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La sinergia entre las representaciones, las direc-
ciones, las gerencias y las unidades del Instituto
Interamericano de Cooperacion para la Agricul-
tura (IICA) ha sido fundamental para identificar
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donantes y oportunidades para la movilizacion
de recursos externos, con propuestas concretas
para el desarrollo de la cooperacion técnica.

Estadisticas generales

Tablero de convocatorias

1 3 total

oportunidades
publicadas

66 acumuladas 2018-2020

11€
3 misiones

22 acumuladas 2018-2020

Aplicacion para la Movilizacién
de Recursos Externos

total oportunidades’
(Acumuladas 2018-2020)

256

USD 1 237 millones

99

oportunidades aprobadas
(Feb - nov 2020)

USD 201 millones?

1. Este valor incluye todas las oportunidades segtin sus etapas de desarrollo (identificadas, negociadas, formuladas y aprobadas), las cuales han sido gestionadas
desde las representaciones. La Aplicacion se encuentra disponible en Intranet, en el enlace: http://apps.iica.int/ OCR/

2. Incluye oportunidades aprobadas por las contrapartes financieras y que estan en proceso de suscripcion

del instrumento juridico correspondiente.



http://apps.iica.int/OCR/

Captacion de recursos externos
Lecciones aprendidas en las diferentes etapas

En marzo de 2018 fue creada la Unidad de Pro-
yectos que cuenta con un equipo multidiscipli-
nario, ubicado en la Sede Central y 5 puntos
focales ubicados estratégicamente en cada una
de las regiones del IICA. Su propésito es contar
con un equipo de trabajo al servicio de las 34
Representaciones del Instituto y de sus unida-
des especializadas, a fin de brindarles asistencia
técnica en materia de identificacion y formula-
cién de proyectos para la busqueda de financia-
miento con recursos externos.

Desde entonces ha surgido un gran nimero de
lecciones aprendidas derivadas de los mdltiples
procesos que se iniciaron y finalizaron en todas
las regiones, con todo tipo de resultados e impac-

tos. La Gerencia de Proyectos pone a disposicion
de sus lectores institucionales, un resumen de los
principales aprendizajes obtenidos en cada una
de las diferentes etapas del ciclo de proyectos y
de las distintas intervenciones en las que ha par-
ticipado, con el fin de prevenir errores y adoptar
practicas exitosas que permitan mejorar la efi-
ciencia de aquellos que deseen incursionar en la
captacion y movilizaciédn de recursos externos, a
través de la presentacion de propuestas técnicas
o proyectos de desarrollo productivo ante los
cooperantes internacionales.

Esta lista no es definitiva, pues seguramente en
el camino apareceran nuevas lecciones apren-
didas, las que serén agregadas oportunamente.

Etapas en la captacion de recursos externos

Negociacion

3.
Formulacion

Aprobacion
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Etapa 1. Identificacion

1.

Realizar inteligencia
previa a la elaboracién
de la propuesta: ayuda
a determinar si una pro-
puesta cuenta con posi-
bilidades reales para el
lICA. Contempla realizar
un analisis sobre lo siguiente: los compe-
tidores, los proyectos adjudicados previa-
mente en esa tematica, los requerimientos
claves de quién adjudica el proyecto o el
fondo y el contexto para la implementa-
cion (el interés que exprese una o varias
Representaciones es el aspecto mas im-
por‘tante), entre otros.

Establecer un proceso/procedimiento
que formalice la toma de decision: una
vez desarrollado el proceso de inteligencia
debe definirse si se participara o no en una
convocatoria, valorando lo siguiente: a)
las oportunidades reales que fueron iden-
tificadas y los arreglos institucionales que
son necesarios para interactuar con socios
y otros actores para participar del proceso,
b) el monto total del llamado y ¢) las com-
petencias institucionales disponibles en
ese momento. Ello permite contar con un
filtro que favorece la mejora continua en la
etapa de identificacion. Durante ese pro-
ceso de toma de decision puede también
resultar Gtil realizar un andlisis “costo-be-
neficio” de participar en la

() convocatoria, por ejemplo,
definir la relacion entre es-
fuerzos y los recursos a in-
vertir por parte del Instituto
versus el retorno esperado
de esa inversion (monto
ejecucion / RCl efectivo).

[ ] M Un elemento adicional que
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podria ser tomado en consideracién, son
los plazos que conllevan algunos asuntos
administrativos como la inclusién de clau-
sulas del [ICA.

Contar con una

base de socios

cooperantes

actualizada: re-

sulta estratégico

contar con un

mapa de actores

actualizado que permita conocer caracte-
risticas, condiciones y oportunidades que
ofrecen socios cooperantes a nivel de pais
y regiones. Acompafiar estas bases de da-
tos de un proceso de priorizacién y acer-
camiento con aquellos socios considera-
dos claves, es un elemento de alto valor
agregado en materia de identificacién vy
gestion de recursos externos.

Disponer de instrumentos conceptuales
de apoyo: es importante disponer de re-
gistros e instrumentos de apoyo para es-
tructurar notas conceptuales, expresiones
de interés y propuestas avanzadas, que
permitan reconocer condiciones y varia-
bles solicitadas por los socios en la iden-
tificacion de ideas para acceder a recursos
externos. Esos instrumentos facilitan de
igual forma un esquema simple para pre-
sentar ideas de proyectos que respondan
a ventanas o gestiones de corto plazo. Por
ejemplo, el uso de un formato de nota con-
ceptual para iniciar la etapa
de formulacion o bien las re-
ferencias de experiencia bajo
formatos EuropeAid son ele-
mentos que han generado
un apoyo significativo y han
facilitado una respuesta en
corto plazo.




Etapa 2. Negociacion

1.

Contar con una estrategia de lobby:
realizar un lobby permanente en las capita-
les y/o sedes de trabajo de las principales
agencias de cooperacién para el desarrollo
es un componente crucial para la calificacion
y aprobacién de propuestas técnicamente
robustas e innovadoras. Mantener de for-
ma permanente una estrategia de relacio-
namiento con nuestros principales socios
de consorcios, resulta vital para fortalecer
y nutrir un ambiente de confianza, amistad
y camaraderia entre los miembros, a fin de
mantener siempre la marca “lICA” en sus
mentes. En este punto es importante contar
con instrumentos simples pero atractivos de
divulgacién que permitan dar a conocer in-
formacion clave del IICAy sus fortalezas para
la  cooperacion  técnica.

/Q Esa es una tarea a la que

L J oo

estan llamadas, principal-

mente todas las Represen-

o taciones del lICA, con el
apoyo de la Sede Central.

Participar en consorcios: la conformacion
de consorcios es un requerimiento que cre-
ce cada vez mas como un medio idéneo
para acceder a recursos externos. Por ello es
importante contar con una estrategia para
promover la articulacién del IICA con socios
de reconocida capacidad técnica y operati-
va, que permita analizar las condiciones del
llamado para contar con un mapa de acto-
res afines con los cuales se pueden generar
alianzas. Asimismo es recomendable que al
menos uno de los miembros del consorcio
cuente con la misma nacionalidad que el lu-

gar de origen de los recursos del financia-
miento. En ese proceso la articulacién con
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la Oficina Permanente para Europa, las Re-
presentaciones en Estados Unidos y Cana-
da, y los programas técnicos, es una condi-
cioén que habilita la integracion del Instituto
a consorcios y redes con socios importantes
para llamados y oportunidades que se finan-
cian desde esas regiones.

Contar con una base de informacién
sobre variables claves en la etapa de
negociacién: contar con promedios de
costos directos de nuestro personal técnico
asi como de los costos asociados por facili-
tacion de espacios y apoyo logistico en los
paises miembros son elementos importan-
tes en la etapa de negociacion, pues nos
permiten como IICA tener una base de res-
puesta consensuada para actuar y validar la
participacion institucional ante una oportuni-
dad de recursos externos.
Dichos elementos permi-
ten reforzar los procesos
de andlisis de viabilidad
para decidir o no la parti-
cipacion del Instituto ante
un llamado particular.
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Etapa 3. Formulacién

1.

Conformar un equipo de trabajo con el
personal de las Representaciones y los
programas técnicos involucrados: en la
formulacion de las propuestas es clave in-
cluir desde el inicio a todos los actores ins-
titucionales necesarios. Ello permitird crear
propuestas completas
desde el punto de vis-
ta técnico, cumpliendo
con los requisitos de
los donantes y de los
beneficiarios, asi como




aprovechar el conocimiento de campo (te-
rritorios) con que cuentan las Representa-
ciones. También es recomendable determi-
nar el mecanismo operativo mas eficiente y
practico para esta formulacién en equipo.

Implementar un control de calidad: an-
tes de someter la propuesta es importante
contar con un proceso
de revisién, tanto con
actores afines a la te-
matica como con ac-
tores afines al donante
(de ser posible), quie-
nes puedan verificar el
cumplimiento de los
requerimientos  soli-
citados en el llamado
y la coherencia del planteamiento realiza-
do. Es fundamental cuidar ciertos detalles
de forma y de fondo como la escritura, la
redaccion, la coherencia y la precision del
contenido, asi como respetar los tiempos
de entrega pues todos estos elementos in-
ciden finalmente en la imagen del Institu-
to. Una matriz en forma de lista de “check
list” que permita mantener control de
cumplimiento sobre los principales requisi-
tos del llamado, es una herramienta simple
que ayuda al proceso de control y facilita el
seguimiento a las variables de calidad que
define la convocatoria o el donante.
Revisar y anticipar el
debido cumplimiento m
a las directrices e
instrumentos institu-
cionales: es importan-
te conocer el detalle
que plantea el nuevo
Manual para la Ges-
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tion de Recursos Externos y determinar
si existe alguna condicién en el proceso
de formulacién que pueda ser anticipada
como excepcién a la normativa institu-
cional. Adelantarse a ciertos instrumen-
tos y consideraciones juridicas, a la de-
terminacién y uso de fondos transitorios,
al cumplimiento del RCl y aspectos deri-
vados del diferencial cambiario asi como
a contrapartidas y requerimientos para
contrataciones, y plazos, entre otros,
son aspectos fundamentales de coordi-
nar previamente para evitar retrasos en
el desarrollo de las etapas siguientes del
ciclo de proyectos.

Conocer sobre la subsanacién en
procesos selectivos: en algunas oca-
siones, los documentos presentados no
redinen los requisitos sefialados por el
6rgano de contratacién, por lo que este
realiza una solicitud directa al candidato
para que subsane la falta o aporte los
documentos necesarios en un plazo de-
terminado.

Mantener una base de

datos: contar con una @
base institucional de —
proyectos e iniciativas /_/? pr—
ejecutadas o en eje- I]l]l]
cucién de los ultimos —_
5 afos, es un recurso
importante que apoya
la obtencién de la informacién a quie-
nes desarrollen nuevas propuestas. Adi-
cionalmente, disponer de un base (red)
de expertos técnicos en diversas areas
teméticas es importante para comple-
mentar perfiles de equipos que se pos-
tulan, segun los requerimientos de cada
llamado.




Etapa 4. Aprobacién

1.
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Sistematizar las lecciones aprendidas: una
vez aprobada o rechazada una propuesta
presentada ante el potencial donante, es
importante realizar una reunién de reflexion
del proceso ejecutado y determinar puntos
de mejora, extraer fortalezas mostradas,
analizar la evaluacion recibida y determinar
previsiones para la
puesta en marcha,
entre otros. Ello per-
mite  documentar
lecciones  aprendi-
das y realimentar a
todo el Instituto so-
bre procesos futuros
para la mejora conti-
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nua en la captacion y gestion de proyectos
con recursos externos.

Promover la comunicacién: es funda-
mental que la Representacion que lidera
la propuesta mantenga informado a los
equipos de trabajo que han apoyado en
su formulacién sobre los avances y resul-
tados que han obtenido las propuestas.
Ello permite crear

paulatinamente

el canal necesario %
para la puesta en a <
marcha y la im-
plementacién de

las acciones con- ) m

tenidas en el pro- <>
yecto.
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