Cualquier producto tomado al azar satisface las normas de calidad

especificadas.

El producto cumple con los atributos esperados.
[ ] No subsisten quejas por parte de las personas que consumen el bien

0 servicio. :
e Las ventas crecen.

3.5 TECNICAS DE MEJORAMIENTO DE LA CALIDAD DE PRODUCTOS
a) Normas de Calidad

Siempre es bueno definir con claridad y precisiéon las normas con las
que la empresa esta comprometida. Estas normas deben ser conocidas por
todo el equipo de trabajo.

Las normas de calidad deben estar de acuerdo a las expectativas y
deseos de los clientes, sean mujeres u hombres. De manera que no siempre
un mejor producto tendra la aceptacion que se espera, pues tal vez no cumple
con los deseos del cliente.

En algunos mercados, se sabe que pueden comprar bienes o servicios
caros y que pagaran el precio establecido por el productor pues cumple con
las caracteristicas deseadas.

Las normas de calidad en una sastreria pueden ser:

La tela que se usa no encoge.

Los diseios del producto son los que estan de moda.
Los hilos son mercerizados.

El producto acabado nunca lleva puntas de hilo sueltas.
El producto siempre ha sido planchado.

El producto se entrega siempre en una caja.

Ejercicio: Nombre tres normas de calidad de un negocio desarollado por las MER
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c) Circulos de Calidad

Consiste en una serie de pasos, que conllevan la participacion de los
trabajadores y trabajadoras, en el analisis y definicion de formas para mejorar
la calidad del producto o de la etapa del proceso en que trabajan

Estos pasos son:

[ ] Definir el producto o etapa del proceso a analizar.

[ ] Organizar un circulo con el personal, en que al centro se encuerntre el
producto o el diagrama del proceso.

[ ] Desarrollar una lluvia de ideas sobre las bondades del producto o la
forma en que se hace la etapa del proceso.

[ ] Continuar con otra serie de cualidades negativas del producto o etapa
del proceso

[ ] Determinar en conjunto, las causas que inciden en las malas cualidades
del producto o proceso.

[ ] Definir las medidas a tomar para eliminar las malas cualidades del
producto o proceso.

] Determinar las personas responsables de hacer el seguimiento a las

medidas identificadas.
c) Premio de Caiidad

Consiste en otorgar un premio al empleado o familiar trabajador, mujer
u hombre, que ha seguido de mejor manera las normas en la fabricacion del

producto.

El premio puede consistir en:

e En lugar visible, destacar el nombre del trabajador o trabajadora del
.mes o de la semana.

[ ] Otorgarle un reconocimiento publico, que puede consistir en un pequefio
regalo de la empresa por haber seguido las normas de calidad.

. Enviarlo a un centro especial de formacién para motivarlo a continuar
siguiendo las normas.

[ ] Mejorar su espacio de trabajo para que se sienta mas motivado.

No es conveniente otorgar premios en efectivo, ya que el cumplimiento
de las normas de calidad es un proceso continuo que va aumentando
permanentemente.
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3.6 TECNICAS DE MEJORAMIENTO DE LA PRODUCTIVIDAD

La productividad de un Sistema de Producciéon o servicios es la
relacion entre la cantidad de productos obtenida y los insumos utilizados
para obteneria.

De manera que:

Productividad = Producto/InamI

Algunas técnicas de mejoramiento de la productividad son las siguientes:
a) Estudio del Trabajo

Es una combinacién de dos grupos de técnicas: el estudio de los
métodos de trabajo usados y la medicién del tiempo empleado en un trabajo.
Ambos son usados para examinar con detenimiento el trabajo de las personas
e indicar los elementos (positivos 0 negativos), que inciden en su eficiencia.

El estudio de los métodos de trabajo se realiza con la intencion de
aumentar la produccion, a partir de una cantidad dada de recursos, con una
pequena inversion de capital. Esto se logra mediante un analisis sistematico
de las operaciones, los procesos y los métodos de trabajo.

El procedimiento basico del estudio del trabajo es el siguiente:

Seleccionar el trabajo que se va a estudiar.

Registrar por observacion directa todo lo que sucede, incluidas las
interferencias que se pueden dar en el hogar.

[ ] Examinar los hechos con espiritu critico, preguntandose las
justificaciones de lo que se hace, el orden, el tiempo, los medios, y
la persona que ejecuta.

[ ] Idear los métodos mas econémicos tomando en consideracion las
circunstancias.

] Medir la cantidad de esfuerzo que exige el método elegido y calcular
el tiempo que lleva hacer el trabajo. (resultados)

[ ] Implantar el nuevo método de trabajo y el tiempo esperado para llevarlo
a cabo. Establecer procedimientos a seguir. Tomar esto como parametro.

] Mantener el parametro a través de controles periddicos.

b) Simplificacién del Trabajo

La simplificaciéon del trabajo parte del principio que cada persona debe
saber mejor como realizar sus propias tareas, y entonces, debe participar en
el mejoramiento de las mismas.

Unidad
Modular
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El personal debe contar con la confianza de los socios propietarios de
la microempresa y deben trabajar ellos mismos en mejorar sus tareas.

La simplificaciéon del trabajo significa utilizar técnicas e instrumentos
con un enfoque organizado y analizado, en vez de efectuar mejoras impulsivas
y aisladas. '

Las seis etapas de simplificacién del trabajo son:

a. Seleccién de la tarea que se quiere mejorar.

b. Obtencién de todos los hechos relacionados con la forma de hacer
esa tarea.

C. Elaboracién de un diagrama del proceso.

d. Puesta en tela de juicio o duda la actual forma de hacer la tarea, con

todos los detalles; haciéndose el mayor numero posible de preguntas,
enumeracion de posibilidades y posibilidad de mejoramiento de los
detalles necesarios.
e. Analisis y ordenamiento del método preferido o elegido.
f. Aplicacién del método y verificacion de los resultados.

c) Método Justo a Tiempo

Este método, desarrollado por los japoneses en grandes empresas, es
posible aplicarlo a microempresas. La base del método justo a tiempo, se basa
en que el tamafo de los inventarios ociosos es dinero sin usar.

El método consiste en la produccién o entrega de los materiales, insumos
0 materias primas necesarias —en la cantidad y el momento necesario— de
acuerdo a los requerimientos, prioridades, situacion y caracteristicas de la
empresa.

El objetivo principal del método es reducir costos en la produccién
mejorando, de ese modo, la productividad total de la empresa.

Las caracteristicas de este método son:

Eliminar existencias innecesarias.

Reducir al minimo los costos de mantenimiento de existencias
Aumentar el indice de rendimiento de la inversién en existencias.
Evitar paralizacién o lentitud en la produccién porque no hay existencia
de materias primas.
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3.7 CONCEPTOS CLAVES DE LA UNIDAD MODULAR 3

3.8 EJERCICIOS SOBRE EL TEMA
Ejercicio 1:
Identifique, en su empresa, el factor de competitividad mayormente

desarrollado y proponga dos medidas para mejorar cada uno del resto de
los factores.

Ejercicio 2:

Elabore una distribuciéon de planta de su empresa actual y redisériela
con mejoras, de acuerdo al proceso de produccién de la misma, tomando en
consideracion las necesidades de hombres y mujeres.
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3.9 AUTOEVALUACION

Marque con una X la respuesta correcta:

PREGUNTAS

NO

¢Competitividad significa competir con otros?

¢La competitividad de la empresa se ve afectada por la relacion empresa-
familia?

Todas las empresas, ¢pueden ser competitivas?

El precio del producto lo determina principalmente el proceso de produccién.

Los diagramas de operaciones ofrecen informacién sobre el costo de la
materia prima.

La calidad es el lugar que ocupan los productos cuando son comparados
entre si

La calidad es responsabilidad del comerciante

Cualquier segmento de mercado puede "comprar” la calidad que pide

Como motivacién para el personal de la microempresa, se debe dar dinero
en efectivo, entre otras motivaciones

10.

La productividad se mide por el nimero de horas que labora una persona

11.

La productividad de la empresaria se ve afectada por las responsabilidades
que tienen las mujeres en el sistema reproductivo

12.

Las microempresas de mujeres son menos competitivas porque no tienen
una légica empresarial como la de los varones.

13.

Las microempresas de mujeres enfrentan un conjunto de restricciones,
especialmente ligadas a la falta de acceso a recursos, que inciden en su
baja rentabilidad y falta de competitividad.

14.

El método "justo a tiempo”, se basa en que el tamafio de los inventarios
ociosos, es dinero sin usar.
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UNIDAD MODULAR 4:

Mercado para Microempresas Rurales

Este médulo contiene antecedentes respecto al mercadeo para p- 1‘05
microempresas rurales, a fin de mejorar su sostenibilidad y competitividad, :
asi como asegurar su permanencia en los diversos mercados donde estan
actuando.

Con este fin, este mbédulo presenta explicaciones acerca de:

El estudio de mercados.

La segmentacion del mercado.

Plan de Mercadotecnia o de mercadeo.

El formato de un plan de mercadeo.

Técnicas de comercializacion.

Proceso, canales, venta al detalle y por mayoreo.
Redes de comercializacion.

Asociativismo para la comercializacion.

Objetivos del Médulo

Mejorar y fortalecer la comprension de los diversos aspectos
relacionados con el funcionamiento mercadotécnico de las microempresas

rurales.

[ ] Dar a conocer los procedimientos basicos para disefiar un estudio de
mercado.

a Describir la importancia de segmentar el mercado en muitiples
submercados.

. Describir el proceso para elaborar un plan de mercadeo.

Identificar el canal mas indicado para la distribucién de los productos.
Demostrar la importancia de asociarse para poder enfrentar sabiamente
problemas de indole politicos y econdmicos.

] Enseiiar como se desarrollan estrategias de mercadotecnia en la
construccion de mercados, a través de la aplicacion de principios de
segmentaciéon, plan de mercadeo y canales de distribucion.

[ | Analizar herramientas practicas para el analisis del mercado, facilitar

estrategias y técnicas de comercializacion para las empresas rurales.

4.1 Estudio de Mercado y la Segmentaciéon de Mercados

La microempresa rural, sea del tipo que sea, requiere insertarse en
el mercado. Esto tiene como requisito: tener claro quiénes son los clientes.
Sin ellos una microempresa no logra sobrevivir. Hay que conocer los gustos
y necesidades de éstos, ademas de saber cuanto estan dispuestos a pagar
por un determinado producto, quiénes ofrecen productos similares, etc. Todo
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1 Ver Méduilo 1,
Restricciones
especificas de
Género.

esto es a lo que se refiere un analisis del mercado.

Las microempresas rurales también requieren realizar estudios de
mercado. Este es un aspecto que los/as microempresarias deben considerar.
especificamente en el caso de las mujeres es importante considerar las
restricciones de género que las afectan y que determinan muchas de las
estrategias que estas siguen en sus microempresas 1.

Por otro lado, también los mercados estan cruzados por el género.
De manera que generalmente no es lo mismo producir un determinado bien
para las mujeres que para los varones. Asi cuando se define el producto
es necesario considerar a quién va dirlgido.

Definicién de mercado:

El mercado se define como el “espacio a través del cual un conjunto
de personas con determinados deseos y necesidades, y que poseen
determinados recursos (dinero), se “encuentran” con los bienes y
servicios capaces de satisfacer sus necesidades.

El estudio de mercado se denomina a “todas aquellas actividades
tendientes a obtener y analizar informacién de los clientes y otros
actores con los que se relaciona la microempresa (competencia,
proveedores, etc.)”. Prosam, 1998.

Una vez seleccionada y definida la idea de producto o servicio que
producira la MER, se inicia el estudio de mercado, cuyo objetivo principal
sera determinar y caracterizar la demanda en relacién con la oferta que se
tiene.

La importancia de realizar un estudio de mercado radica en que, las
empresas reciben sus ingresos de las ventas de sus productos y por lo tanto,
éstos deberan ser suficientes para cubrir los costos de operacién, gastos y
utilidades. Sélo si el volumen de ventas supera un cierto nivel, el producto
debera ser comercializado.

El estudio de mercado trae muchos beneficios adicionales, sobre
todo, para aquella persona que se esta iniciando en el mundo de los negocios
o quiere fortalecer su empresa con conocimientos reales del mercado y
caminar hacia la sostenibilidad.

El estudio de mercado nos permite introducirnos en el ambiente
mercantil, donde la empresa habra de nacer, crecer y adaptarse a los cambios
del mercado mismo: clientela masculina y femenina, competidores, canales
de distribucién, precios, politica de precios, canales, etc. En otras palabras,
el estudio de mercado nos permite identificar el nicho o lugar que puede
ocupar nuestra MER en el mercado.
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La utilidad 2 de un estudio de mercado es:

Recoge informacion de primera fuente respecto de los hdbitos de
compra de los clientes.

Identifica de qué calidad e
clientes.

Identifica cudles son sus competidores actualesy qué posibilidades
existen a futuro de que se integren nu. ..Jores.

Analiza la situacion de su microempresa 1 »as ctuales
competidores.

Evalla si esta llegando con sus productos a los clientes cor

. SAWCHA ____J R STHA. L R e b

De esa forma, el estudio de mercado es un conjunto util de técnicas

para obtener informacién acerca del medio ambiente donde se encuentra la
empresa, asi como pronosticar tendencias para que ésta pueda, de forma
proactiva, alistarse y adaptarse con oportunidades.

El estudio de mercado se divide en varias etapas:

Definicién de los objetivos del estudio

Andlisis de la situacion del mercado mediante investigacion informal
(FODA).

Estudio formal de mercado
Generacion de informacién (secundaria y primaria)
Caracterizacion del mercado

Desarrolio del plan de ventas.

a) Secuencia Légica de un Estudio de Mercado

Objetivos: Definir el producto o servicio que se desea producir,

indicando sus caracteristicas (tamafio, volumen, capacidad, etc.), los volimenes
de ventas esperados y sus precios; e identificar las personas que lo producen
o prestan el servicio.

Por ende, los objetivos de un estudio de Mercado son:

Definir claramente la clientela tomando en cuenta factores como el
sexo, edad, ingresos, lugar donde residen y otros que se consideren

Unidad
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2 Basado en
Prosam, 1998.
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pertinentes, para asegurar la adquisicién del producto o servicio que
se ofrecera.

a Determinar el volumen de ventas esperado a los respectivos precios.

a Definir cdmo hacer llegar a la clientela el producto o servicio, o sea,

disefar un sistema de distribucion del producto y sus canales de
distribucion.

Meta: Asegurar la existencia de un mercado para el producto o servicio,
mediante la identificacion de los clientes y clientas y la cuantificacién de la
demanda.

Técnicas de Estudio del Mercado:

Estudio Informal.

La caracteristica de la técnica informal de estudio de mercado, consiste
en utilizar informacién ya disponible para sondear la situacion del mercado.
Se debe entrevistar a personas segun sexo, edad, lugar de residencia, nivel
de ingresos y motivacién de compra, de manera que no se sesgue el estudio.

A partir del estudio informal se pueden presentar dos situaciones:

1) Si arroja resultados negativos en el sentido que se detectaron muchos
problemas reales de mercado para la entrada del producto, no se debe
continuar con el plan de negocios. Debera tomarse otra de las ideas para
reiniciar el proceso.

2) Si arroja resultados positivos, se puede continuar con el plan de
negocios. Para muchas microempresas puede ser suficiente con un estudio
informal, pero debe fortalecerse con sondeos mediante encuestas o entrevistas.
Sin embargo, si la microempresa va a conquistar una participacion importante
del mercado, es necesario ahondar en estudios formales para investigar a
fondo los aspectos de mercado.

El procedimiento usual para hacer un estudio informal es utilizar
conversaciones con:

[ ] Principales clientes potenciales, diferenciando por sexo, edad, nivel
de ingresos, lugar de residencia

a Proveedores de semillas, maquinarias, procesos.
a Responsables de almacenes de distribucion.
e Posibles competidores.
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CLIENTES Proveedores | Distribuidores | Competencia

Nombre | Sexo | Edad | Ingresos | Residencia

Estudio Formal.

Un estudio formal de mercado consiste aplicar métodos de recopilacion
de informacién y luego procesarlos por medio de diversas técnicas. En primer
lugar, es importante definir el producto o servicio, los/as clientes actuales y
potenciales, es decir, el segmento de poblacién al que va dirigido el producto.

Analisis de la Demanda

La Demanda para un determinado producto o servicio, representa
aquellos volumenes de éstos que pueden venderse a diferentes precios
posibles (recuerde que el precio debe obedecer a la racionalidad econémica,
o sea, debe ser el mismo del mercado).

El Analisis de la Demanda es el proceso mediante el cual se logran

identificar las condiciones que afectan y determinan el consumo de un producto
o servicio en funcion del tiempo (actual y futuro).
La determinacién de la demanda actual presupone un proceso, en el cual,
se tiene como meta identificar las areas geograficas y las caracteristicas de
la “persona que consume” en cuanto su sexo, edad y otros parametros
relevantes; las incertidumbres claves del mercado; el volumen consumido y
otros aspectos que son determinantes para la aceptaciéon o rechazo del
producto o servicio en el mercado.

Mediante el conocimiento de la demanda actual, no sélo se determina
el volumen que se consume en el presente, sino también el comportamiento
histérico y el analisis de las situaciones que han influido en el consumo.

Para conseguir esta informacion se recurre a estudios externos que involucraran
el uso de fuentes primarias y secundarias de datos.

Primarias: Observacion, Entrevistas, Encuestas y combinaciones de
a todas.

Secundarias: Gobierno, Empresa privada, Revistas y Otras
[ publicaciones.

La mayoria de los estudios e investigaciones de mercado se basan
en la observacion de hechos provenientes de datos estadisticos; por lo tanto,
lo que se explica a continuacion es la manera de como deben generarse
esas cifras o datos estadisticos. También, cémo poder distinguir cuando un
dato es o no relevante.
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c) Segmentacién de Mercados

El Mercado esta compuesto por distintos grupos de consumidores
que acttan de una manera similar o que tienen necesidades parecidas. A
cada uno de esos grupos se les llama Segmentos de Mercado, y el /la
microempresario/a debera definir el segmento al cual estan dirigidos sus
productos y servicios. (Prosam, 1998).

Los segmentos de mercado y sus atributos pueden ser:

Demograficos

a Numero total de consumidores

a Numero potencial de consumidores

a Grupo de consumidores agrupados por: edad, sexo, nivel de ingreso,

tamarfio de la familia, etc.

Geograficos
a Ubicacion geografica de compradores y usuarios.
a Habitos de compra de los consumidores: céntros comerciales,

expendios pequenos, zonas urbanas, zonas rurales, mercados, etc.

Econdémicos

a Nivel de ingresos

a Volumen de compras

a Frecuencia de las compras

Culturales y Psicolégicos
a Motivacion y actividades hacia la compra

a Usos del producto
Instrumento para analizar la segmentacion del mercado

PROMER - PROGENERO - FIDA - IICA



Unidad
Modular

d) Ejerciclos sobre ei tema. 4

Ademas, trate de responder este breve cuestlonarlo, tomando en
consideracion el sexo y la edad: Pagina

4.2 Plan de Marketing de Mercadeo

Es importante analizar brevemente lo que significa la palabra Marketing,
Mercadotecnia y Mercadeo.

Marketing: significa haciendo mercados.

Entonces, un plan de marketing o plan de mercadeo, se entiende
que es un plan de codmo haremos o construiremos mi mercado para el producto
que tengo.

El mercadeo es el camino a seguir para hacer que los cllentes o
compradores se conviertan en clientes fieles o leales. (Pérez y Campillo,
2000, Mod.4).

a) Formato de un Plan de Mercadotecnia// Mercadeo
PLAN DE MERCADEO
a) Resumen Ejecutivo

b) Andlisis Situacién MER
c) Antecedentes MER
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a) Resumen ejecutivo

El plan debe empezar con un Resumen Ejecutivo, de una o dos
paginas, que contenga los hechos principales y recomendaciones. El propésito
del resumen ejecutivo es permitir, a la persona propietaria (hombre o mujer)
de la microempresa, comprender rapidamente los objetivos contenidos en
el plan para el nuevo periodo.
b) Analisis de la Situacién

Debemos considerar un analisis de las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas, (FODA).

Un Pian de Mercadotecnia:
[ ] Identifica las oportunidades de negocios mas prometedoras.

a Sefala como insertarse, capturar y mantener eficazmente posiciones
deseadas en mercados especificos.

a Define los objetivos, politicas, programas, estrategias y los
procedimientos tacticos que determinan el futuro de la microempresa.

a Sirve de instrumento de comunicacion que integra arménicamente
todos los elementos de la mercadotecnia.

¢Qué cubre el Plan de Mercadotecnia // Mercadeo?
Un plan de mercadotecnia se puede preparar para:
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c) Antecedentes de la (MER) empresa

En este apartado se hace una breve descripcion de los resultados
econbmicos de la empresa en el afio anterior y actual. Los principales
problemas, oportunidades y realizaciones o logros mas importantes. Si se
logré el plan anterior o si se estuvo por debajo de los planes. Se deben ingluir
datos precisos sobre:

a Mercado: unidades vendidas y los inventarios
[ ] Participacion en el mercado:

e Precio por Unidad:

e Margen de utilidad por unidad:

Margen de utilidad = Precio por unidad - Costo unitario (por unidad)

a Volumen de venta de unidades:

Volumen de ventas = Mercado (en cantidad de personas) x participacién en el mercado
(en unidades)

] Ventas
Ventas = Precio por unidad x Volimenes de ventas I
[ ] Utilidad Bruta
Utilidad bruta = Margen de utilidad (por unidad) x volumen de ventas I
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a Gastos Generales

Utilidades Netas = Utilidad Bruta - Gastos Generales

a Publicidad
[ ] Canales de distribucién

a Utilidad Neta de Operacion

Utilidad Neta = Margen Utilidad neta - publicidad - distribucién

b) Objetivos y Metas en Ventas

El analisis de la situacion hace ver la posicién en que se encuentra
la empresa y la proyeccion de ella. Ahora, la siguiente tarea es realizar una
declaracion respecto hacia donde deberia ir el negocio.

La gerencia de la microempresa o la persona propietaria de la misma,
debe fijar con la asesoria indicada, los objetivos especificos y las metas para
la MER. Si la microempresa no sabe hacia donde va, tampoco sabra lo que
debe hacer y no tendra visualizado el futuro esperado.

Los objetivos son cualitativos, por ejemplo: para el aio 2001,
venderemos mas que el afio 2000.

En cambio, la meta es cuantificable; por ejemplo: para el afio 2001,
venderemos 20% mas que el afio 2000. Aqui, puede verse la asociacién y
diferencia entre objetivo y meta.

c) Deciaracion de Estrategias de mercadotecnia

Después de planteados los objetivos y metas, necesitamos definir
qué estrategias y tacticas utilizaremos para lograrias.

Una estrategia de mercadotecnia es una declaracion que indica hacia
dénde deben dirigirse las mayores fuerzas de la microempresa, con el objetivo
unico de alcanzar las metas establecidas.

Una estrategia esta constituida por elementos que pueden generarse
con un analisis mas profundo de cada objetivo.

Veamos un ejemplo practico:
Si el objetivo es aumentar ventas y la meta es aumentaria en un 20%,

entonces preguntémonos, ; COMO?, la respuesta puede ser de tres formas
preliminares y basicas:
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1.Incrementando el 2 Aumentando el
precio del ucto volumen general de
(eso es peligroso) ventas

3 Aumentando la
participacion en el
mercado

Vender menos, pero

aumentar el precio Aumentando publicidad

para convencer

Aumentar mercados

Aumentando la linea en

L la familia de productos.

F Ejemplo: café suave,
café fuerte, café semi-
fuerte.

d) Tactica o Programa de Accién

La declaracién de estrategias, representa un esbozo a grandes rasgos,
de como la persona empresaria rural espera lograr las metas establecidas.
Este esbozo general debe desarrollarse con acciones especificas, las que
llamamos tacticas.

Un método util consiste en tomar cada elemento de la estrategia y
convertirlo en responsabilidad de alguien. Por ejemplo, para realizar una
campaiia promocional de nuestro producto XZ, podriamos asignar este trabajo
a Sandra. En este caso, Sandra debe hacer una lista de acciones especificas,
de como llevara a cabo la promocién; o en otras palabras, las diversas
acciones que desarrollara para llevar a cabo la estrategia.

1 Definir el 3 7 4 Definir la 5 En la
local en el : publicidad y radio
mercado. d : el canal: GH304, a

radio, las 4:00
¢ revista, am., 6:00
¢ hojas am. etc, de
volantes, lunes a
carro, viernes.
bicicleta,
etc.

Otro ejemplo:

Si quiero vender jabén artesanal de sabila, hay una serie de acciones
que podran llevarse a cabo
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e) Presupuestos

Las metas, estrategias y tacticas permiten a la persona propietaria
de una microempresa rural, formular un estado de presupuestos para apoyar
toda la operacion. El Presupuesto se hace para cada mes, trimestre o como
sea mejor para la persona empresaria. En otras palabras, es construir una
lista de cuanto nos cuesta realizar las cosas del dia a dia en la microempresa.

Por ejemplo:
m ¢ Cuanto voy a gastar para producir?
m ¢ Cuanto voy a gastar para publicitar?, etc.
El presupuesto nos sirve para controlar nuestro plan y saber el

momento de mantenerse firme, girar hacia un lado del mercado o hacia el
otro, si avanzar o retroceder.

4.3 Comercializacion en las Microempresas Rurales.

Toda microempresa pretende vender el producto o servicio que ofrece.
No siempre esto resulta facil o como se esperaba. De manera que, es
necesario conocer a fondo diversos aspectos involucrados en lo que es la
comercializacion.

¢ Qué se entiende por Comercializacién?

La comercializacion es el conjunto de actividades que se realizan para ofrecer y
vender los productos o servicios que produce una empresa.

Es necesario considerar que, aunque hombres y mujeres enfrentan
un conjunto de aspectos en comun en términos de comercializacion, existen
algunos aspectos que los diferencian. Estos tienen que ver sobre todo con
las restricciones especificas de genero que enfrentas las mujeres en las
microempresas. Por ejemplo, limitaciones en términos de movilidad por
espacios publicos, o restringida a espacios publicos locales, etc. Esto varia
segun el contexto, no obstante es un aspecto relevante. Ademas, como
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consecuencia de la escasa movilidad, se presentan obstaculos para acceder
a mercados con mejores opciones.

SABIA USTED QUE...
Puede observarse diferenciacion en los espacios de comercializacion.

;.
A~ )E
~N

Tanto, por zonas geogrdficas como por género, existe una
diferenciacion de los espacios de comercializacién. Por ejemplo, los
mercados urbanos son espacios mds especializados y diversificados que
los rurales. A nivel rural existe un peso mayor de los alimentos sobre otros
productos ofertados, en comparacion con mercados urbanos.

En el caso de las mujeres, muchas veces éstas se diferencian de
los varones por los volimenes que comercializan, los tipos de productos
y los espacios en los que se realiza la oferta. Generalmente, se encuentran
vinculadas a sistemas de comercializacion mds “tradicionales”. O sea,
aquellos sistemas asociados a productores de subsistencia que generan
pequefios excedentes para el mercado (produccién mercantil simple)y que
se orientan a la generacién de productos dirigidos al mercado interno y
al autoconsumo.

Por el contrario, es frecuente que los varones estén relacionados
con sistemas de comercializacién mds “modernos”, los cuales implican una
gran especializacién, altamente capitalizados, con gran dinamismo,
flexibilidad y que responden a la demanda del mercado.
FAO, 2001.
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La comercializacion puede ser orientada desde dos puntos de vista
que determinan la forma en que se realizan las distintas actividades:
orientacion tradicional y orientacién hacla el cliente.

Orientacion tradicional Orientacion_hacia el cliente

Centrada en la persona

. . Centrada en los/as clientes
microempresaria.

(consumidores).

Se define el tipo de microempresa en
funcidn de las necesidades y capacidades
que tiene.

Se define al microempresa en funcién
de las necesidades y la satisfaccién del
cliente.

A partir de las oportunidades que se le
presentan, el conocimiento que posee, la
intuicion y observacién de su entorno, y
la confianza en la habilidad de venta,
entre otros

Se parte de la identificacién y
comprension de las necesidades del
cliente para crear soluciones que
apunten a su satisfaccion
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a) Canales y Proceso de Comercializacion

Canales de Comercializacion: por definicion, un canal de
comercializacién o distribucién es el camino que recorre un producto o servicio
desde el productor hasta el consumidor.

Esta formado por personas y empresas que intervienen en la
transferencia de la propiedad de un producto, a medida que éste pasa del
fabricante a la consumidora o consumidor final o al usuario industrial.

Por ejemplo:

Cuando procesamos madera y la transformamos en muebles, participan
los siguientes canales individuales:

er:

e En los muebles, podrian ser:

Fabricante. Muebleria
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Esto no necesariamente se refiere a un camino fisico, sino mas bien,
al camino comercial; puesto que, incluye también las vinculaciones e
interrelaciones que se establecen entre la empresa productora del bien o
servicio y los intermediarios hasta que llegue el producto al consumidor,
hombre o mujer. Estas interrelaciones son, basicamente, de 5 clases:

<«

b) Estructura de los Canales de Distribucion

Para que pueda llevarse a cabo el proceso de distribucién, es necesario
que exista un conjunto de relaciones organizacionales o comerciales entre
los productores y los diversos intermediarios que participan en este proceso.
Este conjunto de relaciones es lo que se denomina estructura del canal.
Basicamente, existen las siguientes clases de estructuras de canales de
distribucién:

Oferente = Mayorista = Detallista = Poblacion consumidora I

Oferente=> Procesadora=» Poblacion consumidora |

Oferente = Procesadora=» Detallista=» Poblacion consumidora I

Oferente = Procesadora = Mayorista = Detallista J
Poblacion consumidora

Oferente = Detallista = Poblacion consumidora I

Productor = Detallista = Poblacion consumidora I

Manual de Microempresa Rural con Enfoque de Género

1



Persona productora / Persona consumidora:

En esta estructura se evita la intermediacién, ya que la persona que

o produce trata de manera directa con el consumidor o consumidora de sus

. productos. Muchas microempresas que surgen de programas de
- Izo . emprendedores se inician con esta estructura.

Una de las grandes ventajas de usar esta estructura es que permite
estar en contacto con la clientela; por lo tanto, es una oportunidad para
obtener informacion de primera mano.

Cuando el volumen de produccion no es muy grande se puede vender
a través de varios detallistas.

Muchas personas propietarias de microempresas rurales utilizan este canal de
comercializacion:

Microempresa => Minorista = Poblacion consumidora

o

Microempresa = Poblacion consumidora final

En la estructura que caracteriza a aquellas empresas con altos
volimenes de produccién, se multiplicaria el nimero de detallistas; por eso,
se recurre al mayorista.

Persona productora=» Mayorista =» Detallista =>Poblacion consumidora

~Un ultimo caso de estructura de un canal de comercializacion se
aplica a empresas dedicadas a la exportacién, donde opera el siguiente
esquema:

Agente Persona productora = Intermediario = Mayorista = Detallista Poblacion
consumidora

4.4 Venta al Detalle y Venta al Mayoreo
a) Venta ai Detaile

Existen miles de pequefios detallistas, mujeres y hombres, que atienden
al publico en areas muy pequeias. Todos ellos presentan dos caracteristicas
comunes: sirven de enlace entre las personas que producen, la poblacién
consumidora y la consumidora final.

La venta al detaiie (0 comercio al menudeo) es la venta -y todas
las actividades reiacionadas con elia— de bienes y servicios a la persona
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consumidora finai para su uso personal, no empresariai.

Por ejemplo, un agricultor/a, que vende verduras en un pequefio
puesto a la orilla de la carretera.

Cualquier empresa (fabricante, persona productora, mayorista o
detallista) que venda un producto a la poblacién consumidora final para su
uso y no para negocios, estara realizando una venta al menudeo.

La empresa —ya sea micro, pequefia, mediana o grande— que realiza
ventas para uso final, puede ser considerada un detallista o minorista.

Venta al detalle:

Personas = productoras =» Detallistas

Es relativamente facil convertirse en detallista. No se necesita invertir
mucho en equipo de produccion, la mercancia puede ser de poca cantidad
y el establecimiento no necesita ser grande.

La facilidad con que se ingresa al comercio al detalle hace que exista
una competitividad muy grande y que la poblacién consumidora obtenga
mejores productos.

Si entrar en el comercio detallista es facil, igualmente facil es fracasar.
Si quiere sobrevivir, la persona empresaria debe manejar una funcion basica:
satisfacer a la poblacion consumidora.

Clasificacion de los/as Minoristas:

i) Tipo de tienda.

a Tiendas de servicio rapido: tienen gran surtido de productos y las
compras se realizan en poco tiempo. Por ejemplo: las miscelaneas
o bazares.

] Tiendas comerciaies: se especializan en articulos de consumo mas

duradero como ropa, calzado, artefactos eléctricos y deportivos, etc.
[ ] Tiendas especiailizadas: se ofrece un tipo especifico de producto y

por lo general, cuenta con una clientela fiel. Por ejemplo: tienda de

discos, de equipos musicales, de dibujo y pintura, de joyas, etc.

ii) Formas de Propiedad

] Minorista Independiente: es la persona propietana del negocio y no
esta asociado con ninguna otra persona.

] Tiendas en cadena: constan de dos o mas establecimientos que son
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propiedad de una sola persona O de un grupo de personas.
ili) Lineas de Productos.

[ ] Minoristas de mercancia en generai: ofrecen a los consumidores
una gran cantidad de articulos, desde comida hasta muebles y ropa.

a Minoristas de lineas iimitadas: se especializan por tipo de producto.
Por ejemplo, ropa para bebés, zapatos para caballeros, etc.

[ ] Minoristas de iineas especiaies: ofrecen s6lo una o dos lineas de
productos.

b) Ventas ai Mayoreo:

El comercio al mayoreo cumple una funcién distinta dentro del sistema
de mercadotecnia.

La venta al mayoreo (0 comercio al mayoreo) es la venta —y todas
las actividades relacionadas directamente con ella— de bienes y servicios a
empresas lucrativas y a otro tipo de organizacion, ya sea para reventa, para
producir otros bienes o servicios, o para operar una organizacion.

Por ejemplo, cuando una agricultora, campesino o productora rural
vende tomate a la planta procesadora de pasta de tomate, estamos frente
al comercio en mayoreo. La venta de trigo para un molino y de éste para la
panaderia, es otro ejemplo de mercado al mayoreo.

Asi, la venta al mayoreo es aquélla que hace una empresa a un cliente
o clienta cualquiera, y que no esté dirigida a la persona consumidora final.

De hecho, las ventas al mayoreo se concentran en pocas manos,
haciendo que la entrada al mercado sea mas dificil. Ocurre también la
especializacion de funciones, lo que no ocurre en la venta al detalle.

Venta al Mayoreo:

Personas productoras = MAYORISTAS=» DETALLISTAS
=> Poblacién consumidora final

4.5 Redes de Comerciaiizacion

Es importante destacar la relacion que existe entre la competitividad de la
microempresa y la necesidad de promover y potenciar la asociatividad en el
sector, como forma de lograr la comercializacién de forma optimizada. En
general éste es un aspecto que requiere promoverse tanto en microempresas
mixtas, de hombres y de mujeres. Pero asume un caracter mas profundo en
el caso de las organizaciones productivas de mujeres por las restricciones
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que ellas enfrentan derivadas del género (movilidad, estereotipos, roles
definidos, etc. ).

Asociatividad en la Microempresa Rural para la Comercializacién

Dimensién Econdémica:

La debilidad de la escala productiva es un problema estructural de la
microempresa rural. Se refiere a las desventajas competitivas relativas a la
pequefia escala de las operaciones micro empresariales.

LEn qué consiste esta debilidad estructural?
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Las microempresas deben asociarse para loQrar una mejor comerciaiizacion, en lo
que respecta al:

Aneauiﬁf;';':;'ﬁ'g: : ! Comercializacion:
Compras Ventas
conjuntas de aSoniuntas
materias primas. teleminados
Al compralr eln .
mayor escala, los
precios son mds Cqmgmd
bajos y la calidad g:ofnJun a de
también mejora. informacion
comercial.
.Realizacién de )
Compras Catdlogos
conjuntas de conjuntos.
maquinarias.
. Otros.

Los precios bajan.

Organizacién
de Centros de
Acopio de
Materias primas,
donde los
afiliados de las
asociaciones
pueden comprar
materias primas
en pequefias
cantidades,
pero a un precio

m
bajo (al precio de
mayoreo).

Dimensién Politica:

La Micro Empresa Rural no es un interlocutor valido para el Estado
ni para el sector privado. Ninguna o muy pocas veces, las microempresas
son consultadas sobre temas de politica econdmica o politica industrial.

El sector privado, el resto de la industria y el empresariado en general,
no considera a la microempresa como un sector cuya opinién sea importante.

Las decisiones en el pais, en el ambito publico y privado, se toman
al margen de la opinion y los intereses de la Microempresa Rural.

El sector de la microempresa organizada se convierte en interlocutor
valido para el Estado y para el sector privado.

Las Asociaciones de Personas que Lideran Microempresas
Rurales recogen los problemas de competitividad de su poblacion afiliada
en todas las ramas de produccién y elaboran propuestas de modificaciones
de politica econémica y politica industrial, para proponerlas y discutirlas con
las instancias estatales.
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A las mujeres que iideran microempresas, les es mas dificil que a
los hombres, organizarse y participar de asociaciones o redes, derivado de
las restricciones que enfrentan relacionadas con el género Ver Médulo 1,
Restricciones especificas de género 3 . Entre algunas de las relevantes, para
el tema de la asociatividad, se encuentra su escasa movilidad fisica por
espacios publicos (delimitada por los roles y estereotipos de género), sus
desventajas en cuanto a educacion, capacitacion y habilidades; y las dificultades
para ejercer liderazgo en espacios que han sido definidos como
preponderantemente masculinos.

La asociatividad es una de las herramientas adecuadas para avanzar
en la solucién de los problemas que afectan a las mujeres microempresarias.
Por ejemplo, el Foro de Mujeres del MERCOSUR, impulsa programas y
medidas que apuntan a la formacién y capacitacion de mujeres; asi como,
la asistencia técnica a las empresas que tengan un fuerte componente de
asociatividad, que les permita ser sustentable en el tiempo y crecer dentro
de la region, en el marco de la nueva realidad internacional y regional.

Por otro lado, las asociaciones mejoran su capacidad de negociacion
con sus proveedores que pueden ser parte de la mediana o gran industria
y comienzan a ser también interlocutores validos, en términos de negociacion
para el sector privado.

4.6 Conceptos ciaves de la Unidad Modular

Modula

4

Pagina

Ver Médulo 1,
Restricciones
especlificas de
género.
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4.7. Autoevaluacion
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