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Prologo

“l a Esperanza” es un grupo de autoahorro y préstamo de 11 mujeres y un hombre

en Esteli, Nicaragua. Formado en 2010, el grupo utilizé una parte de sus ahorros

para invertir en la produccion de verduras en un terreno de un cuarto de manzana
(0.175 ha) que es regado por goteo. El grupo vende sus productos en el mercado que
funciona los dias viernes en Esteli a otros aldeanos y habitantes de la ciudad. Ganan
unos US$50 a la semana con la venta de sus productos, un ingreso valioso para sus
familias. Los miembros cobran por el tiempo que pasan trabajando en la parcela.

La coordinadora del grupo también recibe una remuneracion por sus esfuerzos

para organizar y dirigir el grupo. Esta remuneracion es un incentivo importante

que mejora la estabilidad y el crecimiento del negocio. El grupo quiere duplicar el
tamano de su parcela y esta considerando la posibilidad de vender sus productos a un
supermercado en la ciudad.

La Esperanza es un ejemplo de una nueva manera de combatir la pobreza en
comunidades rurales vulnerables, ayudandolas a establecer vinculos con los
mercados. Para que esto sea posible, los miembros del grupo necesitan fortalecer o
desarrollar cinco habilidades:

» Gerencia de grupos: necesitan organizarse para planear y monitorear su trabajo.

- Gestidn financiera: necesitan ahorrar dinero, invertirlo en el negocio y llevar los
registros de contabilidad.

* Mercadeo y desarrollo agroempresarial: necesitan producir algo que los clientes
quieran comprar; encontrar a esos clientes; y planear su negocio para lograr
beneficios.

- Gestion de recursos naturales: necesitan conservar la tierra, el agua y otros
recursos naturales para producir sobre una base sostenible.

» Innovacidén: necesitan encontrar maneras nuevas, mas eficaces y beneficiosas de
hacer las cosas.

Al igual que muchas otras agencias de desarrollo, CRS estd incorporando un enfoque
multidisciplinario para fomentar el desarrollo. Somos conscientes que no se puede
sacar a una poblacién rural de la pobreza permanentemente con solo aumentar la
produccidn de alimentos. Desarrollar la capacidad de los pequefios agricultores
significa ayudar a las comunidades rurales a trabajar juntos de manera efectiva,
administrar su dinero y los recursos naturales, participar en empresas rentables y
aprender a innovar. Todos estos son elementos importantes en una estrategia de
desarrollo agricola exitoso y sostenible.

Los técnicos de campo, extensionistas y gerentes de desarrollo normalmente se
especializan en un area. Esta serie de mdédulos de capacitacidon les dard una amplia
comprensién y las habilidades necesarias para entender el enfoque empresarial y
fomentar la capacidad de la gente local.

Por medio de la capacitacion de la gente local, estamos dando una nueva forma a la
manera en la que apoyamos a las comunidades vulnerables. Como en el caso de La
Esperanza, las comunidades se convierten progresivamente en agentes de su propio
cambio. Identifican y aprovechan las oportunidades que convierten lo que antes era
desesperacion en la esperanza de un futuro mejor.

Carolyn Woo

Presidenta ejecutiva de CRS
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Prefacio

Esta serie de manuales sobre “Habilidades para el Mercadeo y la Transformacion
Rural” (las Habilidades SMART en inglés) presenta un enfoque integrado y en
secuencia para proporcionar a los agricultores vulnerables |la capacidad para
relacionarse con el mercado. Estos manuales han sido preparados para el uso de
facilitadores de desarrollo, técnicos de campo, extensionistas y lideres comunitarios
gue trabajan con comunidades rurales pobres. Nuestro objetivo es mejorar la calidad
de vida de estas comunidades mejorando la produccidn y el mercadeo de sus cultivos
y productos ganaderos.

Este manual contiene las siguientes secciones:

* Materia. El conocimiento y las habilidades que debes dominar para ensefar las
habilidades. Estdan imprimidas como lecciones en las paginas blancas.

» Cuestionarios para evaluar tus propios conocimientos. Estdn imprimidos en las
paginas de color verde claro.

» Ejercicios. Son guias para seguir cuando ayudes a los grupos dominar el
conocimiento y habilidades que necesitan. Estan imprimidos en las paginas
marcadas con una tira verde. Estan imprimidos en las padginas marcadas con
una tira verde. Los planes de las lecciones también estan disponibles como un
documento PDF en www.crs.org/our-work-overseas/program-areas/agriculture/
smart-skills-smallholder-farmers. Puedes imprimir este documento y plastificar las
paginas para que duren mas tiempo cuando trabajes en el campo.

Los métodos de enseffanza que contiene el manual son probados, y toman en
consideracioén la capacidad de los técnicos de campo vy las poblaciones de muchos
paises de Africa, Asia y América Latina. Muchos de los ejemplos y datos usados

en la guia proviene de experiencias en campo y casos reales. Sin embargo, se han
cambiado los nombres de comunidades y personas y otra informacién.

COMO UTILIZAR ESTE MANUAL

Como un usuario quien esta aprendiendo el material. Lee el manual, leccién

por leccion, seccion por seccion, intentando absorber la informacién presentada.
Lee tanto las lecciones como los ejercicios que las acompafan. Al mismo tiempo,
imagina situaciones con las que te encuentras en tu trabajo. Piensa cémo utilizarias
la informacion y las técnicas descritas para ayudarte a trabajar con los agricultores
a fin de desarrollar sus habilidades y trabajar para lograr mas éxito en sus grupos

o agroempresas. Al final de cada leccién, contesta las pruebas de conocimiento. Si
todas tus respuestas son correctas, ifelicitaciones! Pasa a la siguiente lecciéon. Si no
contestas todas las preguntas correctamente, repasa una vez mas esa secciéon antes
de pasar a la siguiente leccidn.

Como capacitador trabajando con técnicos de campo. Puedes utilizar este manual
para formar a otros técnicos de campo. Puedes presentar la informacidn del texto

y luego realizar los ejercicios con los participantes. Guia los técnicos de campo en
como conducir y hacer seguimiento de las sesiones de capacitacion. Para algunos
de los ejercicios, puedes solicitar a los técnicos de campo que se imaginen gque son
agricultores.

Como técnico de campo trabajando con agricultores y otras personas del medio
rural. Una vez que hayas tomado este curso, completado los ejercicios del equipo y
pasado las pruebas, puedes utilizar el manual para trabajar con los miembros de la
comunidad para desarrollar sus habilidades. Cada grupo de agricultores presentan
situaciones diferentes, por eso, este manual no trata de decirte qué es lo que tienes
que hacer en cada situacién. En cambio, debes analizar con los grupos aguellos temas
que sean relevantes y necesarios. Ademas, las necesidades de los grupos pueden ser
diferentes dependiendo de su composicidn: grupos solo de hombres, solo de mujeres
y grupos mixtos. Adapta los materiales de acuerdo a la situacién y usa este manual
como base para construir tu propio proceso de aprendizaje. Si tienes dudas, chequear
con tu supervisor o pide consejos a tus colegas.
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Antes de ensefar las lecciones, mirar y modificar los siguientes items segun la
situacion local:

* Los nombres de personas, comunidades y grupos
° La moneda

* Los montos que aparecen en los ejemplos. Estos montos podrian variar de acuerdo
a los niveles de ingreso del grupo meta. Si los montos son o demasiado grande o
demasiado pequefio, los participantes podrian sentir que las herramientas no son
apropiadas para ellos.

* Las historias. Habria ejemplos mas relevantes que comunicaran mejor los objetivos
para las comunidades donde estas trabajando.

* Los productos que se estdn comprando o vendiendo.
* Los tipos de actividades que generan ingresos.
+ Cuando se venden productos de acuerdo a las temporadas locales.

Siempre que sea posible, deberas trabajar de forma participativa con los
agricultores. Esto supone gue te asegures que los agricultores estan recopilando y
analizan la informacién y toman las decisiones que los afectan. Tu papel es facilitar su
aprendizaje, no hacer el trabajo por ellos.

Como fuente de referencia. También puedes utilizar este manual como referencia. Si
necesitas revisar una técnica o un concepto, buscalo en el indice.

LOS MANUALES DE LAS HABILIDADES SMART
La serie incluye de los siguientes manuales.

- Introduccién a las Habilidades para el Mercadeo y la Transformacidon Rural (este
manual)

* Organizacién y Gerencia de Grupos de Agricultores
» Educacioén Financiera

* Grupos de Autoahorro y Préstamo

* Entendimiento de los Recursos Naturales

* Gestion de los Recursos Naturales

* Principios Basicos del Mercadeo

» Siete Pasos del Mercadeo

* Promocién de la Innovacion.

APRENDIZAJE EN INTERNET

Si eres parte del personal de CRS o un socio, también puedes estudiar las ideas de
este manual en Internet, por medio de un curso en linea. Contacta a tu supervisor en
CRS para obtener tu nombre de usuario y clave. Una vez que hayas sido registrado
puedes iniciar los cursos en linea.

Los cursos en linea utilizan el mismo texto, cuestionarios y ejercicios que este manual.
Muchas de las tablas se presentan como formularios que puedes completar en
Internet para ayudarte a anotar y analizar la informacién que hayas recopilado.

A medida que el proceso se despliega y se prueba los cursos en distintas situaciones,
esperamos con anticipacion recibir tus comentarios sobre las modificaciones para
gue estos puedan ser mejorados continuamente.

EL 'SUITE’ DE FARMBOOK

Farmbook es un juego integrado de herramientas operado desde un teléfono
celular. Las herramientas estan disefadas para asistir con el registro y la coleccidn
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de informacidén basica de los participantes, mejorar la capacitacion, apoyar a la
planificacion empresarial, el analisis de los mercados y el seguimiento del suministro
de servicio por parte de los técnicos de campo.

Farmbook suite tiene varias aplicaciones para llenar las necesidades de los
agricultores, técnicos de campo y gerentes de proyectos:

- Mapear y monitorear para la implementacion y seguimiento de grupos de
agricultores. Esta aplicacion recoge informacidon importante de cada participante
para racionalizar y fortalecer el registro de agricultores, aprendizaje en linea,
planificacion empresarial y el seguimiento y evaluaciéon a escala.

- Aprendizaje de las Habilidades SMART en linea. Estos cursos, mencionados arriba,
proveen la capacitacion agroempresarial gue ayuda a los agricultores incrementar
su produccidn, aumentar sus ingresos y relacionarse con los mercados.

- Agenda empresarial de Farmbook. Esta herramienta guia a los técnicos de campo
a través del proceso de crear planes de negocio que se base en los estudios
participativos de las cadenas de valor.

Estas aplicaciones permitirdn a los técnicos de campo hacer las siguientes tareas:
* Registrar un grupo de agricultores

* Monitorear el suministro de la capacitacién a los grupos de agricultores

* Recoger informacién de seguimiento y evaluacién usando formatos digitales

* Tomar los cursos en linea

* Usar la agenda empresarial para escribir un plan de negocios

* Analizar costos, ingresos y rentabilidad.

Para aprender mas sobre Farmbook, ve al sitio www.crs.org/our-work-overseas/
program-areas/agriculture/smart-skills-smallholder-farmers.

EL ORIGEN DE LAS HABILIDADES SMART

La identificacion de las Habilidades SMART tiene su origen en el establecimiento de
las Alianzas de Aprendizaje Agroempresarial entre Catholic Relief Services y el Centro
Internacional de Agricultura Tropical (CIAT) en 2002. El propdsito de estas Alianzas
de Aprendizaje Agroempresarial es fortalecer la capacidad de las organizaciones
participantes para avanzar y refinar los enfoques que vinculan a los agricultores con
los mercados. CRS ha usado esta modalidad en Africa, Latinoamérica y Asia, con

una participacion de hasta 35 paises en uno o mas de los ciclos de aprendizaje. En
Centroamérica y Sudameérica las alianzas de aprendizajes son multi-institucionales y
cuentan con la participacion de varias naciones, asi como organizaciones regionales
e internacionales de investigacion y desarrollo. En 2005, las Alianzas de Aprendizaje
identificaron la necesidad de un nuevo enfogue para mejorar la capacidad de los
agricultores de vincularse a los mercados y de sostener y fomentar estas relaciones a
largo plazo.

Para responder a esta necesidad, las Alianzas de Aprendizaje organizaron una gira
de estudio a lo largo del cual se visitaron cinco grupos de agricultores diferentes en
Uganda, Bolivia e India para mejorar su comprension de la formaciéon y el desarrollo
de los grupos de agricultores que quieren producir y vender sus bienes a varios
mercados. Un equipo de ocho cientificos y consejeros técnicos procedentes de
ambas instituciones revisaron la literatura sobre cincos enfoques diferentes para la
formacidén de grupos de agricultores, visitando ademas ejemplos de cada uno. Su
objetivo era buscar elementos en comun de los grupos de agricultores que tenian
éxito a la hora de alcanzar sus metas. Los enfoques para la formacion de grupos de
agricultores visitados incluyeron:

* Escuelas de Campo para Agricultores
* Grupos de productores o agroempresas
* Grupos de autoayuda para ahorro interno y préstamos

* Grupos de gestidn de cuencas
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* Comités de investigacion agricola

Gracias a las visitas a estos grupos, el equipo observé que independientemente

del pais, el contexto cultural o el propdsito original para la formacién del grupo, los
agricultores pobres que querian aumentar sus ingresos estaban intentando adquirir
de forma proactiva una o mas de los cinco tipos de habilidades. Estas habilidades
incluyen:

* La habilidad para gerenciar grupos

* La habilidad para manejar finanzas

* La habilidad para la produccidon sostenible y la gestidon de recursos naturales
* La habilidad para el mercadeo y el desarrollo agroempresarial

* La habilidad para la innovacion y la experimentacion.

Aunqgue todos los grupos estaban recibiendo asistencia externa para desarrollar o
reforzar al menos una de las habilidades de manera formal, ninguno de los grupos
estaba recibiendo asesoramiento sobre las cinco de forma simultdnea. Aunque no
haya nada nuevo sobre ninguno de los tipos de habilidades en si, el equipo descubrid
que los grupos de agricultores estaban buscando una combinacidn de estas cinco
habilidades. En muchos casos, los agricultores comentaron la dificultad para ir mas
alla de su propdsito original en lo referente a los ahorros o al uso de tecnologia nueva
para una vinculacion al mercado mas provechosa, a menos que hubieran adquirido
nuevo conocimiento y otro tipo de habilidades.

El equipo concluyd gque una combinaciéon de los cincos tipos de habilidades
contribuiria con efectividad a una vinculacién al mercado mas provechosa y
sostenible para los pobres.

En CRS estamos ilusionados por la forma en la que nuestras experiencias previas de
la aplicacion de las cinco habilidades de manera integrada estan teniendo resultados
importantes para las comunidades con las que trabajamos y también para nuestros
socios en el desarrollo. Sin embargo, reconocemos que la aplicaciéon del enfoque
exige mucho a los técnicos de campo y los métodos de formacidn son importantes.
La intencidon de estos mddulos es facilitar el proceso de aprendizaje para los técnicos
de campo y también para los agricultores a quienes ellos sirven.
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Reconocimientos

Este manual y los otros de esta serie son el resultado de un proceso que comenzd

en 2002 sobre Alianzas de Aprendizaje Agroempresarial en Africa Oriental y
Centroamérica. Catholic Relief Services (CRS) y el Centro Internacional de Agricultura
Tropical (CIAT) fueron co-facilitadores y entre los principales participantes en estas
Alianzas de Aprendizaje. Desde 2002, muchas otras organizaciones e individuos han
contribuido al contenido aportando nuevos conocimientos y experiencias, y revisando
el material recopilado en estos manuales.

La Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional (USAID, siglas en
inglés) apoyd la produccion del manual, mediante el Proyecto de Modernizaciéon de
los Servicios de Extensién y Asesoria (MEAS, siglas en inglés), que financid la edicién,
la produccidn de dibujos y una clinica de escritura (writeshop en inglés).

Los autores desean expresar su mas sincero agradecimiento a Dina Brick, Gaye
Burpee, Geoff Heinrich y Kathy Younker por su apoyo en el desarrollo de los
conceptos de la metodologia de los cinco tipos de habilidades; y a Jorge Enrique
Gutiérrez, responsable de la parte grafica.

Extendemos nuestros agradecimientos también a Elizabeth Santiago y Cristébal
Benitez quienes revisaron minuciosamente la traduccién del inglés al espafol.

Shaun Ferris

Rupert Best

Paul Mundy
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Introduccion

La gente que vive en las comunidades rurales en los paises en desarrollo debe
dominar una gran variedad de habilidades para navegar por los muchos desafios a los
gue se enfrentan y progresar. Necesitan saber cédmo producir o comprar suficientes
alimentos para sus familias. Necesitan manejar las relaciones con otras personas de
sus comunidades. Necesitan saber cdmo moverse en un entorno dificil. Necesitan
aprender a manejar sus finanzas y a ganar dinero vendiendo el excedente de la
produccidén de sus tierras en diferentes mercados.

Aprenden estas habilidades de sus padres, amigos y vecinos, por medio de la
observacion, “a ensayo y error”. Por lo general, tienen bastante éxito. La mayoria de la
gente logra mantenerse - la mayor parte del tiempo.

Pero mucha gente todavia no consigue cosechar o ganar lo suficiente. Siguen siendo
pobres. Y factores como las sequias, inundaciones, guerras, enfermedades y crisis
econdmicas pueden hacer gue un numero enorme de personas se hunda alin mas en
la pobreza. Y el mundo estd cambiando: el aumento de la poblacién, los cambios de
estilo de vida, un clima mas extremo y el mercado global exigen cada vez mas de los
recursos naturales y obligan a la gente a adaptarse para sobrevivir.

Para salir de la pobreza, la poblacidn rural necesita aprender nuevas habilidades y
vincular las mismas en un solo proceso. Una de tus tareas como gerente del proyecto
o técnico de campo es ayudar a los agricultores a aprender y practicar estas
habilidades para que puedan mejorar las ganancias que obtienen de la agricultura.

OBJETIVOS DE ESTE MANUAL
Este manual te presenta cinco habilidades claves:

* Gerencia de grupos

* Gestion financiera

* Gestion de recursos naturales

* Mercadeo y desarrollo agroempresarial
* Innovacion

Estas habilidades se tratan con mas detalle en los diferentes manuales de esta
serie. Este manual ofrece un panorama general de las habilidades y describe cémo
planificar y poner en practica un programa de capacitacion para ensefarlas.

QUE INCLUYE ESTE MANUAL

Este manual describe el enfoque de habilidades multiples y explica cémo usarlo en los
proyectos para el desarrollo rural. Estd compuesto de 6 lecciones:

1. Usar un enfoque basado en las habilidades. Introduccién al enfoque de las habili-
dades multiples para el desarrollo rural.

2. Detalles de las cinco habilidades. Analiza los cinco tipos de habilidades y cémo se
relacionan entre ellas.

3. Organizar el equipo. CoOmo organizar el equipo del proyecto, usando el enfoque de
multiples habilidades, y nuevos enfoques de capacitacion.

4. Trabajar con la comunidad. CO6mo empezar a trabajar con una comunidad y cen-
trarse en grupos especificos dentro de ella.

5. Garantizar la sostenibilidad. COmo manejar y transferir distintos tipos de recursos
sin generar dependencia.

6. Construir un plan de capacitacion. Son las ideas sobre cdmo planear una serie de
cursos de capacitacion, monitorear el progreso y concluir al final del proyecto.

Este manual no intenta cubrir todo lo que necesitas saber para planear e implementar
el enfoque de multiples habilidades. Tendrds que basarte en tu propia experiencia

y en la de tus compaferos para llenar los vacios de informacion. Siéntete libre de
adaptar las ideas y ejercicios cuando sea apropiado.
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LECCION 1. USAR UN ENFOQUE BASADO EN LAS
HABILIDADES

EN ESTA LECCION
Después de esta leccidn podras:

* Enumerar las cinco habilidades basicas que los pequefios agricultores
necesitan para mejorar su calidad de vida.

* Explicar por qué los agricultores necesitan una combinacién de habilidades.

* Hacer un disefio del modelo de cambio utilizado en este curso y en otros
relacionados.

CINCO AGRICULTORES

Victor es miembro de un grupo de agricultores que cultiva y comercializa
ajonjoli. Una ONG los ayudd con la tecnhologia de produccion y los vinculd a un
intermediario mayorista. Pero el proyecto ha terminado y el equipo de la ONG
se ha marchado. Sin reuniones regulares, el grupo ha empezado a venirse abajo.
{Qué necesitan hacer los agricultores para que el grupo siga funcionando?

Anita siembra cultivos en una ladera empinada. Produce muy poco, y cada vez
que llueve, el agua se lleva rapidamente toneladas de tierra valiosa. éCodmo
podria impedir esta erosidén y mejorar su produccion?

Todos en la comunidad de Marco cultivan arroz. Pero lo trillan a mano y pierden
muchos granos. Marco quiere comprar una maquina para trillar su propio grano y
para alquilarsela a sus vecinos. Pero no tiene dinero. cCédmo podria conseguir un
préstamo para comprarla?

Vinicio cultiva verduras y las vende a un intermediario en la época de cosecha.
El intermediario ofrece precios bajos y Vinicio no tiene mas remedio que aceptar.
dComo podria ganar mas mejorando su mercadeo?

Luisa cria gallinas en el patio de su casa. Pero a menudo hay aves de presa que
de una pasada les roban sus pollitos. Otras gallinas se mueren de enfermedades
gue aparentemente se repiten en ciertos meses del affio. ¢Coémo podria Luisa criar
mas gallinas?

INTRODUCCION A LAS HABILIDADES PARA EL MERCADEO Y LA TRANSFORMACION RURAL
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CINCO TIPOS DE HABILIDADES

Luisa, Anita, Vinicio, Marco y Victor son agricultores en
pequefa escala. Necesitan distintos tipos de habilidades para
solucionar sus problemas.

» Gerencia de grupos. Victor necesita mejorar la organizacion
de su grupo para que siga funcionando de forma
independiente.

* Recursos naturales. Anita necesita frenar la erosién
y mejorar la fertilidad de su tierra plantando arboles y
construyendo obras de conservacion de suelos y agua.

- Finanzas. Marco necesita encontrar maneras de ahorrar,
conseguir un préstamo e invertir en nuevas herramientas.

* Mercadeo. Vinicio necesita encontrar formas de mejorar el
mercadeo para vender mejor sus verduras.

- Innovacidn. Luisa necesita identificar y probar tecnologia
gue la ayude a mejorar su produccion y proteger sus aves de
corral.

UNA HABILIDAD NO ES SUFICIENTE

Buenas noticias: Luisa ha encontrado una forma de criar mas
gallinas: utiliza jaulas para proteger a los pollitos de las aves de
presa y los vacuna contra enfermedades.

Pero la historia no termina aqui. Ahora se da cuenta de que
necesita cultivar mas grano para alimentar a sus gallinas.
Necesita un préstamo para construir un gallinero mayor. Y
quiere vender gallinas y huevos en el mercado local.

Para ser una agricultora con éxito, Luisa necesita varias
habilidades: innovacion, gestidn de recursos naturales,
mercadeo y desarrollo agroempresarial, gestion financiera y
gerencia de grupos.

HABILIDADES MULTIPLES - NECESIDAD COMUN
Los otros agricultores estan en una posicidn similar.

Para controlar la erosién, Anita tendrd que organizarse
con otras personas de su comunidad para plantar arboles y
construir obras de conservacidn de suelos en la ladera. Una
vez que hayan logrado controlar la erosién, tal vez quieran
innovar probando con distintos cultivos y averiguar cdmo
comercializarlos.

El grupo de Victor ya sabe cdmo cultivar y comercializar
ajonjoli. Pero necesitan cuidar sus recursos naturales para
asegurarse de que no agoten la tierra. Al crear un grupo de
ahorro pueden solicitar un préstamo para invertir en un local o
almacén donde guardar sus cosechas.

Los distintos tipos de agricultores necesitan los mismos cinco
tipos de habilidades: grupos grandes y bien establecidos vy
los agricultores que estan empezando a organizarse; los
agricultores mas ricos y los mas pobres; mujeres y hombres;
agricultores de distintas partes del mundo.

HABILIDADES MULTIPLES - SE APOYAN ENTRE S/

Los cinco tipos de habilidades se apoyan entre si. Por ejemplo,
organizarse como grupo ayudara a Vinicio y a sus vecinos a
sacar mejor partido de las oportunidades para comercializar
sus verduras. Necesitaran habilidades financieras para
administrar sus ingresos y obtener préstamos del banco.
Necesitaran hacer una buena gestién del agua, mantener

la fertilidad de la tierra y controlar las plagas para cultivar

sus verduras de manera sostenible. Y necesitaran introducir
innovaciones para fomentar su produccion, desarrollar nuevos

CINCO HABILIDADES: GERENCIA DE
GRUPOS, GESTION DE RECURSOS
NATURALES, GESTION FINANCIERA,
MERCADEO Y DESARROLLO
AGROEMPRESARIAL E INNOVACION
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productos y mejorar la calidad de las verduras que venden. Sin
estas habilidades, sus esfuerzos pueden fracasar.

Con algunas de las habilidades - o las cinco - tienen muchas
mas posibilidades de tener éxito, mantenerlo y ser mas
resistentes a situaciones adversas.

BENEFICIOS PARA LOS GRUPOS META

Esta claro como los agricultores y otras personas de una
comunidad pueden beneficiarse gracias a los cinco tipos de
habilidades, logrando:

- Seguridad alimentaria: cosechar, tener acceso a mas
alimentos y consumirlos.

° Mejores ingresos: vender productos de mas calidad y a
mejores precios en mercados mas lucrativos.

- Organizacioén: trabajar con los vecinos para aprender y
solucionar problemas juntos.

- Sostenibilidad de los procesos: mantener y ampliar sus
iniciativas sin ayuda externa.

- Expansion de sus servicios: llegar a mas personas de la
comunidad.

MEJORES PROYECTOS
La gestidon del proyecto también deberd aportar:

- Herramientas de capacitacion. Los técnicos de campo
tendran una serie de herramientas de capacitacion mas
efectivas para utilizar con los agricultores y otros socios y
otros miembros de la comunidad.

- Educacién abierta. Materiales faciles de usar para la
capacitacion en las cinco habilidades estan disponibles en
formato impreso y en linea. La capacitaciéon y las pruebas
en linea hacen posible certificar a los estudiantes que hayan
tomado los cursos.

« Mejor informacion. En el enfoque de las cinco habilidades
basicas, los técnicos de campo, agricultores y miembros de
la comunidad sistematicamente recopilan informacién que
pueden usar y también mejorar la gestion del proyecto.

+ Medir los resultados. Mejor informacion hace que el
seguimiento y la evaluacion sean mas efectivos al mostrar
qué funciona y qué no.

* Mejorar la sostenibilidad. Cuando la gente local haya
dominado los cinco tipos de habilidades, pueden ser mas
responsables de su propio desarrollo. Esto puede reducir
el costo del proyecto a largo plazo. Los miembros de la
comunidad pueden empezar a prestar servicios y continuar cuando el proyecto
termine, proporcionando mayor sostenibilidad al proceso de desarrollo.

LAS CINCO HABILIDADES EN PROYECTOS DE DESARROLLO

{Como ayudan las cinco habilidades a promocionar el cambio en areas rurales?
Ayudan a los agricultores y a otros miembros de la comunidad a administrar sus
finanzas, recursos naturales, tecnologia y las relaciones con el mercado con mas
eficacia. Los agricultores aprenden a manejar su dinero, a ahorrar y a invertir
prudentemente, a mejorar su productividad de manera sostenible y a construir
relaciones provechosas a largo plazo con el mercado.

Al diseflar un proyecto, debes asegurarte de que el enfoque de desarrollo encaje en el
contexto local y responda a las necesidades locales. Las cinco habilidades son parte
del proceso de relacionar las intervenciones con las necesidades.

Para comprender cémo las cinco habilidades encajan dentro de un proyecto, veamos
seis aspectos a considerar en el disefio de proyectos:
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Motores del
cambio

Tipos de
poblacién
meta

Servicios de
intervencioén

Agentes de
transferencia

Cambios de
comporta-
miento

Resultados
deseados

Motores de cambio

Tipos de poblacidn

Rumbo del proyecto

SEIS ASPECTOS DE LOS PROYECTOS DE DESARROLLO

meta

Estrategias de intervencion

Agentes de transferencia

Adopcion

Resultados deseados

Veremos cada uno de estos aspectos uno por uno.

MOTORES DE CAMBIO: CONTEXTO NACIONAL

La escalay los tipos de resultados de un proyecto que se quieren lograr dependeran
mucho de factores a nivel nacional y local. Necesitaras tener en cuenta estos factores
cuando disefies un proyecto.

En el &mbito nacional hay varios motores de cambio: la demografia, los patrones
de crecimiento econdmico nacionales y locales, la infraestructura, los mercados, la
politica gubernamental, la estabilidad, las inversiones a gran escala y las condiciones
climaticas.

Estos motores establecen el marco de condiciones generales en los que un proyecto
se desarrollara. El proyecto debe tenerlos en cuenta, pero ejerce poca o ninguna
influencia sobre ellos.

CONTEXTO DEL PROYECTO Y POBLACION META

Estado inicial. La situacion local también es importante a la hora de dar forma

al disefo del proyecto y a la estrategia de intervencidén. éLas personas se estdn
recuperando de una emergencia, como, por ejemplo, una inundacién? ¢O los
problemas son de largo plazo, causados por inestabilidad politica o por la pobreza?
AEl proyecto aspira a ayudar a los pobres a aumentar sus recursos partiendo de
cero? O su objetivo es mas bien impulsar el crecimiento de personas que ya tienen
algunos recursos de base para dar un impulso a sus ingresos y salir de la pobreza?

Segmentos de la poblacién. ¢Quiénes son nuestra poblacién meta? También
utilizamos la palabra poblacién meta mas que beneficiarios para destacar que
respetamos a la gente con la que trabajamos. Debes tener una actitud profesional
a la hora de identificar desafios para algunos tipos de participantes en especial, y
para encontrar intervenciones rentables que aumenten la habilidad de personas
especificas para llevar una vida mas plena.

Para el enfoque de las cinco habilidades resulta importante incluir a participantes
masculinos y femeninos (solteras, casadas y/o madres), desde el proceso de
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planificacidon en adelante para asegurarse de gque sus necesidades se toman en
cuenta.

Las distintas personas en una misma comunidad tienen oportunidades y desafios
diferentes. La gente muy pobre estd en una situacidn diferente a la de quienes tienen
algo mas; por lo tanto, los proyectos dirigidos hacia los mas pobres o hacia la gente
con algunos recursos necesitardn enfoques diferentes con distintos grados de éxito.

Las mujeres y los hombres a menudo tienen diferentes roles y responsabilidades.
Pueden que tomen decisiones, o puede que enfrenten barreras sociales, econdémicas
y legales. Sus oportunidades, necesidades, limitaciones y prioridades pueden variar
considerablemente. Debes pensar sobre esto cuando diseflas el enfoque de la
capacitacion, cuando escoges la hora, el sitio y el contenido de la capacitacion, y los
tipos de apoyo que provees.

Las personas gue viven en areas remotas deben hacer frente a desafios diferentes
de los que estan cerca de carreteras o mercados. De forma similar, las personas de
distintos grupos étnicos, niveles educativos y edades también tienen aspiraciones y
posibilidades diferentes.

Recursos. A la gente con muy pocos o ningun recurso (los sin tierra, viudas,
huérfanos) puede resultarles imposible invertir en mejorar su vida. Aguellos con

un poco de tierra o algo de ahorros tienen una base sobre la cual construir. La
composicion de la gente en la comunidad también puede ser importante: los
agricultores con recursos pueden ayudar a sus vecinos mas pobres a mejorar su vida
- o0 pueden hacerla mas dificil. De igual forma las preferencias politicas y religiosas
pueden influir en las relaciones entre los habitantes de una comunidad y sus intereses.

SERVICIOS DE INTERVENCION

Los proyectos ayudan a las personas proporcionandoles varios tipos de recursos:
tecnologia o insumos, comida, dinero (por ejemplo, por medio de programas
alimentarios o de “dinero por trabajo”).

Los proyectos también proporcionan capacitacién y vinculos. Aqui es donde encaja
el enfoque de las cinco habilidades: desarrolla las habilidades de las personas

en cinco ambitos fundamentales. Se asegura de que establezcan vinculos con

los proveedores de insumos, con |los servicios financieros, de asesoramiento y de
extension, y con los mercados para mejorar su resiliencia y sus perspectivas de
crecimiento.

Mas que centrarse en un solo tema, el enfoque de las cinco habilidades proporciona
una combinacion de recursos, habilidades y relaciones.

Al final del proyecto, las personas participantes deberian conocer mejor la gestién
financiera, la produccidn mas sostenible y las relaciones de mercado para que puedan
mantener a sus familias.

Un proyecto puede tener que invertir mas tiempo y recursos en cierto tipo de
poblaciéon. Por ejemplo, puede costar mas trabajar con mujeres que con hombres

al principio del proyecto. Esto se debe a que muchas mujeres estdn demasiado
ocupadas para asistir a los cursos y pueden necesitar mas capacitacion en
habilidades basicas antes de poder adoptar nuevas tecnologias. Las mujeres pobres

a menudo han recibido menos educacidn que los hombres, por eso puede que
necesiten ayuda adicional en alfabetizaciéon o nociones matematicas elementales. Las
mujeres a menudo tienen menos recursos que los hombres, pudiendo necesitar apoyo
y acuerdos especiales con la comunidad para emprender nuevos esfuerzos.

AGENTES DE TRANSFERENCIA O “INTERMEDIARIOS DE CONFIANZA”

Los proyectos por lo general trabajan con agentes de servicio locales: extensionistas
del gobierno, técnicos de campo de las ONG, voluntarios de la comunidad,
proveedores de servicios del sector privado y similar. La mayoria de los proyectos
utiliza una combinacidén de estas figuras para proveer una mezcla de servicios a las
comunidades. Es importante que el equilibrio de hombres y mujeres entre los agentes
de transferencia esté alineado con el de la poblacién meta, y que a cada grupo se le
asigne el agente de transferencia apropiado.

Tipos de
poblacién
meta

Estatus inicial
Emergencia
Aguda / Cronica
Aumento de
recursos
Crecimiento
Segmento
Nivel de
pobreza
Acceso a los
mercados

Origen étnico
Educacion
Género
Edad
Recursos
Ninguno
Bajo
Medio
Alto

Servicios de
intervencién

Transferencia
de recursos

Tecnologia /
insumos
Alimentos
Dinero

Capacitacién
Grupos
Ahorros y

préstamos
Mercadeo

Produccion
Innovacion

Vinculos con
servicios
Insumos
Finanzas

Extensidon
Mercado de
productos

Obras publicas
Carreteras
Agua
Cuencas
Comunicaciones
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Cada vez mas, los proyectos utilizan proveedores de servicios que cobran una
tarifa a la poblacion meta. Esto hace que la intervencidn sea mas sostenible, ya que
el proveedor puede continuar ofreciendo el servicio cuando el proyecto termine,
gracias a que se le paga. Estos proveedores pueden incluir a proveedores de
insumos agricolas, profesores, asesores empresariales o financieros, veterinarios y
especialistas en mercadeo.

Hay muchas formas de incluir los costos de estos servicios: por ejemplo, el proyecto
puede negociar con la comunidad para que los participantes proporcionen
contribuciones en especie de manera que los servicios no sean explicitamente

gratis. Otra alternativa, el proyecto puede empezar a proporcionar a los agricultores
servicios gratuitos de extensién o finanzas, pero sabiendo que después de un tiempo
determinado, tal vez dos temporadas o afios, tendrdn que pagar por la capacitacion.
En otros casos, los costos pueden ser introducidos una vez que los agricultores hayan
alcanzado cierto grado de habilidades o hayan recibido capacitacién por un periodo
de tiempo determinado. De ahi en adelante, tendrian que empezar a pagar por el
servicio.

Si tienes pensado introducir los costos del servicio profesionales durante un proyecto,
el técnico de campo debe asegurarse de que ha explicado claramente este cambio
desde el principio del proyecto.

En muchos paises, es muy aconsejable contratar a mujeres como técnicos de campo
para gue puedan ayudar a las agricultoras y a otras que se dedique a diferentes
actividades. Considera asuntos tales como:

* Transporte: ¢Es considerado apropiado que las mujeres montan bicicletas o motos?
Asegurate que la bicicleta es de un tamafio y modelo apropiados para mujeres.

* Asuntos de seguridad: {¢Pueden las mujeres viajar y trabajar en forma segura?

« Sitio: ¢Hay limitaciones sobre donde las mujeres pueden trabajar? ¢Es posible que
trabajen cerca de la casa?

» Capacitando a los hombres: éHay limitaciones para que las técnicas de campo
capaciten los agricultores masculinos?

ADOPCION

d{Con gué rapidez las personas participantes pueden progresar hacia el objetivo del
proyecto?

La respuesta depende de quiénes son y cual es su punto de partida.

* Los proyectos que apoyan a los mas pobres, a los menos escolarizados, y a hogares
encabezados por hombres o mujeres en areas remotas probablemente presentaran
indices de cambio lentos en general. Pero estos cambios pueden causar impactos
positivos profundos en las mujeres y sus hijos, por el resto de su vida.

* Un proyecto que apoya hogares de estatus medio, con educacioén, encabezados
por hombres y que tienen acceso a servicios y a mercados, puede presentar un
progreso bastante rapido en términos de productividad e ingresos. Si estos cambios
son sostenibles pueden sacar a toda una comunidad de la pobreza.

* Sin embargo, en ambos casos los resultados positivos conduciran al cambio a
largo plazo sélo si los miembros de la comunidad los sostienen cuando el proyecto
termine.

A la hora de tomar decisiones sobre las intervenciones, también es importante
considerar los efectos de las inversiones en los distintos segmentos de la comunidad.
Asi como el porcentaje de ganancias ademas de las cantidades absolutas.

* Para un agricultor pobre que produce una docena de huevos por semana, tres
huevos mas supondrian un aumento de 25%.

* Esto es mas en términos de porcentaje que un aumento de produccién de 200 kg
de maiz por hectarea para alguien que normalmente cosecha 1000 kg por hectarea:
un aumento de 20%.
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Para los mas pobres, unos cuantos huevos extra son muy importantes: suponen una
diferencia mayor para una familia que lo que supondrian unos sacos de maiz extra
para un agricultor mas rico.

Las intervenciones en ambos casos son importantes.

El grado de adopcidn, el uso continuo de nueva tecnologia o mejores practicas
también dependen de la habilidad de la persona para integrar habilidades, entender
y usar tecnologias que responden a sus necesidades, y desarrollar relaciones con
mercados y proveedores de servicios tales como el financiamiento y los suministros.

RESULTADOS DESEADOS

Un proyecto debe estar claramente definido en cuanto al contexto, tipo de poblacién
meta e intervenciones necesarias. De igual manera los objetivos deben ser apropiados
y los indicadores de cambio previstos deben ser realistas y alcanzables. Para que un
cambio sea significativo, positivo y de largo plazo, las personas participantes deben
ser capaces de sostenerlo y manejarlo.

Los objetivos deberdn ser relevantes para el grupo. Por ejemplo, los objetivos para
grupos de hombres y de mujeres pueden ser diferentes.

Las mujeres tiene muchas tareas de hogar, por eso puede que tarden mas para
aprender y aplicar nuevas habilidades. Tienden a tener menos recursos que los
hombres, y por ello puede que no sean capaces de usar sus nuevas habilidades tan
rapido como los hombres. Sus empresas también pueden ser de menor escala, y
quizds no tengan la posibilidad de viajar a mercados lejanos, pero sus empresas
pueden aportar pequefias cantidades de dinero con regularidad. Por ejemplo:

* Grupo de hombres: Objetivo = cada miembro aumenta su produccién de 4 a
5 sacos de maiz por hectdrea. Vende el saco extra por US$ 25 = US$100.00 a
US$125.00.

* Grupo de mujeres: objetivo = cada miembro vende 3 huevos por dia a US$0.15 cada
uno. Al afio, gana una cantidad extra de 3 huevos x 365 dias x US$0.15 = US$109.50
al afo.

Importante: iA |o largo del afio, las mujeres que venden huevos ganan y ahorran casi
tanto como los hombres! Y las ganancias pequefas pero regulares pueden tener
mayor efecto sobre la alimentacién y el bienestar de la familia que una sola venta
grande.

Los proyectos que se basan en las cinco habilidades hacen hincapié en la
transferencia de habilidades. El monitoreo y la evaluacion deben medir la habilidad de
las personas para utilizar las habilidades de manera combinada o individual.

UN MODELO DE CAMBIO

Un proyecto integra cada uno de estos seis aspectos en una combinacidn que
responde a las necesidades de las personas con quienes se trabaja en un drea en
particular.

El enfoque de las cinco habilidades encaja en el recuadro de “capacitacion” en la
columna de “servicios de intervencion”. El enfoque en las habilidades también
influye en varias de las otras columnas: en la eleccién del tipo de poblaciéon meta,
en el uso de distintos agentes de transferencia, en la integraciéon de las distintas
habilidades durante la adopcidn. El resultado podria ser mejoras en algunos o en
todos los resultados deseados.

CONCLUSION

La poblacién rural en todo el mundo necesita una variedad de habilidades para
mejorar sus medios de vida. Cinco tipos de habilidades son especialmente
importantes: innovacidn, gestiéon de recursos naturales, mercadeo y desarrollo
agroempresarial, gestidn financiera y gerencia de grupos.

A menudo la gente necesita una combinacién de estas habilidades para tener éxito
durante el proyecto y, aun mas importante, para poder sostener su progreso cuando
el proyecto termine.

Resultados
deseados

4 Productividad
* Ingreso
4Sostenibilidad
4 Resiliencia
4 Dieta
Higiene
Precios de los
alimentos

4Crecimiento
econdmico
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Los proyectos incorporan seis aspectos: motores de cambio (0 macro-contexto),
poblaciéon meta y el contexto local, estrategias de intervencién, agentes de
transferencia, la adopcién de practicas nuevas y los resultados deseados.
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PRUEBA 1

Las respuestas se encuentran al final del manual. 4. Relaciona el aspecto del modelo de cambio
con su definicion correcta.

1. éCuales son las cinco habilidades que los "
peguenos agricultores necesitan para mejo- ASPECTO DEFINICION

rar sus medios de vida? A. Motores de 1. Los recursos, habilidades

Seleccione cinco de estas opciones cambio y vinculos que el .
proyecto proporciona

£ Educ?z?C|or.1’ - B. Tipos de 2. Progreso hacia los

B. Planificacion familiar poblacién meta objetivos del proyecto

C. Gestion financiera C. Estrategias de 3. El contexto nacional del

D. Género intervencion proyecto

E. Gerencia de grupos D. Agentes de 4. Los objetivos del

F. Salud transferencia proyecto

G. VIH/sida E. Adopcidn 5. El tipo de personas a las

H. Innovacion que sirve el proyecto

|. Mercadeo y desarrollo agroempresarial F. Resultados 6. La gente que

J. Gestidn de recursos naturales. deseados implementa el proyecto

2. Los agricultores normalmente solo necesi-

tan una de las cinco habilidades para tener 5. ¢En qué parte del modelo de cambio enca-

exito. Los técpicos de desarrollo deben ja mejor el enfoque de capacitacion de las
identificar cual habilidad necesitan y ayudar cinco habilidades?

a los agricultores a aprenderla. _
. Motores de cambio.

Tipos de poblacién meta o cliente.
Servicios de intervencion.
Agentes de transferencia.

A. Correcto. Una vez que tengan esa habilidad,
seran capaces de resolver sus problemas mas
urgentes.

B. No necesariamente. A menudo los
agricultores se enfrentan con diversos
problemas y necesitan una variedad de
habilidades para poder superarlos.

Adopcidn.
Resultados deseados.

TmoOow»

A . 6. {Quién se beneficia del enfoque de las Ha-
3. {Cual de los siguientes es un motor de cam- bilidades SMART?

bio?
) ) Relaciona el tipo de beneficio con la persona
Selecciona dos de estas opciones. idénea.

A. Recursos (que la gente local tiene).

B. Demografl'a (crecimiento \ migracién de la BENEFICIO PERSONA
poblacién).

C. Infraestructura (construir nuevas carreteras y A. Mejor seguridad 1. Personal del proyecto
proporcionar servicios como electricidad). alimentaria

D. Ensefianza de habilidades (las habilidades B. Capacitacion mas 2. Agricultor
que los agentes de desarrollo pueden efectiva
ayudarles a aprender a los agricultores). C. Mejor sostenibilidad | 3. Ambos el personal

E. Agentes de transferencia (tales como del proyecto y el
agentes de desarrollo, ONG y proveedores de agricultor
servicios del sector privado). D. Mejores ingresos
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LECCION 2. DETALLES DE LAS 5 HABILIDADES

EN ESTA LECCION
Después de esta leccion podras:

* Enumerar tres aspectos detallados de cada uno de los cinco tipos de habilidades.
» Describir cémo las habilidades individuales se refuerzan mutuamente.
* Mencionar las tres habilidades centrales.

* Enumerar habilidades adicionales que los agricultores podrian necesitar.

EN DETALLE
Examinemos mas de cerca los cinco tipos de habilidades.

* Gerencia de grupos

* Gestion de recursos naturales

* Gestion financiera

* Mercadeo y desarrollo agroempresarial

* Innovacioén.

GERENCIA DE GRUPOS

Para que un grupo funcione a largo plazo, sus miembros deben
tener confianza mutua, aportar ideas en conjunto y tomar
decisiones importantes. Necesitan decidir cosas como:

* {Quién estd en el grupo?

e ¢Cuadles son las reglas?

* {En qué invertira el grupo?

* ¢Como resolver las diferencias?

Para poder abordar estos asuntos es Util aprender los puntos
basicos para facilitar bien un grupo. Esto incluye:

* Seleccionar los miembros (membresia)
* Definir la finalidad del grupo y establecer objetivos

* Convocar a reuniones

* Redactar los estatutos y reglamento

* La elecciéon de los cargos directivos y establecer la duracidn
de dichos cargos

* Planear actividades y llevarlas a cabo
» Contar con miembros diligentes y responsables de estas acciones
* Manejar las finanzas

* Registrarse ante las autoridades locales y abrir una cuenta bancaria (en algunos
paises)

* Organizar procesos de aprendizaje, y

* Tener mecanismos para expresar opiniones que permitan evaluar la actuaciéon y el
progreso del grupo.

INTRODUCCION A LAS HABILIDADES PARA EL MERCADEO Y LA TRANSFORMACION RURAL 13



GESTION DE RECURSOS NATURALES

La sobreexplotacidon de los recursos naturales conduce a la
erosion del suelo, la deforestacion y a bajos niveles de agua
en el subsuelo. Para empeorar las cosas, los cambios en el
clima implican que las sequias y las inundaciones se vuelvan
mas frecuentes. Para que los agricultores sigan produciendo
alimentos y cultivando su producciéon de forma sostenible,
deben aprender a gestionar y conservar sus recursos
naturales.

Es posible que los agricultores de manera individual mejoren
el manejo de sus fincas o parcelas, por ejemplo, al:

* Manejar mejor la tierra, utilizando métodos como el cultivo
sin arado (ej. labranza cero, minima o conservacionista)

« Utilizar abono organico y cantidades apropiadas de fertilizante artificial

* Mejorar la captacion del agua de lluvia y el uso de riego

* Reducir el uso de agroquimicos y aplicarlos de forma segura

* Sembrar cultivos mas apropiados, rotar los cultivos y utilizar variedades mejoradas.

Algunas mejoras son posibles solo si los grupos de agricultores (o toda la
comunidad) trabajan juntos. Por ejemplo:

* Controlando la erosiéon mediante la construccidon de muros de contencidn, presas y
canales de desvio

» Reforestando y restringiendo la tala de arboles

* Protegiendo los manantiales y construyendo y gestionando adecuadamente
sistemas de riego

» Restringiendo el pastoreo en areas degradadas

» Controlando las quemas de rastrojos y los incendios
forestales.

GESTION FINANCIERA

Manejar el dinero es un tipo de habilidad vital para el productor
de forma individual y para el grupo. Las habilidades financieras
incluyen calcular costos, entender el flujo de caja, predecir
ingresos, planear presupuestos, ahorrar dinero, abrir y manejar
cuentas bancarias, utilizar préstamos y conocer el costo de
recibir dinero prestado. Las nociones basicas de finanzas son
importantes para el hogar y una parte esencial de la agricultura
destinada al mercado.

Muchos grupos comienzan con ahorros y préstamos: los
miembros contribuyen con pequenas cantidades cada semana
para crear un fondo comun; pueden entonces tomar prestado
dinero de este fondo y devolverlo con intereses. Muchas
agencias de desarrollo utilizan esta estrategia para ayudar a

la gente local a reunir su propio capital. Al ahorrar y prestarse
dinero entre los miembros del grupo se genera confianza entre
ellos, aprenden a trabajar juntos con el dinero y entienden
como aumentar su capital.

Los grupos de ahorros y préstamos necesitan muchas de las mismas habilidades
gue los grupos centrados en la produccién y el mercadeo: necesitan organizarse y
establecer reglas sobre coémo operar. Habilidades financieras de los grupos:

» Establecer el grupo y acuerdo sobre las reglas de funcionamiento
* Elaborar y manejar registros de contabilidad basica
* Acordar sobre la cantidad, la regularidad del ahorro y los plazos de reembolso

* Desembolsar préstamos: solicitud y aprobacion de préstamos, tasas de reembolso,
condiciones de los préstamos

* Reembolsar préstamos
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* Manejar el capital a largo plazo
* Acordar sobre las sanciones a los miembros que no respeten las reglas del grupo
* Registrar el grupo ante las autoridades (en algunos paises)

* Manejar sus finanzas personales (calcular los costos, entender el flujo de caja,
predecir ingresos, planear presupuestos, ahorrar dinero, abrir y manejar cuentas
bancarias, utilizar préstamos y conocer el costo de recibir dinero prestado)

* Manejar las inversiones.

MERCADEO Y DESARROLLO AGROEMPRESARIAL

dComo pueden los agricultores en pequefia escala ganar mas
con las cosechas y el ganado? Organizdndose como grupo,
pueden aprender juntos para conseguir los insumos a precios
mas bajos comprando al por mayor y obtener mejores precios
de venta consolidando la produccién y vendiendo mayores
cantidades. Pueden identificar a los compradores que estén
dispuestos a pagar precios mas elevados por sus mercancias
a granel. Pueden mejorar la calidad del producto o procesarlo
para aumentar su valor. Pueden sustituir sus productos por
otros mas rentables y acudir a mercados mas lucrativos.

Para entender cémo funcionan los mercados y coémo trabajar
juntos para aumentar sus ingresos, los agricultores necesitan
habilidades en:

* Organizar grupos

» Elegir productos

* Analizar mercados

* Calcular el costos, ingresos y ganancias para una nueva agroempresa
» Trabajar con servicios de desarrollo de negocios

* Formular planes de negocios

* Vender colectivamente

* Revisar los costos, ingresos y ganancias al final de la temporada

* Planear para la siguiente temporada y las posibilidades de ampliacién.

INNOVACION

Los cambios de mercado, el crecimiento de la poblacién, la
degradacidon de los recursos naturales y el cambio climatico
estdn haciendo mas dificultosos los métodos tradicionales

de produccién agricola. Muchos agricultores quieren probar
nuevas ideas para mejorar su situacion, pero no saben cémo
hacerlo sistematicamente. Pueden aprender algunos métodos
relativamente sencillos para probar nuevas ideas.

Las habilidades clave para la innovacién incluyen:

 |dentificar y definir problemas

* Investigar posibles soluciones y encontrar fuentes de
informacion

» Diseflar una manera practica de investigar
* Recopilar y registrar observaciones
* Analizar y evaluar los resultados

* Aplicar estos conocimientos y compartirlos.
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EL PODER DE COMBINAR HABILIDADES

Cada uno de los cinco tipos de habilidades es valioso por si mismo: los agricultores
y personas del entorno rural pueden usarlas para mejorar sus ingresos y sus
condiciones de vida. Pero el beneficio real llega cuando los agricultores combinan
estas habilidades. Los grupos mas exitosos empiezan centrandose en un tipo de
habilidad, y luego van agregando otras habilidades con el tiempo. Muchos obtienen
ayuda para la actividad inicial, pero tienen que recibir capacitacion en las otras
habilidades o aprenderlas por si mismos.

Miremos dos ejemplos: un grupo que era de ahorros se ha convertido en una
agroempresa, y una empresa que ha evolucionado affadiendo habilidades de
ahorros y finanzas.

DE LOS AHORROS A LA AGROEMPRESA

Un grupo en Guatemala empezd como un simple club de
ahorros y préstamos. Todas las semanas, los miembros
aportaban una pequefa cantidad a un fondo comun. La
tesorera mantenia un registro riguroso de quién habia pagado
y cuanto. Los miembros podian recibir un préstamo del fondo,
para gastarlo en lo que quisieran, siempre que devolvieran el
préstamo pagando los intereses.

Tuvo tanto éxito que el grupo empezod a usar el dinero

para invertirlo en la agricultura. La primera inversién fue un
fracaso: no sabian nada sobre los productos o los riesgos que
implicaba. Por eso decidieron que necesitaban aprender a
mercadear los productos agropecuarios. Después de adquirir
un nuevo tipo de habilidades y de estudiar sus oportunidades,
decidieron invertir en el mercadeo de productos mas que en su cultivo. Ahora
compran productos, tales como papas y trigo, de grupos de agricultores de su
pueblo, los almacenan cuando es necesario y los venden a compradores en la ciudad.

DE LA EMPRESA A LOS AHORROS

Un proyecto en Nicaragua desarrollaba grupos
agroempresariales para exportar frijol. Estos grupos tuvieron
éxito mientras el proyecto les proporcionaba asesoramiento y
apoyo. Pero empezaron a fallar cuando el apoyo al proyecto
fue retirado porque los grupos de agricultores no estaban
apropiados del proceso.

Un proyecto de seguimiento introdujo habilidades de ahorros y
préstamos (gestién financiera), y de gerencia de grupos. Las
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reuniones regulares para examinar las finanzas, promocionar los ahorros conjuntos

y mejorar la administracion del grupo ayudaron a los miembros a aprender a

trabajar juntos y generar un clima de confianza mutua. Trabajar juntos con ahorros y
préstamos regulares ayudd al grupo a entender mas sobre las finanzas, y el resultado
fue una empresa de exportacidén de frijol mas sostenible y con mayor expansion.

TRES HABILIDADES CENTRALES

Tres tipos de habilidades -gestion financiera (especialmente ahorros), gestion de
recursos naturales y mercadeo y desarrollo agroempresarial- tienden a ser centrales
para mejorar las condiciones de vida. La gerencia de grupos y la innovacidn son
habilidades transversales que las complementan y las fortalecen.

Innovacion

GESTION FINANCIERA,

y N GESTION DE LOS
y ; N\ RECURSOS NATURALES
{ Gostig . Mercadeoy Y MERCADEO Y
4 ﬁn:ic!:?;ra 4 o desarrollo  » DESARROLLO
\ ’xr r,;s*'agroempresaria!_;*‘ AGROEMPRESARIAL
b i SON LOS TRES
- V4 HABILIDADES
CENTRALES

Gerencia de grupos

AGREGAR HABILIDADES

Muchos proyectos de desarrollo se centran en desarrollar tipos de grupos
particulares. Los tres mas comunes son:

* Grupos de autoahorro y préstamo (centrandose en las finanzas)

* Escuelas de campo para agricultores (gestién de recursos naturales y produccién
agraria)

* Grupos de mercadeo (agroempresas).

Los hombres a menudo quieren empezar mejorando su produccién agricola; las
mujeres, los ahorros.

No importa cdmo empiecen, los proyectos pueden ayudar a estos grupos a
desarrollarse mas capacitdndolos en las otras habilidades. Por ejemplo, un grupo
de ahorros y préstamos puede querer aprender sobre el mercadeo. Una escuela de
campo puede decidir mejorar su gestidn y su habilidad para innovar. Un grupo de
mercadeo puede pensar que necesita mejorar su produccion y su gestion de los
recursos naturales.

¢SON NECESARIAS LAS CINCO HABILIDADES?

No. Muchos grupos de agricultores o agricultores individuales producen con éxito y
venden bienes sin todas las habilidades. Pero las probabilidades de tener éxito a largo
plazo de un grupo son mayores si dominan los cincos tipos de habilidades.

Distintas personas en un grupo o en una comunidad pueden especializarse en
diferentes habilidades. No es necesario capacitar a todas las comunidades ni a todos
los miembros de un grupo en todas las habilidades. El punto importante es el acceso
a las habilidades y al conocimiento.
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Grupo de autoahorroy Grupo de innovacion Grupo de mercadeo
préstamo

Habilidades en

* Gerencia de
grupos

* Gestidn de
recursos naturales

* Mercadeoy
desarrollo
agroempresarial

* Gestiodn financiera

* Innovacion

Grupos con las 5 habilidades

PROGRESO DE LAS HABILIDADES CON EL TIEMPO

Las habilidades se pueden aprender en cualquier orden. Proporcionar capacitacion en
diferentes habilidades dependera de los recursos y la duracion del proyecto.

Distintos grupos de una comunidad pueden tener diferentes objetivos y
combinaciones de habilidades.

- Grupos que manejan una habilidad especifica. Algunos grupos pueden enfocarse
en una habilidad, como los ahorros, o pueden centrarse en la produccion, la gestién
de recursos naturales o la innovacién.

« Grupos de miiltiples habilidades. Otros grupos pueden combinar dos o més
habilidades - tales como un grupo de ahorros que también comercializa los
productos de sus miembros. Algunos grupos pueden tener las cinco habilidades.

Distintos grupos en una misma comunidad pueden tener miembros en comun, y estos
grupos pueden beneficiarse mutuamente.

OTRAS HABILIDADES

Las cinco habilidades - gerencia de grupos, gestion financiera, mercadeo y desarrollo
agroempresarial, gestidén de recursos naturales e innovacién - son importantes para
muchas comunidades rurales por todo el mundo. Las necesidades y los enfoques
también son bastantes comunes, haciendo que sea posible usar un mismo curso en
una gran variedad de paises y situaciones.
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Pero estas no son las Unicas habilidades que la gente necesita en areas rurales. A
menudo también necesitan habilidades en:

- Alfabetizacion. indices de alfabetizacidn bajos son comunes en muchas
comunidades rurales pobres. Las mujeres a menudo estan menos alfabetizadas que
los hombres.

- Aritmética. Saber leer y escribir nimeros, sumar y mantener registros numéricos.

» Liderazgo. Es la habilidad para inspirar a un grupo, tomar decisiones claras y
acelerar el progreso.

- Métodos de producciéon especificos para agricultura y ganaderia. Estos dependen
del cultivo o ganado, del clima y el suelo de la zona, y del sistema de produccidn.

- Procesamiento agricola. Agregar valor a un producto, por ejemplo secando,
moliendo, limpiando, clasificando, nivelando, envasando, empaquetando, etc.

* Nutricién, salud e higiene (incluso hacerle frente al VIH). Estas son practicas que
las familias rurales pueden llevar a cabo para mantener estilos de vida saludables y
asegurarse de que los nifos crezcan adecuadamente.

- Capacidad para conseguir ingresos por otras vias. Cubre una amplia variedad
de habilidades y labores: trabajo en otras fincas, carpinteria, forja y herreria,
conduccidn, pelugueria, mantenimiento de vehiculos, trabajos eléctricos,
construccion, uso de computadoras, destrezas secretariales, entre otras.

- Asuntos de género. Cémo trabajar de forma que se dé apoyo al papel que
desempefian los hombres, las mujeres y los nifios.

* Manejo de conflictos. COmo evitar los aspectos negativos de los conflictos y cémo
resolverlos cuando se presentan.

- Comunicacién, cabildeo y defensa. Codmo representar y presionar ante autoridades
locales y nacionales, por las necesidades y aspiraciones del grupo de agricultores o
de la comunidad.

Algunas de estas habilidades dependen del idioma, la escolaridad, o del tipo de
cultivo o ganado y de variables tales como el clima y el suelo. No es posible elaborar
cursos sobre todas las habilidades que puedan ser usadas en todo el mundo.

Algunas (como el género) son relevantes en una gran variedad de campos, por
eso pueden ser tratadas en los cursos principales. Este mddulo, por ejemplo, hace
hincapié en la necesidad de asegurar que hombres y mujeres puedan beneficiarse
de la capacitacion. Ya que las necesidades de mujeres y hombres no son iguales,
las variantes deberan ser consideradas a la hora de disefar e implementar la
capacitacion.
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Las metodologias y herramientas empleadas deben de ajustarse a las condiciones

de las comunidades con las cuales van a trabajar. Puede que necesites asegurarte de
gue alguna de la gente de la zona tenga habilidades basicas de lectura y escritura,
aritmética y produccion antes de empezar a ensefarles los cinco tipos de habilidades
contempladas aqui. Por lo tanto, antes de iniciar debes conocer las caracteristicas

de la poblacidon meta en cuanto a las habilidades que tengan actualmente y las que
deseen aprender.

DE PENSAR EN UNA SOLA HABILIDAD A PENSAR EN MULTIPLES

Si tu equipo estd acostumbrado a trabajar sélo con un tipo de habilidad, necesitaras
cambiar tu enfoque. Tu y tus colegas tendran que:

* Asegurarse de que todos los miembros del equipo entiendan el enfoque de
multiples habilidades.

* Formar a los miembros del equipo en las otras habilidades que necesitaran.

- |dentificar las habilidades existentes en las comunidades y buscar la forma de
construir sobre los conocimientos locales.

 |dentificar las habilidades necesarias en las comunidades en las que trabajas
incluyendo a hombres y a mujeres. Podria ser necesario incluir a diferentes tipos de
mujeres (p. ej. solteras, casadas, madres jefas de hogar).

- Disefar programas de capacitaciéon para las personas participantes en las diferentes
habilidades.

* Disefar intervenciones que permitan a las personas utilizar sus habilidades.

Una
habilidad

Multiples
habilidades
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» Crear un sistema de monitoreo segun cada género para registrar el progreso y
ajustar las actividades.

Tu equipo del proyecto necesita miembros con el tipo de experiencia apropiada,

gue puedan capacitar a los miembros de la comunidad - tu poblacién meta - con
efectividad. Puede que el equipo también necesite otros tipos de experiencia, ademas
de los cinco tipos de habilidades descritas aqui.

Los miembros individuales del equipo no necesitan dominar todas las habilidades.
Pero si deben entender el enfoque de multiples habilidades, y ayudar a los
participantes a identificar y obtener la informacion que necesiten.

CONCLUSION

En esta leccidn has examinado mas de cerca los cinco tipos de habilidades que las
personas de las comunidades rurales necesitan.

* La gerencia de grupos les permite trabajar juntos eficazmente para mejorar su vida.
- La gestion financiera implica que pueden presupuestar, planear, ahorrar e invertir.

- El mercadeo y desarrollo agroempresarial mejoran sus habilidades para obtener
beneficios vendiendo lo que producen.

- La gestion de recursos naturales ayuda a mejorar su productividad sobre una base
sostenible.

- La innovacién les permite identificar, probar y adoptar nuevas tecnologias que
mejoraran sus condiciones de vida.

Las cinco habilidades son complementarias: cada una apoya a las demas. El enfoque
de multiples habilidades proporciona a los grupos de personas una oportunidad que
pueden usar para mejorar su vida.
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PRUEBA 2
Las respuestas se encuentran al final del manual.

1.

Relaciona la habilidad individual con el con-
junto de habilidades que mejor representa.

HABILIDAD CONJUNTO DE

INDIVIDUAL HABILIDADES

by Dlsengr w2l el 1. Gerencia de grupos
negocio

= Rec.oger agliaide 2. Gestion financiera
lluvia

C. Reembolsar los ¥ Mecegee y

) desarrollo
préstamos .
agroempresarial

D. Hacer investigaciones | 4. Gestion de recursos
en las fincas naturales

E. Realizar reuniones

5. Innovacion

efectivas

2. ¢Cudles son las tres habilidades centrales?

Selecciona tres opciones

22

A. Gerencia de grupos

Gestion financiera

Mercadeo y desarrollo agroempresarial
Gestion de recursos naturales

moow

Innovacion.

Los hombres en la comunidad estan intere-
sados en el proyecto, pero las mujeres no
estan interesadas. ¢Qué deberias hacer?

A. Seguir adelante con los hombres:
claramente son los participantes mas
promisorios.

B. Seguir adelante con los hombres, y
esperar que las mujeres ingresen mas
tarde.

C. Investigar porque las mujeres no estan
interesadas, y explorar que tipos de
iniciativas prefieren.

D. Detener el proyecto: quieres incluir los

hombres y las mujeres, y claramente no
va a funcionar en esta comunidad.

. ¢Cual de las siguientes afirmaciones es ver-

dadera?

A. Es mejor para los grupos aprender los
cinco tipos de habilidades para que puedan
manejar mejor los problemas con los que se
encuentran.

B. No es necesario para los grupos aprender
las cinco habilidades: una o dos habilidades
podrian ser suficiente.

C. Es mejor aprender las habilidades siguiendo
un orden concreto, empezando con la
gerencia de grupos.

La gente tiene que aprender todas las ha-
bilidades y encontrar la forma de pagar

por las habilidades adicionales. “Todos los
miembros del equipo de un proyecto deben
llegar a ser expertos de las cinco habilida-
des”, dice el gerente del proyecto.

Elige la mejor respuesta.

A. iSi, jefe! Esto es asi; para que cada miembro
del equipo del proyecto pueda capacitar a
los agricultores y responder a sus preguntas.

B. No estoy de acuerdo. Todos los del equipo
necesitan entender el enfoque de multiples
habilidades, pero no necesitan ser expertos
en todo.

C. En absoluto. Es suficiente con que los
miembros del equipo se especialicen en
el drea de sus propias disciplinas. Otros
miembros del equipo pueden completar
la capacitacion en sus propias areas de
experiencia.

6. Un grupo de agricultores en Guatemala cria

pollos para la venta. Los agricultores saben
cOmo criar, pero no consiguen un buen pre-
cio. Como resultado, muchos de los agri-
cultores estan considerando cambiar a otro
tipo de empresa. cQué tipo de capacitacion
recomendaras?

Elige la mejor respuesta:

A. Un curso en produccion y control de
enfermedades en pollos

B. Capacitacién en mercadeo
Capacitacion en como criar cabras
D. Orientaciéon sobre ahorros y crédito.

0
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LECCION 3. ORGANIZAR EL EQUIPO DEL PROYECTO

Esta leccion la debe tomar todo el equipo del proyecto, no solo el técnico de campo!

EN ESTA LECCION
Después de esta leccidn podras:

* Describir como se organiza el equipo de un proyecto de desarrollo comun 'y
corriente.

* Evaluar las habilidades de los miembros del equipo.
* Enumerar cuatro métodos de capacitacion participativa.

* Describir las ventajas de la capacitacion participativa comparada con los métodos
de capacitacion tradicionales.

» Describir como adaptar la capacitacién para personas no alfabetizadas.

* Enumerar los principales tipos de material de capacitacion y equipos que seran
necesarios.

ORGANIZARSE
Esta leccion abarca lo siguiente:

* La organizacién del equipo del proyecto.

* La evaluacion de las habilidades de los miembros del equipo de las organizaciones
socias.

* Métodos de capacitacion participativa.

* Los tipos de material de capacitacion e instrumentos didacticos necesarios.

ORGANIZACION DEL EQUIPO DEL PROYECTO

Muchos proyectos son dirigidos por un pequefio equipo de personas de una
organizacion principal y tal vez por uno o mas socios. Este equipo trabaja con muchas
otras personas: supervisores y técnicos de campo; intermediarios, procesadores

y distribuidores; servicios de negocios y finanzas; agricultores y lideres de la
comunidad.
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El equipo tiene un gerente del proyecto, que coordina la direccioén, las inversiones y
el progreso del proyecto.

El equipo puede tener varios lideres tematicos que coordinan las actividades para
aspectos o temas especificos y proporcionan capacitacion con objetivos concretos
tales como la produccién, el mercadeo vy las finanzas.

Estos lideres tematicos forman y coordinan el equipo de la agencia principal, que a
su vez coordina a los miembros de las organizaciones locales.

Los técnicos de campo de estas organizaciones locales trabajan directamente con los
grupos de agricultores.

El equipo del proyecto necesita estar organizado para gue las personas en todos
estos puestos trabajen juntas con eficacia.

IPRIMERAS REUNIONES DEL EQUIPO DEL PROYECTO!

Antes de iniciar el trabajo con una nueva comunidad, el

equipo de proyecto deberia reunirse y preparar la fase de
implementacion. Estas reuniones iniciales del equipo son la
oportunidad para discutir cémo el nuevo proyecto abordara
los retos mas significantes que enfrentan la comunidad y cémo
pueden complementar las actividades y proyectos existentes.
Durante las reuniones, los miembros del equipo se conocerany
descubriran sus fortalezas y debilidades.

Antes de la primera reunion:

* Asegurate de que el equipo que se redna con la comunidad
entiende con claridad el proyecto.

* Permite el tiempo necesario para que la comunidad esté preparada.
* Ten preparada una agenda clara.

* Informa al equipo sobre la cultura local y cualquier informacidn importante del
contexto relacionada con tradiciones locales, la historia reciente y los logros locales.

Tareas para las primeras reuniones:

* Organiza sesiones y talleres para reforzar las metas y objetivos principales del
proyecto. Elige objetivos que respondan a las necesidades de la poblacién meta.

* Asegurate de que la comunidad y los socios conozcan el enfoque y los pasos que
deben seguir para implementar el proyecto.

* Determina coémo el equipo del proyecto y la comunidad trabajaran juntos.
* Elabora un organigrama con el nombre de todos los miembros del equipo.
* Define con claridad el &mbito de trabajo para cada miembro del equipo.

» Estudia los planes de capacitacién y organizalos segun las necesidades y las
visiones de la gente de la comunidad.
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EVALUAR LA EXPERIENCIA Y LA CAPACIDAD PEDAGOGICA
DEL EQUIPO DEL PROYECTO

i{Los miembros del equipo tienen todas las habilidades que
necesitan para alcanzar las metas del proyecto?

Puede ser que muchas personas del equipo necesiten

nuevas habilidades. Los lideres del proyecto deben evaluar
las habilidades de los miembros del equipo y organizar la
capacitacion necesaria para desarrollar sus capacidades.
Consulta el Ejercicio 3a para el personal y tendrds una idea de
como hacerlo.

PREGUNTAS PARA HACERTE A TI MISMO Y A TU EQUIPO
{Qué experiencia tiene cada persona para:
* ¢Gerencia de grupos?

» {Gestion de recursos naturales y produccion sostenible?

» ¢{Finanzas, ahorros y préstamos?

* ¢Mercadeo y agroempresa?

* élnnovacion?

iLa falta de habilidades de una persona afecta al trabajo con la poblacidon meta?

{Qué habilidades y experiencia adicionales necesitan los miembros del equipo?
{CAdmo pueden conseguirlas?

TRABAJAR CON ORGANIZACIONES SOCIAS

Los proyectos grandes a menudo incluyen a varios socios, cada uno con su propia
funcion y capacidad. Estos pueden incluir a ONG locales, organizaciones religiosas,
agencias gubernamentales, instituciones de investigacion, instituciones de finanzas y
compafias privadas.

Algunas cosas a tratar con organizaciones asociadas potenciales:

« Habilidades. Revisar las habilidades de la organizacién socia de la misma manera
que con tu propio equipo. ¢Qué le puede ofrecer al grupo? {El socio tiene las
habilidades necesarias? é¢Sus miembros estdn capacitados para usar técnicas de
habilidades multiples participativas? En caso de que no, éestaria de acuerdo con
recibir capacitacion?

« Compromiso. ¢Se compromete la gerencia de las instituciones socias a apoyar
el proyecto durante 24-36 meses? ¢cCOmo apoyaran y contribuiran al proyecto?
¢{El socio estd interesado en un compromiso a largo plazo con el enfoque de
habilidades multiples?

- Especializacidon. ¢El socio puede y estd dispuesto a apoyar solo una de las
habilidades? {Esto es aceptable y sirve de ayuda?

* Ubicacidn. {El socio trabaja en la misma zona geografica?
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* Recursos. ¢El socio tiene los recursos necesarios para participar en el proyecto, o se
necesita financiamiento?

* Reporte. (El socio esta de acuerdo con enlazar los datos recogidos en el campo
con el reporte financiero en una rutina con un solo proceso?

El enfoque de las cinco habilidades probablemente serd nuevo para algunos de los
socios. La organizacion principal debera proporcionar capacitaciéon para los socios
cuando el proyecto inicie. También debes comprobar la calidad del servicio prestado
con regularidad.

Los socios deben acordar las condiciones de su colaboracién. Una vez que hayan
llegado a un acuerdo, prepara un convenio formal entre los socios, que describa sus
funciones y responsabilidades y cualquier arreglo financiero.

REPORTAR

El informe técnico es tan importante como una buena contabilidad financiera. El
apoyo financiero a las actividades del programa requiere
reglas claras para rendir cuentas financieras y para los reportes
técnicos. Ambos son necesarios para mantener los pagos o
desembolsos realizados por la institucién financiadora del
proyecto.

Todas las transacciones financieras entre los socios

del proyecto deberan estar sujetas al informe técnico,
utilizando formatos convenidos y ajustdandose a los periodos
establecidos. Es especialmente importante que las agencias
gue actuan sobre el terreno proporcionen informacién

clara sobre el desempeno financiero y social, desglosada
por géneros y basada en la produccién de los grupos de
agricultores.

Los pagos regulares o desembolsos del proyecto deberan
estar basados en un acuerdo como: isin informacién no hay
pago!

TECNICOS DE CAMPO

Mucha de la informacion hasta este momento ha sido aplicable
a todo el equipo, por ejemplo el gerente y los lideres tematicos
del proyecto, supervisores y técnicos de campo. Sin embargo,
mucho de lo que sigue esta especificamente dirigido al

técnico de campo. Es la persona que de hecho trabaja con los
miembros de la comunidad en el dia a dia.

Cuando los socios deciden proporcionar técnicos de campo,
deben seleccionarlos cuidadosamente. Los técnicos de campo
deben tener, entre otras cualidades:

* Ser dindmicos y estar interesados en su nuevo cargo.
* Poseer gran capacidad para trabajar de forma participativa.

* Representar la composicion étnica y de género de la
poblacién meta siempre que sea posible y apropiado.

» Si es posible, tener conocimientos basicos en el area de las
habilidades esenciales.

Puede gque sea necesario contratar a nuevos miembros del
equipo con estos atributos.

Proporcionar capacitacion a los nuevos miembros de las

organizaciones socias para asegurarse de que tienen las habilidades necesarias y
un entendimiento claro de por qué estas habilidades son clave para el éxito de un
proyecto.
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CAPACITAR A LOS MIEMBROS DEL EQUIPO Y A LOS SOCIOS

Una vez que hayas determinado las habilidades y experiencia
del equipo principal y sus socios, puedes disefiar un programa
de capacitacion para actualizar sus conocimientos si es
necesario. Este puede incluir:

» Proporcionar al personal material de capacitacion sobre los
cinco tipos de habilidades.

« Organizar talleres presenciales para el personal.
« Organizar cursos de capacitacidon en linea para el personal.

« Posibilitar que el personal aprenda en el trabajo, tal vez
siendo capacitado por un miembro con mas experiencia.

» Contratar nuevo personal que posea las habilidades que
faltan.

* Pedir ayuda a socios con habilidades especializadas.
Muchas agencias apoyan la formacién en areas clave.
Considera buscar instructores del sector privado.

ENSENANZA TRADICIONAL

En muchos paises, la ensefianza tradicionalmente es un
proceso unilateral. El profesor se coloca frente a la clase y da
una charla o platica. Se espera que los estudiantes escuchen y
aprendan. A menudo tienen que memorizar y luego repetir lo
que el profesor les ha dicho. La discusion y los desacuerdos no
es valida.

iEsta no es una buena manera de ensefar las cinco
habilidades!

* Los alumnos son adultos, no nifios. Tienen sus propias
experiencias y conocen la mayoria de los problemas con los
gue se enfrentan.

* Para muchos de los problemas, no hay una unica solucidén
acertada. Puede que haya muchas soluciones, y es cuestion
de encontrar aguella que mejor encaja en la situacion.
Muchas veces, no es cuestion de aprender una solucidn
preconcebida, sino de descubrir una solucidn nueva que se
ajuste a en una situacioén en particular.

* Ademas, la gente aprende mejor no solo escuchando, sino
observando y haciendo por si mismos.

CAPACITACION PARTICIPATIVA

La capacitacion participativa es un enfoque mas adecuado
para el método de tipos de habilidades. Significa animar

a los alumnos a compartir sus experiencias, sugerir ideas

y considerar posibles soluciones. También implica que se
intenta poner las cosas en practica -a través de ejercicios

y experimentos. La capacitacién puede tener que ser
diferenciada segun el género para conseguir una participacion
femenina plena. La Tabla 1 muestra las diferencias entre la
capacitacion tradicional y la capacitacion participativa.

CAPACITACION GRATIS Y CAPACITACION PAGADA

En el pasado, casi la totalidad de la capacitacion fue gratis,
y muchas comunidades esperan estos servicios en esa
manera. Sin embargo, los servicios gratis estdn restringidos
a la duracidén del proyecto, y ahora hay una tendencia hacia
el servicio de capacitacidon pagado. El proyecto deberia
hacer una decision clara sobre cuales habilidades ofreceran
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TABLA 1. CAPACITACION TRADICIONAL VERSUS CAPACITACION PARTICIPATIVA

CAPACITACION TRADICIONAL CAPACITACION PARTICIPATIVA

e Elinstructor hace preguntas y facilita el intercambio

e El profesor dice a los alumnos lo que deben saber. .
de ideas.

e El profesor sabe mas y tiene mdas experiencia que los

e Facilitadores y alumnos tienen conocimientos y
alumnos.

experiencias.
e El profesor comparte sus conocimientos por medio de

. e Todo el mundo reflexiona por su cuenta, luego
charlas o conferencias.

comparte sus ideas, experiencias y destrezas.
e Los alumnos permanecen pasivos, limitdndose a

e Los alumnos se muestran activos y analiticos,
escuchar y a tomar apuntes.

formulando preguntas e investigando alternativas.
e Los alumnos aprenden la respuesta correcta que da el

profesor e Los alumnos desarrollan sus propias respuestas. De

hecho, puede haber distintas respuestas.

gratis y para cuales habilidades cobrardn. En algunos casos se cobrara toda la
capacitacion. Cualguiera que sea la situacion, el equipo de proyecto debe discutir

el método que usaran y luego mantener este enfoque. La mayor ventaja del servicio
por cobrar es que se puede entrenar el proveedor local del servicio para asesorar
sobre una habilidad como, por ejemplo, el ahorro y préstamo. Luego, él vendera este
servicio como un negocio. Cuando termine el proyecto, la prestaciéon del servicio se
mantendra.

CUANDO SE TRABAJA CON PERSONAS CON POCA ESCOLARIZACION

Muchas personas en el medio rural —especialmente las mujeres y las personas
mayores- han recibido poca o ninguna educacién formal. Les puede resultar dificil:

* Leer y escribir.

* Realizar operaciones aritméticas.

* Entender simbolos como el de mas (+) o flechas (—).

* Entender diagramas y mapas.

* Entender dibujos de trazos (personas, cultivos o animales).

Ademas, recuerda que mucha gente -incluso los que han recibido mas educacién-
tiene la visidon deficiente o puede ser dalténica (por lo tanto no pueden diferenciar los
colores en tu hermoso diagrama con cédigo de colores).

Asimismo, la escolarizacion nos ayuda a pensar con légica, entender ideas abstractas
y recordar lo que se ha dicho. La gente con menos educacién formal puede necesitar
mas tiempo para entender una idea, aunque a menudo tengan muy buena memoria a
largo plazo.

Puede ser dificil darse cuenta de si alguien es analfabeto o tiene dificultades para ver
o entender la escritura o dibujos sobre el papel. En algunos lugares el analfabetismo
es visto como un estigma y la gente aprende a esconder con habilidad el hecho de
gue no saben leer. Pueden sentarse en la parte trasera aparentando que no estan
interesados, no participando en los intercambios o cediendo el protagonismo a

otros asistentes con mas capacitacion. Como consecuencia, un proyecto no puede
beneficiarse de sus conocimientos y experiencia, sus opiniones no son oidas y se
pueden tomar decisiones que no son las mas acertadas para ellos. Esto puede
agrandar la distancia, no disminuirla, entre la élite con mas medios y educacion de la
localidad y los pobres con menos educacion.

Pero la gente sin alfabetizar tiene tanto que aportar para su propio desarrollo como
las personas con mas educacion formal -y tienen el mismo derecho a hacerlo.

Afortunadamente, muchas de las cosas que facilitan la comprensidon a las personas
con mas capacitacion también lo hacen con aquellos que tienen dificultades con la
lectura, la escritura y la aritmética.
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CONSEJOS PARA TRABAJAR CON AQUELLOS QUE HAN TENIDO POCA EDUCACION
FORMAL

Aqui incluimos algunos consejos sobre cdémo ayudar a la gente con menos educacion,
iy como también estos pueden ayudar a la gente que tiene mas!

* Habla con claridad y repite cuando sea necesario. No uses palabras técnicas.
* Haz preguntas para saber si la gente estd siguiendo la conversacion.

* iHaz que el aprendizaje sea divertido! Intenta mantener a los miembros del grupo
interesados y participando. Procura que estén contentos.

» Utiliza lineas o puntos en vez de nlimeros si la gente esta teniendo problemas para
entender las cifras. Por ejemplo, en vez de sumar
3+ 5 =8 puedes escribir \H + FH‘L = M Il
» Utiliza objetos (como palos y piedras) para contar, en vez de nimeros.
* Usa hojas o semillas para representar diferentes cultivos o arboles.

- Usa imagenes ademas de palabras. Por ejemplo, en vez de solo “maiz”, dibuja una
planta de maiz o una mazorca. Tus imagenes no tienen que ser profesionales -
puedes usar dibujos de trazos.

Gavss 1 R { -
L (5)
agricultor intermediario dinero, tesorero registros, gallina vaca
secretario
s &
I - STy
TN/ %‘ @
oveja caballo mazorca de planta de maiz | saco de semillas cebolla
maiz

* Cuando dibujes algo (como una casa o una vaca) pregunta a la gente lo que creen
que el dibujo representa.

* Mas que hacer tu mismo los dibujos, pide a uno de los miembros del grupo que lo
haga.

« Simplifica los nimeros y las tablas. Redondea las cantidades (3.000 en vez de
3.056). Reduce el numero de lineas y columnas de una tabla al minimo.

- Comprueba qué participantes pueden leer y escribir, y quienes pueden realizar
operaciones de aritmética (pero evita poner en evidencia a la gente delante de los
demas). Si es necesario, busca una manera de examinar discretamente a la gente,
pero asegurate de que tienen las habilidades necesarias para realizar lo que les
pides. Por ejemplo, al final de una reunidn llama a parte a uno o dos individuos y
dales algunas tareas de escritura o lectura relacionadas con la reunién. Puedes
esperar hasta que hayan terminado o comprobar cémo lo han hecho con estas
personas antes de la proxima reunién para saber cdmo les ha ido. Mantén una
conversaciéon con ellos para hacerte una idea de sus grados de alfabetizacién en
general.

* Preguntales coémo ellos quieren abordar los niveles de alfabetizacion bajos. Tal vez
puedes organizar algunas clases de lectura y escritura para ellos.

* Asegurate de que por lo menos una persona de cada grupo pueda leer y escribir -
pero vigila para que no domine al grupo.

* Si ningun miembro del grupo puede escribir, considera traer a alguien mas joven
que lleve los registros.

* Haz que los ejercicios sean practicos y reales. Si quieres tratar la cuestiéon del suelo,
no solo hables sobre ello. LIévalos al campo y pideles que caven un agujero para
qgue vean de lo que estas hablando.
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* Repite las ideas varias veces en una leccion. En la proxima leccién, repasa lo que
aprendieron la uUltima vez para que recuerden.

- iPide a la gente que te repita las ideas claves! Mucha gente aprende o retiene
ideas repitiendo una frase o una idea en voz alta. Cuando la gente dice las cosas en
voz alta, reflexiona sobre ellas. Pero solo emplea este método si encaja en la cultura
local.

* No trates a la gente con tono paternalista.

UN BUEN FACILITADOR
Un buen facilitador...

* Estructura las sesiones y guia las actividades. .
_ y _ ) Facilitador

* Presenta informacion de manera interesante y animada. ! ?\‘.

- 3

» Estimula a los participantes para que compartan sus propias

ideas y experiencias. o
i

* Hace preguntas, consigue que la gente se sienta a gusto y 4 i
atenta. j

* Propone problemas y anima al grupo a analizarlos.

* Empuja a la gente a pensar de forma critica y la motiva a la
accion.

* Guia a los participantes para llegar a conclusiones y tomar
decisiones, y acepta las decisiones alcanzadas por consenso.

» Crea una atmodsfera para la que todos los participantes se sientan incluidos y
capaces de aportar algo.

* Es sensible a la comunicacidén verbal y no verbal, y a los sentimientos, actitudes,
cultura, intereses y propdsitos ocultos que puedan estar presentes en el grupo.

METODOS DE CAPACITACION PARTICIPATIVA

Puedes usar una variedad de métodos para la capacitacion,
y para recoger y analizar informacion. Elige los que mejor le
vayan a tu situacion.

Presentaciones. Utiles para la introduccién de un tema y para
presentar informacidn o asignar las tareas. iHazlas breves e
interesantes! Las presentaciones pueden ser hechas por el
facilitador, por un invitado o por uno de los participantes.

Intercambios en plenaria. Utiles para asegurarte de que los
participantes han entendido la presentacion y facilitar que
todos puedan contribuir con sus preguntas y comentarios.
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Intercambios y ejercicios en grupo. Indicados para el analisis
detallado de un tema. Separa a los participantes en grupos

y dales un tema para debatir, una tarea para realizar o un
problema para solucionar. Comprueba que todos los grupos
han entendido la actividad y ayudalos cuando sea necesario.
Cuando hayan terminado, junta los grupos para presentar y
hablar de sus hallazgos.

Los grupos focales. Es una especie de entrevista abierta en
grupo. Son una buena manera de extraer informacion sobre

un tema en particular, identificar desafios y oportunidades e
investigar si hay interés en las posibles soluciones. Considera si
grupos focales por separado para hombres y mujeres facilitaria
gue éstas puedan dar sus opiniones. Consulta la Leccién 4 para
ver como llevar a cabo un grupo focal.

Los mapas y los diagramas son buenas maneras de recopilar
informacidn, de lograr que los participantes identifiquen y
analicen problemas, y de presentar informacidon a los demas.
Se pueden dibujar con un palo en la arena (utiliza hojas,
piedras o semillas como marcadores), con tiza de colores en
suelo de cemento o con marcadores en un pliego de papel
bond.

Representaciones y otros juegos son una forma divertida

de empezar a hablar sobre el proyecto y hacer que la gente
empiece a pensar sobre asuntos mas complicados como el
dinero, la sostenibilidad, el mercadeo y los negocios. También
sirven para gue la gente piense en sus propias habilidades para
asuntos tales como la iniciativa empresarial y el mercadeo.

Trabajo individual o en grupo. Asigna tareas a individuos o a
parejas de participantes, como llenar un formulario o dibujar
un mapa de su finca. Comprueba que hayan entendido las
instrucciones. Al final de la actividad, pide a uno o dos de ellos
gue presenten sus resultados a todo el grupo.
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Actividades practicas. Una actividad practica puede durar
desde unas horas hasta toda una temporada. Entre los
ejemplos se incluye la organizacién de estudios de mercado,
ejercicios de evaluacioén participativa como las caminatas
transversales y calendarios de la temporada, vy el registro de
grupos de ahorro ante las autoridades. iAsegurate de que los
participantes tomen decisiones y hagan la mayor parte posible
del trabajo! Recuerda que debes facilitar en vez de hacer tu las
cosas por ellos.

Instruccidon. Algunas actividades son complejas y requieren
orientacidén intensiva o constante. Por ejemplo, puedes visitar
a un grupo nuevo para aconsejar a los miembros sobre como
organizarse y redactar sus reglas.

Visitas de campo, visitas de intercambio de experiencias.
Puedes organizar visitas a otros pueblos, organismos de
investigacion o mercados. Los participantes pueden estudiar
aspectos particulares de un tema y aprender cémo otros
solucionan un problema.

Demostraciones y experimentos. A menudo estos son
realizados en el campo mas que en el aula. Puedes preparar la
demostracion tu mismo, o pedir a un grupo de participantes
gue lo haga. Una demostracidon o un experimento pueden

ser rapidos y simples (como cavar un hoyo para ver el perfil
del suelo) o pueden durar toda una temporada (como un
experimento para comparar el rendimiento de diferentes
variedades de un cultivo).
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Dias de campo, ferias agricolas, carteles, teatro,
exposiciones. Estas son buenas maneras de que el grupo
comparta sus hallazgos con otras personas de la zona y de
fuera.

EN EL AULA O DEBAJO DE UN ARBOL?

Cuando sea posible, celebra reuniones con los agricultores
en el campo mas que en un aula cerrada. Para algunas
actividades, puedes elegir de antemano un lugar adecuado.
Por ejemplo, si quieres hablar sobre la erosion del suelo,
averigua exactamente donde los participantes pueden ver
varios tipos de evidencias de erosion.

Es mejor que la gente se siente en circulo gue en filas frente
al instructor. Esto ayuda a que los participantes hablen entre
ellos.

Para las actividades grupales, divide a la clase en grupos de
cuatro a seis personas.

ASEGURATE DE QUE LAS MUJERES PUEDAN PARTICIPAR

Puede ser especialmente dificil asegurarse de que las mujeres
puedan participar en la capacitacion.

* Anima a las mujeres a unirse a los grupos para asistir a las
sesiones de capacitacion.

* Realiza las sesiones a horas en las que las mujeres vayan a
estar libres de las labores del hogar.

* Si es necesario, realiza sesiones de capacitacién para las
mujeres por separado.

* En las sesiones en conjunto con los hombres, asegurate de
gue las mujeres no estén sentadas justo en la parte de atras.

* Anima a las mujeres a hablar y compartir sus ideas. iNo
permitas que los hombres dominen!
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* Aseglrate de que las mujeres estén adecuadamente
representadas en los comités y en puestos de direccion.

* Para apoyar la participacion femenina, permite la presencia
de sus hijos 0, mejor aun, consigue a alguien para que los
cuide.

CQUIEN DEBERIA SER EL INSTRUCTOR?

La mayoria de los técnicos de campo tienen experiencia en
areas de una o dos habilidades, no en las cinco. Asi que es
improbable que se sientan lo suficientemente capacitados
para ensefnar todos los mdédulos. No des por hecho que todo
el personal de campo pueda ensefar todos los mdédulos de
inmediato.

- Determina la capacitacién necesaria para cada miembro del
equipo y organiza cursos para que aprendan las habilidades
que les faltan.

» Dispoén que el personal con menos experiencia asista a los
cursos de capacitacion con la gente local, o que acompafen
a instructores con mas experiencias para que vean coOmo se
hace.

* Designa a instructores calificados como mentores del
personal con menos experiencia.

* No intentes formar a todo el personal como instructores
en todas las habilidades. En vez de eso, designa a algunos
miembros del equipo para capacitar a grupos en su drea de
especialidad.

« Capacita al personal en los métodos de capacitacion
participativa.

MATERIAL DIDACTICO

El material didactico para las cinco habilidades estd disponible
como:

Cors= i e

L rara e aen ] sy
darmeny rags

Z

, L, Cursos de
Guias de formacioén . , .,
. Libros en linea educacioén a
impresas . .
distancia

Programas para
computadoras

Ejercicios que
puedes plastificar
para usarlos en el

campo

Los proyectos siempre deberan incluir cursos presenciales para
capacitacion del personal. Pueden complementar estos...

* con capacitacién que utilice manuales impresos para que el
personal estudie por su cuenta.

» haciendo posible que el personal estudie en linea.

» disponiendo de una combinacién de ambas cosas.
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FORMULARIOS: IMPRESOS, EN LINEA, SIN CONEXION

Algunos de los mdédulos usan formularios que los participantes
pueden utilizar como ayuda para aprender, registrar y reportar
observaciones, hacer calculos o analizar informacion.

* Formularios impresos. Puedes fotocopiar estos formularios
para distribuirlos o copiarlos en un tablero o pizarra para
usarlos con un grupo.

* Formularios en linea. Las versiones electrdnicas de estos
formularios estan incluidos en las versiones en linea de los
maodulos. Si tienes una computadora conectada a Internet,
puedes completarlos en linea.

» Formularios sin conexién. También puedes completarlos
mientras estés en el campo sin conexidon y luego subirlos
cuando vuelvas a tu oficina y te conectes a Internet.

MATERIALES NECESARIOS
Necesitards algunos materiales sencillos para ensefar los médulos de esta serie. -

Pliegos de papel bond, marcadores y fichas. Necesitaras esto para realizar en el aula
muchos de los ejercicios de los mddulos. r—__

Azadones, palas y otros aperos agricolas, semillas, etc. Necesitards herramientas
e insumos como estos para algunas de las actividades de los mdédulos de gestiéon de
recursos naturales y de innovacion.

Transporte. Tal vez necesites organizar el transporte para las visitas a los mercados y
a los proveedores de servicios.

Computadora. Una computadora puede no ser necesaria durante las clases, pero
resulta muy util para planear los cursos, y para registrar y reportar los datos. Si tu
proyecto usa algun tipo de dispositivo electréonico movil de informacién, como un
smartphone, computador portatil o una tableta, asegurate de que los miembros
sepan usarlos. Puede que el proyecto tenga que contratar a alguien para el
mantenimiento de las computadoras y para ensefar al personal cémo usarlas.

CONCLUSION

Un enfoque de habilidades multiples requiere un equipo bien organizado con la
experiencia y las habilidades adecuadas. Es necesario determinar las habilidades
de los miembros del equipo y proporcionarles la capacitacién que necesiten para
implementar este enfoque en sus comunidades.

Un buen facilitador usa métodos de capacitacién participativa como el didlogo y
ejercicios de grupo, juegos de representaciones, actividades practicas, visitas al
campo, videos y demostraciones sobre el terreno. Estos métodos, al igual que el
contenido de los cursos, deberdn adaptarse a la situacioén local.
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PRUEBA 3
Las respuestas se encuentran al final del manual.

¢Cual de las siguientes NO es una técnica
de capacitacion participativa?

Didlogos de grupos focales.
Charla de invitado experto.
Ejercicio de grupo.

Juego de representaciones.

Oowy

dCudles de las siguientes son caracteristicas
de una capacitacion participativa?

Elige la mejor opcién en cada par.

36

Al. Elinstructor dice a los alumnos lo que tiene
que saber.

A2. El instructor hace preguntas y facilita los
intercambios de ideas.

B1. Instructores y estudiantes cuentan con
conocimientos y experiencia.

B2. El instructor tiene mas conocimientos y
experiencia que los estudiantes.

C1. Todo el mundo reflexiona por su cuenta,
luego comparte sus ideas, experiencias y
conocimiento.

C2. El instructor comparte su propio
conocimiento dando charlas.

D1. Los estudiantes permanecen pasivos,
limitdndose a escuchar y a tomar notas.

D2. Los estudiantes se muestran activos
y analiticos, formulando preguntas e
investigando alternativas.

E1. Los alumnos desarrollan sus propias
respuestas. De hecho, puede haber distintas
respuestas.

E2. Los estudiantes aprenden con las
respuestas correctas que da el instructor.

. Tres de los siguientes comentarios provie-

nen de un instructor veterano que trabaja
con éxito con los productores. éCuadles tres?

A. “No tiene sentido trabajar con gente
analfabeta. No poseen las habilidades
necesarias para aprender sobre las
agroempresas”.

B. “Trabajar con personas analfabetas puede
ser un desafio, pero es perfectamente
posible ayudarlas a aprender las habilidades
que necesitan”.

C. “iDibujar para ayudar a que la gente
entienda? Eso no es para mi: soy nulo
dibujando”.

D. “Aunque las personas no entiendan los
numeros escritos, es posible usar palos y
piedras en su lugar”.

E. “La gente con poca escolaridad a menudo
tiene una memoria excelente”.

4. Donde es mejor efectuar las sesiones de

capacitacion...

Elige la mejor opcién en cada par.

Al. Debajo de un arbol en el campo...

A2. Enun aula...

B1. Con los estudiantes sentados en filas...

B2. Con los estudiantes sentados en un circulo...

C1. Para que puedan escuchar mejor al
formador.

C2. Para que puedan hablar entre ellos mas
facilmente.

D1. Para el trabajo en grupo, cada grupo deberd
estar compuesto por 10 miembros.

D2. Para el trabajo en grupo, cada grupo deberd
tener de 4 a 6 miembros.

. A las mujeres de tus pueblos les resulta

dificil participar en las sesiones de capacita-
cion. éComo respondes?

Selecciona todas las que sean correctas.

A. No tiene sentido que las mujeres participen
en las sesiones de capacitacion. Son
los hombres quienes toman todas las
decisiones y luego les dicen a las mujeres lo
que tienen que hacer.

B. Sies necesario, realiza sesiones separadas
de capacitacion para las mujeres.

C. Realiza las sesiones de capacitacion en
momentos en los que las mujeres puedan
asistir.

D. Asegurate de que las mujeres estén
representadas en los comités y en los
cargos de direccion.

E. No permitas que los nifios pequefios asistan
a las reuniones: pueden hacer mucho ruido
y distraer a la gente.

6. ¢Cual es la mejor forma de ensefar uno de

los ejercicios en este manual?

Seleccionar la mejor respuesta.

A. Seguir las instrucciones exactamente, y ino
puedes fallar!

B. Adaptar el enfoque para que sea apropiado
a la situacion local, pero asegurase de que
los participantes comprenden los puntos
centrales.

C. Ensefnarlo en la misma forma como has visto
otra persona hacerlo.
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EJERCICIO PARA LOS TECNICOS A. DETERMINAR LAS HABILIDADES DEL EQUIPO DE CAMPO

Este ejercicio permite que el lider o supervisor
del equipo recoja informacion sobre las habilidades
y la experiencia de los miembros del equipo en

el desarrollo de los cinco tipos de habilidades.
Identificara sus puntos fuertes, asi como las
deficiencias en su conocimiento, y por lo tanto la
formacidén que les falta. También puede ser un buen
ejercicio para la consolidacion del equipo ya que
permite que los miembros conozcan las habilidades
y la experiencia de sus compaferos.

OBJETIVO
Después de este ejercicio podras:

» Evaluar las habilidades de posibles miembros del
equipo.

 |dentificar las necesidades de capacitacion que
tienen los miembros del equipo en cada una de
las cinco habilidades.

PARTICIPANTES
* Lider del equipo, miembros del equipo.

MATERIAL NECESARIO

* Formularios de evaluacién de conjunto de
habilidades (Tabla 2) (uno por persona).

RESULTADOS ESPERADOS

* Una lista de las habilidades de cada miembro
del equipo; una lista de las necesidades de
capacitacion para los miembros del equipo.

TIEMPO
* 30 minutos.

PREPARACION
* Ninguna.

PROCESO SUGERIDO

1. Pide a cada miembro del equipo que comple-
te el formulario de evaluacién de habilidades
(Formulario 1). Pueden hacerlo individualmente
0 en parejas, con una persona preguntando a
la otra sobre sus habilidades y su experiencia,
rellenando el formulario correctamente. iDiles
gue deberdn ser honestos al evaluar sus propias
habilidades!

2. Pide a los miembros del equipo que calculen la
puntuacion total para cada columna multipli-
cando el niumero o la puntuacidn por el numero
proporcionado. Por ejemplo, si alguien ha esta-
blecido cuatro grupos de agricultores, multipli-
ca 4 por el numero dado (2) para obtener una
puntuacion de 8 para esa columna.

3. Recoge los formularios y recopila los resultados
(véase el ejemplo en la Tabla 2).

Si un miembro del equipo obtiene una puntuacion
alta (p. e€j. mas de 40), puede considerarse que
posee buenas habilidades multiples lo cual

encaja bien en este enfoque de desarrollo. Si

el resultado es bajo (menos de 1), entonces la
persona necesitard capacitacion adicional, tal

vez en areas especificas, y puede gue necesite
ayuda especializada. Puedes identificar los tipos
especificos de capacitacidn requeridos a partir de
las respuestas a las preguntas.

TABLA 2. EJEMPLO DE EVALUACION DE LAS NECESIDADES DE CAPACITACION DE LOS MIEMBROS DEL
EQUIPO
AREAS TEMATICAS (DE 12 PARTE DEL FORMULARIO 1) PUNTUACION
TOTAL
. . PUNTOS NECESI-
NOMBRE - Finanzas, Gestion de FUERTES DADES
Gerencia Mercadeo, Inno- recursos
ahorros y .. (Partes 1-3)
de grupos réstamos agroempresa| vacion naturales
P (GRN)
Grupos Finanzas,
Adrian 4 1 1 4 25 GRN agro-
empresa
Beatriz 5 5 2 1 20 Grupos GRN,
Finanzas mercadeo
Ramén
David
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TABLA 3. FORMULARIO DE EVALUACION DE LAS CINCO HABILIDADES

Nombre

Hombre o mujer

Organismo

a PAR AREA A A » A O

Para cada una de estas areas, date puntos del 1 (principiante) al 5 (muy fuerte) (1a5)

Gerencia de grupos

Manejo financiero, ahorros y préstamos

Gestidn de recursos naturales/ escuelas de campo para agricultores

Mercadeo y agroempresas

Desarrollo y promocién de la innovacion

Manejo de programas y equipos informaticos

22 PARTE: EXPERIENCIA

éCuantos afios de experiencia en desarrollo? (nUmero de afnos)

¢éA qué nivel trabajas en tu organizacion? (5 si en administracidn; 3 si técnico superior de area; 1
si asistente)

32 PARTE: APOYO PARA GRUPOS

Para cada una de estas preguntas, escribe un niimero en el espacio . Multiplica ..
. Numero Puntuacién

correspondiente por...

Gerencia de grupos 5

éCudntos grupos de agricultores has creado?

Gestion financiera 5

dCuantos grupos de autoahorro y préstamo has creado y apoyado?

dCudntos grupos de agricultores has vinculado a instituciones

de microfinanzas o bancos y han obtenido un crédito agricola o 2

pecuario?

Gestion de recursos naturales 5

{A cuantos grupos de gestion de recursos naturales has apoyado?

Mercadeo y desarrollo agroempresarial
dCudntas encuestas sobre la cadena de valor de mercado has 2
disefiado y realizado?

¢Cuantos planes de negocios de grupos de agricultores has

facilitado o integrado? 2
¢A cuantas agroempresas de agricultores has apoyado? 2
dCuantos grupos de mercadeo colectivo has establecido y apoyado? 2
Innovacioén

¢A cuantos grupos de innovacion has apoyado?, o éCuantas 2

innovaciones has realizado con los productores?

Puntuacion total

4A PARTE: HABILIDADES

¢En qué areas de habilidades te sientes mas fuerte y seguro?

éQué areas de habilidades crees que deberas reforzar mas?
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LECCION 4. TRABAJAR CON LA COMUNIDAD

EN ESTA LECCION
Después de esta leccion podras:

* Enumerar las cosas que necesitas explicarle a la gente local cuando empiezas un
proyecto en una comunidad nueva.

* Enumerar los tipos de informacion que necesitas recopilar en la comunidad.

* Describir las cuatro categorias de personas hacia las cuales tu proyecto podria estar
dirigido.

» Describir cémo clasificar a las personas en estas categorias.

REUNIONES INICIALES

No debes ir a una comunidad con un plan preconcebido. Mas bien, intercambia ideas
con la comunidad y establece un acuerdo con las necesidades y puntos de vista de
las personas y lo que ustedes pueden ofrecer como equipo.

Necesitards convocar una serie de reuniones con la comunidad para investigar

cudl es la situacidén, conocer sus necesidades y presentarles la idea de aumentar

su capacidad de desarrollo agricola utilizando varias habilidades. Estas reuniones
utilizaran el disefio general del proyecto para desarrollar un detallado calendario de
implementacion. La Tabla 4 muestra codmo el equipo del proyecto podria organizar
una serie de talleres de iniciaciéon para lograrlo.

Entre un taller y otro, los miembros del equipo deberdn recopilar informacién

por medio de evaluaciones participativas, pequefias encuestas, intercambios con
informantes clave, socios y grupos de la comunidad. En los talleres, los socios del
proyecto deberan analizar la informacién, tomar decisiones y planear las siguientes
sesiones sobre el terreno.

Estas reuniones de iniciaciéon del proyecto dan al equipo la oportunidad de conocer
los recursos, capacidades y aspiraciones de la comunidad, ademas de poder
organizarse para planear las intervenciones mas apropiadas.
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COSAS A EXPLICAR

El objetivo del proyecto. Explica que el proyecto tiene la
intencién de ayudar a los miembros de la comunidad a mejorar
sus medios de vida mejorando la manera en la que producen

y comercializan sus cosechas y ganado, administran su dinero
y se organizan entre ellos. Las personas podrian no entender
completamente todas las ideas que estas intentando transmitir.
iUtiliza un lenguaje sencillo! No te olvides de preguntarles a los
miembros de la comunidad si entienden la idea del proyecto.
Una forma de hacerlo es pidiéndoles que te expliguen ellos las
ideas del proyecto. Si no han entendido bien, tdmate el tiempo
necesario para repetir la informacién otra vez.

El enfoque de multiples habilidades. Describe el enfoque que
el proyecto utilizard y por qué crees que les interesard. Explica
gue el proyecto propuesto trata sobre apoyo, produccion

y mercadeo en grupo. Les ayudaras a trabajar en grupo,
aprender sobre finanzas, gestionar los recursos naturales de
los que dependen, mejorar su mercadeo y probar innovaciones. El proceso consiste
en varios pasos, algunos de los cuales pueden durar varios meses.

Dar a la gente habilidades en vez de recursos es un poco como la historia del
pescador:

- La pregunta: ¢Es mejor dar a la gente pescado o ensefarla a pescar?

- Si le das pescado hoy, querrd mas mafana, y al dia siguiente. Al final acabara
dependiendo de ti por el pescado que le das.

* Pero, si ayudas a la gente a aprender a pescar, podran seguir pescando después
gue el proyecto haya terminado.

Explica que este proyecto es como ensefiarles a pescar: aprenderan rapidamente a
hacerlo por si mismos.

Las funciones del equipo del proyecto y de los miembros de la comunidad. Explica
gue el proyecto funcionara con la gente local, no para ella. Los miembros de la
comunidad haran el trabajo: y las funciones del equipo del proyecto es ensefarles o
fortalecer las habilidades que necesitan para facilitar sus actividades. Puedes usar el
ejercicio de “cruzar el rio” (Ejercicio 4b) y el de visiéon a largo plazo (Ejercicio 4c¢) para
presentarles el procedimiento global. Si te parece indicado, repite este ejercicio en
varias fases del proyecto para recordar a la gente el progreso y las acciones a llevar a
cabo.
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Recopila informacidén sobre la comunidad. Necesitaras recoger informacion sobre

la comunidad, los problemas a los que la gente local se enfrenta y las oportunidades
existentes. Esto incluye averiguar qué recursos tienen los miembros de la comunidad:
sus tierras, casas, ganado y otros recursos basicos. Habla con hombres y también con
mujeres de los hogares participantes por separado para obtener mejores resultados.
Conocer las diferencias de rigueza entre la gente de la comunidad ayuda a asignar el
tipo de apoyo adecuado para cada persona o familia.

Decide con quién trabajar. El proyecto trabajara principalmente con ciertas personas
de la comunidad, pero serd util aclarar que todo el mundo podra beneficiarse. Explica

qué tipo de personas deberan participar directamente: los mas pobres, las mujeres,
los sin tierra, etc. (esto dependera de la situacién particular y de los objetivos del
donante). Muestra claramente que estas interesado en trabajar con personas que
quieran aumentar sus ahorros y la produccién de alimentos para sus familias, y que
también quieran aumentar sus ingresos vendiendo productos en los mercados.

POSIBLES REUNIONES INICIALES

La Tabla 4 muestra cdmo organizar una serie de reuniones iniciales con el equipo
del proyecto y la gente de la comunidad. Algunas de estas reuniones incluyen a los
miembros del equipo del proyecto; otras incluyen a miembros de la comunidad en la
orientacion, levantamiento, acopio y analisis de informacidn, y toma de decisiones.

TABLA 4. POSIBLES REUNIONES INICIALES Y TRABAJO DE CAMPO CON LAS COMUNIDADES.
TOPICO CONTENIDO DIRECCION PARTICIPANTES ACTIVIDADES DURACION
Establecer directrices basicas para
Taller de Organizacioén el proyecto, conseguir personal
Taller 1 orientacion del .g . Equipo del proyecto p y ’ . gurrp . ’ 3 dias
principal analisis de capacidades, orientar al
proyecto .
equipo del proyecto
Personal de
Evaluacion campo y lideres
partlcn?atlva, dela comunldad. Recopilar informacion del
. pequenas N (Para evitar la .
Trabajo de Técnicos de L . comienzo del proyecto sobre
encuestas discriminacion, . 1-2 semanas
campo campo - las comunidades y los mercados
de mercado, celebra reuniones L
o 2 . objetivo, empezar a formar grupos
sensibilizaciéon de de grupitos con
las comunidades hombres y mujeres,
cony sin sus lideres)
Revisar los resultados de la
Planes para el evaluacioén participativa, identificar
proyecto basados Organizacion los cultivos alimentarios, los
Taller 2 en los resultados ri?wci al Equipo del proyecto| recursos disponibles y las fuentes 3-4 dias
de la evaluacion P P de ingresos importantes, crear
participativa grupos para la capacitacion en los
cincos tipos de habilidades
Visidn a largo
Trabajo de| plazo, inscripcion | Técnicos de Personal de campo | Inscribir los grupos de agricultores,
. : 1-2 semanas
campo de grupo, planear | campo y comunidad seleccionar productos
la supervision
Calendario de _ y Ac’ordar los pun.tos de partldg’, el
. . Organizacion . método para la implementacién del ,
Taller 3 implementacion = Equipo del proyecto e 3-4 dias
principal proyecto y para la responsabilidad
del proyecto ;
de informes
Trabajo dell Comienzo de la Técnicos de Personal de campo N ) L .
. o . Capacitacion e implementacion Continuo
proyecto | implementacion campo y comunidad
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RECOPILAR INFORMACION SOBRE EL AREA OBJETIVO

Con el fin de aconsejar a la comunidad local, tu y los otros miembros del equipo

del proyecto deben recopilar informacién de hombres y de mujeres para lograr una
comprension clara de la situacion a la que la comunidad se enfrenta. A continuacion,
algunas caracteristicas que hay que buscar:

- Contexto geografico. Informacién general sobre el drea

beneficiaria, topografia, carreteras y rios, pueblos cercanos, _-—L_—[

clima. | Geografia ||
* Contexto social. Demografia, tipos de agricultores, quién es ||| Social |

considerado a.gr.icultqr, grupos sociales, jerarquias sociales y | Recursos naturales |

procesos administrativos. | Produccién |
» Recursos naturales. Informacion sobre las tierras (tipo || Mercados |

de suelos, tenencia), principales sistemas de produccion _|
agropecuaria, cultivos alimentarios y comerciales, y
ganaderia, temporadas de siembra y cosecha, y cualquier
otro bien principal en términos de recursos naturales. Los
principales desafios agricolas a los que se enfrentan, como
erosidn severa, sequias, inundaciones, enfermedades, falta

de agua para la agricultura, etc.

- Recursos locales de produccién. Tamaiio medio de las parcelas, equipamiento
y herramientas utilizados habitualmente, produccién ganadera, acceso al riego,
sistemas de transporte, infraestructura de mercado, etc.

Servicios financieros. Grupos de ahorro, prestamistas, agencias de microfinanzas,
servicios de banca formales y acceso a dinero movil. Averigua los desafios a la
hora de acceder a servicios financieros, como falta de conocimiento, cultura, leyes
locales que pueden impedir que las mujeres reciban préstamos.

Organizacién de negocios y de mercado. Las principales opciones de mercado,
tipos de sistemas de mercadeo, productos y servicios mas comercializados,
disponibilidad de suministros de insumos, plantas locales para procesado de
alimentos, y principales desafios y oportunidades para los negocios.

Puede gque ya tengas mucha de esta informacioén gracias al trabajo previo hecho en la
zona, a informes y a los documentos del disefio del proyecto. Asegurate de recoger
solo la informacién que te ayude a apoyar a tus comunidades beneficiarias a alcanzar
las metas del proyecto.

ESTUDIO DE LINEA BASE

Puede que necesites hacer un estudio de referencia o

linea base desglosado por géneros, especialmente si tu
organizacion es nueva en la zona. Esto te da informacidon sobre
los indicadores clave del bienestar como:

* Demografia

* Recursos

» Seguridad alimentaria (acceso y utilizacion)

* Acceso a servicios

» Estado de salud de los miembros de la familia
* Ingresos medios

* Pertenencia a grupos.

A lo largo de todo el proyecto monitorearas estos indicadores
para comprobar si el proyecto estd mejorando el bienestar de los pobladores con
quienes se trabaja, y si estd bien encaminado hacia el logro de objetivos concretos.

Al final del proyecto, normalmente realizaras otro estudio sobre los efectos
producidos para compararlo con el estudio de base y medir asi los cambios que el
proyecto ha ocasionado en la comunidad beneficiaria.

La combinacién del estudio de linea base, el monitoreo regular, y un estudio final
permiten que el proyecto averigUle si las intervenciones han cambiado la situacion
de las personas con las que has trabajado. ¢Las cosas han mejorado, empeorado
o siguen igual? Recomendamos que un estudio de seguimiento del impacto sea
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realizado de 12 a 24 meses después de que el proyecto haya terminado para ver qué
elementos han sido sostenibles.

EVALUACION PARTICIPATIVA

Considera organizar una evaluacioén participativa o un pequefo
sondeo de mercado para cubrir las deficiencias en tus
conocimientos. Consulta los distintos mddulos de esta serie
para saber cdmo hacerlo. Por ejemplo:

- Informacién sobre mercados: Entrevista a intermediarios,
organizaciones de apoyo, ONG, trabajadores de extension,
servicios de negocios y una muestra de familias (mujeres)
gue son las que compran comida para el hogar. Consulta el
maodulo sobre “Los 7 Pasos del Mercadeo” y obtendras ideas
sobre coémo realizar una encuesta de mercado.

* Informacién sobre recursos naturales. Revisa el médulo
“Crear e implementar estrategias de gestién de recursos
naturales” para saber cdémo recoger informacién sobre
recursos naturales.

COMPRENDER LA ESTRUCTURA SOCIAL

Es vital entender la estructura social de la comunidad y cémo la comunidad define
quién es un agricultor.

Los que deciden. Puede ser importante conseguir la aprobacion y el apoyo de

las autoridades locales, del jefe del poblado o del concejo de los mayores para
trabajar en una comunidad. Tal vez también puedan identificar a los agricultores
especialmente innovadores, los conocedores de la sabiduria tradicional o los
intermediarios. Los lideres comunitarios también podrian querer participar en el
proyecto, incluso cuando no sean miembros del grupo beneficiario. Ahora muchos
proyectos incluyen a los lideres de la comunidad en las evaluaciones regulares, para
dar mas voz al pueblo. Al mismo tiempo trabaja con los lideres para evitar reforzar el
concepto de quién es un agricultor y ten cuidado con mostrar favoritismo.

Las élites y los pobres. Algunas sociedades se encuentran rigidamente divididas
segun la riqueza o las etnias. Ten cuidado de que el proyecto no se limite a apoyar a
las élites ya existentes en la comunidad.

Mujeres y hombres. Las mujeres hacen la mayor parte del trabajo agricola en muchos
paises, pero a menudo son los hombres quienes toman las decisiones importantes.
Ademas, las mujeres a menudo son ignoradas por los esfuerzos de desarrollo: no
pueden asistir a las reuniones porque tienen otros quehaceres. El proyecto debera
ayudarlas a lograr mayor estatus e igualdad en sus comunidades.

Cuando sea posible elige horarios que permitan a las mujeres participar activamente
en las reuniones y sesiones de capacitacion. Ofrece apoyo cuando sea necesario para
cuidar a los nifos durante la sesién, y entiende que la informacion dada al cabeza de
familia masculino puede no ser transmitida a las mujeres de la casa.

Grupos étnicos e idiomas. Algunos grupos étnicos pueden dominar a otros. Puede
gue los distintos grupos tengan diferentes intereses, y las discrepancias pueden
convertirse en un conflicto abierto. Intenta evitar esto asegurandote de que todos los
grupos estén adecuadamente representados.
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PUNTOS DE PARTIDA PARA INICIAR UN PROYECTO

Raramente un proyecto empieza desde cero. Tu punto de
partida puede haber sido elegido ya. Tal vez tu organizacién
ya esté trabajando con grupos de ahorro de la comunidad.
Podrias ayudar a estos grupos a expandirse hacia el
procesamiento y el mercadeo agricola.

Si no hay grupos adecuados con los cuales trabajar, puede que
tengas que ayudar a que la gente local se organice. Revisa el
maodulo sobre “Organizaciéon y gerencia de grupos” para ver
ideas sobre coémo hacer esto.

dCON QUIEN TRABAJAR?

Los proyectos normalmente van dirigidos a grupos de
personas especificos. Algunos ayudan a los agricultores

mas pobres de una comunidad. Otros estdn diseflados para
proporcionar asistencia a mujeres o a personas joévenes. Otros,
en cambio, intentan fortalecer a los agricultores de estatus
medio.

En muchas comunidades hay familias con diferentes condiciones de pobreza. El
mayor niumero de ellas estd en situaciones de pobreza alta y muy alta, un menor
ndmero en pobreza media, y solo una minoria en situaciones de pobreza baja o nula.

El diagrama abajo ofrece un ejemplo de una comunidad donde hay cuatro de esos
niveles. Los proyectos de desarrollo generalmente intentan ayudar a que las personas
de cada nivel suban al nivel superior (0 al menos para ayudarles a evitar bajar al nivel
inferior).

Las estrategias de desarrollo son diferentes para cada nivel. Echemos un vistazo a
cada uno de los cuatro niveles, comenzando por la base de la pirdmide. Pondremos
un poblado en el sur de un pais de centroamérica como ejemplo; las comunidades en
otras partes del mundo probablemente tienen diferentes cantidades de recursos y de
necesidades.

LOS PROYECTOS DE

3

DE LEVANTAR A LA Pequefios agricultores comerciales

GENTE A UNA MEJOR
POSICION / \

\ Peguefos agricultores aptos para
el marcado

Vulnerables pero viables

Altamente vulnerables
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ALTAMENTE VULNERABLES
Altamente vulnerables. Estas son las personas mas pobres y

vulnerables de la comunidad. Este nivel incluye a los hogares
con poca (menos de media hectdrea) o ninguna tierra, a las
mujeres solteras y a sus familias, huérfanos, mayores, enfermos
y discapacitados. También pueden ser refugiados huyendo de
la guerra o personas recuperandose de un desastre natural.
Estas personas no pueden obtener comida suficiente de

sus cultivos, y a menudo no tienen lo suficiente para comer
todo el afio. Normalmente necesitan lograr ingresos de otras
fuentes, por ejemplo, como jornaleros agricolas o trabajadores

asalariados en fincas, y regularmente dependen de la caridad

de la comunidad.

Estrategia de desarrollo / emergencias. Dependiendo de la severidad de la situacion,

la gente de este nivel a menudo necesita ayuda de emergencia. Una vez que sus

necesidades inmediatas de comida y alojamiento son atendidas, las organizaciones
de desarrollo intentan cambiarlos rapidamente de la modalidad de ayuda a la de
desarrollo, ayudandola a estabilizar y diversificar sus recursos, obtener mas alimentos
de sus cosechas y asegurarse de gue tienen lo suficiente para comer todo el afio.

Intervenciones. Una vez que las necesidades alimentarias inmediatas hayan sido
cubiertas, el siguiente paso es ayudar a este grupo a mejorar su productividad,
conocer sus opciones financieras, formar grupos de ahorro y acceder a pequeios
préstamos, diversificar su produccién (por ejemplo criando gallinas o cultivando
verduras), y asegurarse de que tienen suministro de agua potable.

PERFIL DEL GRUPO META

Altamente vulnerables

Parcelas muy
pequefas o sin
tierra

Hogares con
frecuencia
encabezados por

ESTRATEGIA

Recuperar: Recuperar recursos, estabilizar ingresos y consumo

&= -

Mercados

Tierra mujeres
Sin excedentes de
alimentos basicos
para vender
Produccioén

Educacion financiera
Grupos de ahorro
Pequefos préstamos
Cupones

Finanzas

Seguridad
alimentaria

Inseguridad
alimentaria > 6
meses

< $0,50/dia
Sin ahorros

Subsidios

Capacitacion para impulsar la productividad
de alimentos basicos

Diversificacion de ingresos

Explotacién intensiva de las huertas

Agua potable

Produccioén,
recursos naturales

Escaso nivel

Grupos de produccion
Grupos de ahorros

educativo
Educacion
i &
# % Sin participacién
Mercados

Innovacidon
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VULNERABLES PERO VIABLES

Vulnerables pero viables. Este es un gran grupo, que va desde los que
estdn un poco mejor que los del grupo anterior hasta los que todavia son
pobres, pero menos vulnerables. Cultivan un poco mas de tierra: tal vez de
1a 3 hectdreas y ganan US$0,50 a 2,00 por dia. Pueden producir comida
suficiente para hasta los 12 meses del afo (aunque algunas personas
puedan pasar hambre durante algunos meses). Puede que usen algunos
fertilizantes y otros insumos agricolas. A veces venden los excedentes de
sus cosechas, pero compran comida en otros momentos del ano. Pueden
también ganar dinero por otras vias, tales como cultivar frutas o verduras
para vender, o criando un poco de ganado. Pero tienen pocos recursos
alternativos aparte de esos. Dependen de la mano de obra familiar y no
utilizan practicamente ninguna tecnologia para mejorar la productividad.

Estrategia de desarrollo. Las organizaciones de desarrollo ayudan a estas personas
a proteger y consolidar sus recursos. Les ayudan a encontrar maneras de mejorar
su productividad, estabilizar sus ingresos y desarrollar sus habilidades para trabajar
juntos para comercializar mejor sus excedentes y lograr con ello mas ingresos \
regulares. Intentan asentar estos hogares sobre una sdlida base de negocios y

proporcionar los elementos clave para la capacidad de adaptacion de los hogares y
de la comunidad.

Las intervenciones normalmente incluyen ayudar a estas personas a cultivar mas
alimentos basicos, producir cosechas con doble funcién (pueden ser consumidos
o vendidos), intensificar la produccidén (p. ej. cultivando un segundo producto en
la misma tierra, desarrollando alternativas como el cultivo de verduras o la cria
de ganado). Crear y reforzar las organizaciones para la produccion, el mercadeo,
el ahorro y la innovacién es una parte importante de estas intervenciones. Como
estas personas a menudo trabajan en terrenos marginales, otras intervenciones

PERFIL DEL GRUPO META ESTRATEGIA

Construir: proteger recursos, desarrollar resiliencia, habilidades y

Vulnerables pero viables .
relaciones de mercado

Parcelas peqgueias,

calidad de la = % Concientizacién, visitas al mercado,
tierra, de pobre a iﬁ relaciones con los proveedores de servicios
intermedia Mercados
Tierra

Excedentes
ocasionales Grupos de ahorro, pequefios préstamos
Uso de algunos *
fertilizantes Finanzas

Produccién
Inseguridad Mejora de la productividad, diversificacion

alimentaria durante
menos de 1-2
Seguridad meses

alimentaria

para aumentar los ingresos, mejorar la
gestion de recursos naturales, intensificar el
cultivo de las huertas, salud y nutricion

Produccion,
recursos naturales

$0,50-2,00/dia

Ahorros limitados . . L
Grupos de ahorro, innovacion y produccion,

cooperativas

Cierto nivel

educativo
Teléfono celular

Educacion Probar ideas nuevas con grupos de
A innovacion
il % Ventas limitadas,
eventuales
Mercados Innovaciéon

46 INTRODUCCION A LAS HABILIDADES PARA EL MERCADEO Y LA TRANSFORMACION RURAL



importantes incluyen el trabajo para controlar la erosién, administrar mejor el
agua y aprender como manejar sus finanzas formando grupos de ahorros, y asi
ser econdmicamente mas adaptables y puedan invertir mas en sus granjas y en la
educacion de sus hijos.

Siempre hay un riesgo de que la gente de este grupo recaiga en la pobreza por el
mal tiempo (sequias o inundaciones) o por una emergencia familiar (enfermedad o
muerte de quien sustenta el hogar). Las intervenciones tratan de ayudarlos a mejorar
su resiliencia (para no hundirse aun mas en la pobreza), consolidar sus recursos para
que puedan soportar futuros contratiempos y ayudarlos a recuperarse si han sufrido
una adversidad.

PEQUENOS AGRICULTORES APTOS PARA EL MERCADO

Pequeiios productores aptos para el mercado. Este grupo es también
pobre, pero sufre inseguridad alimentaria solo durante los fendmenos
climaticos extremos. Tienen mayores parcelas de tierra, tal vez de 5 a
10 hectareas, o tienen acceso a otros trabajos, o pueden alquilar mas
terrenos cultivables. Normalmente tienen fincas en mejores tierras, en
regiones mas fértiles y puede que algunos tengan riego tradicional.
Producen regularmente un pequefio excedente de alimentos basicos y
otros productos, pero su participacion en el mercado es periddica (por temporada) o
desigual. Tienen mayor nivel educativo que otros grupos, y donde hay cobertura este
grupo normalmente tiene teléfonos celulares que utilizan para conseguir informacién
de mercado y cerrar tratos con compradores.

N\

Estrategia de desarrollo. Las organizaciones de desarrollo normalmente intentan
ayudar a este grupo a organizarse mejor, aprender estrategias de negocio basicas

y a desarrollar relaciones mas constantes con clientes identificados. Este tipo / \
de agricultores normalmente estd buscando oportunidades para trabajar con
organizaciones mas fuertes para tener acceso a nueva tecnologia. Estdn deseosos

de participar en oportunidades de mercado, pero necesitan apoyo para desarrollar
estrategias de mercadeo mas robustas. Este grupo generalmente necesita apoyo para
mejorar sus habilidades financieras, para aprender a usar su capital de forma mas
efectiva, para tener acceso a préstamos y para pasar de vinculaciones periédicas con
el mercado a invertir y vender en el mercado de forma constante y con vinculos mas
estables.

Intervenciones. Los agricultores de este nivel necesitan apoyo para mejorar su
capacidad de negocio y reforzar su organizacién y también el acceso a servicios
financieros, de mercadeo y a la tecnologia. Con mas tierra, estos agricultores tienen
potencial para especializarse en dreas mas grandes de cultivo y pasto que atraerdn
compradores mayores o formales. Para tener éxito en estas empresas necesitan
apoyo en sus habilidades de liderazgo, gestion de recursos naturales, el aumento
de las operaciones individuales y vinculos con proveedores de servicios publicos y
privados locales.

Este tipo de agricultores a menudo esta entre los grupos basicos del primer nivel,
pero necesita ayuda para organizar o poner al dia sus grupos de segundo nivel,
tales como asociaciones o cooperativas. Esto ayudara a los agricultores a mejorar
sus habilidades para producir para el mercado y para acceder a servicios financieros
y a servicios no financieros y de mercadeo. En este nivel es importante considerar
cémo las mujeres y jovenes pueden llegar a ser miembros activos de estos grupos

y también lo que se necesita para empoderarlas. La innovacioén es vital para las
actividades de este grupo y que puedan identificar y probar nuevas tecnologias y
opciones financieras que los haran mas competitivos.
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PERFIL DEL GRUPO META ESTRATEGIA

Aptos para el mercado Desarrollar: Produccién orientada al mercado

Acceso a grandes

parcelas, trabajo, L ) L
tierra de calidad y Capacitacion en el uso de informacién
de mercado, mejora de las relaciones

riego o . . g .
rier # % comerciales y certificaciones

Utiliza fertilizante Mercados

y semillas
mejoradas, tiende a
especializarse

Normalmente
con seguridad

Produccion

Acceso a servicios financieros

: . Finanzas
Seguridad alimentaria
alimentaria
Especializacion para mejorar la eficiencia en
$3+/dia, con el uso de agua, gestion de las cuencas
ahorros
Produccioén,
recursos naturales
Buen nivel
educativo

Teléfono celular

Asociaciones de cooperativas
Educacioén

£
# % Vende excedentes

Mercados

Activo en la
busqueda de
nuevas tecnologias

Grupos de innovacion

Innovacion Innovacién

PEQUENOS AGRICULTORES COMERCIALES

Los pequeios agricultores comerciales o la gente de negocios local no son
normalmente los beneficiarios de los proyectos de desarrollo. Pero puede
ser una buena idea incluirlos en la planificacion y en el asesoramiento del
proyecto, incluyéndolos en pruebas y demostraciones de tecnologias para
apoyar las oportunidades de vinculacion al mercado. Hay muchos y buenos
motivos para hacerlo:

« Asegurar su apoyo. Los esfuerzos de desarrollo pueden fracasar si la
gente local con poder se opone a ellos.
* Proporcionar modelos a seguir para los miembros mas pobres de la comunidad.
- Beneficiarse de su experiencia o contribuciones. Por ejemplo, puede que quieras
trabajar con un comerciante mas rico para asegurarte de que los agricultores mas
pobres tienen mercado para su producciéon. Puede que el productor rico esté
dispuesto a permitir que un grupo almacene el grano en su silo, o a ensefiar a sus
vecinos un método agricola particular. / \

- Beneficiarse de sus relaciones de negocios. Los mas pudientes a menudo se
encuentran en posiciones privilegiadas y tienen amplias redes empresariales que les
ayudan a tener éxito en sus negocios. A muchos de los agricultores mas pobres, o
agricultores con menos tierra, les puede venir bien conocer y establecer relaciones
con estos socios. En algunos casos, los agricultores pueden agregar sus bienes a los
cargamentos de agricultores mas comerciales para aumentar su volumen de ventas.
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CENTRARSE EN UN GRUPO

Algunos proyectos se dirigen a toda la comunidad: aceptan a
todo el que esté interesado en formar parte. Si hay grandes
diferencias entre los miembros de la comunidad, puede que

Mds de 4 hectdreas v
tengas que disefar distintas intervenciones para cada perfil de
grupo. Vende 50% v

Riego v/

Otros proyectos van dirigidos a categorias especificas, tales
como los altamente vulnerables, las mujeres o aquellos que
cuentan con 1 hectdrea o menos de terreno.

Algunos proyectos van dirigidos a los agricultores aptos

para el mercado que carecen de organizacion o relaciones
comerciales para vender su produccion obteniendo beneficio.
En este caso, el proyecto puede establecer criterios como los
siguientes:

* Poseer al menos 4 hectareas de tierra

* Vender regularmente mas del 50% de su produccion en el
mercado

* Tener acceso a riego.

ECOMO IDENTIFICAR LAS CATEGORIAS?

Los proyectos de desarrollo normalmente no tienen tiempo o
recursos para realizar una encuesta detallada para identificar
quién esta en cada categoria. Es importante llegar a la

gente adecuada, y apartar a gente mas rica que solo quiere
subsidios, gente que principalmente no trabaja en la finca, o
gue ni siquiera tiene tierras.

Estas son algunas maneras de clasificar a la gente en
categorias rapidamente:

Preguntando a las autoridades. Los gobiernos locales y los
lideres del pueblo a menudo tienen una lista de las personas o
de los hogares con mas necesidad de ayuda. Aungue no haya
registros formales, los lideres de la comunidad suelen saber
cudles son los hogares mas ricos y los mas pobres, y quiénes
pueden ser los candidatos mas adecuados para el proyecto.
Puedes usar este conocimiento local para hacer tu primera
lista de candidatos potenciales del proyecto para una selecciéon
posterior. Ten cuidado en evitar el favoritismo en los registros
locales y trata de encontrar una combinacion de agricultores
hombres y mujeres, cuando sea posible.

Clasificar segun la riqueza. Convoca una reunién en la comunidad, o una serie de
reuniones en pueblos mayores, con algunos de los candidatos propuestos por los
concejos locales. Explicales el propdsito del proyecto. Pide a los candidatos que se
agrupen de acuerdo con ciertos criterios. Los mejores criterios dependeran de la
ubicacién y el propdsito del proyecto. Del Recuadro 1 elige las preguntas que sean
mas apropiadas para tu area.

Cuando hayas asignado a la gente a diferentes segmentos, apunta sus nombres,
hazte una idea de ddnde estan sus casas o fincas y pideles que participen en la
reunién de seguimiento. En los casos que las personas tienen acceso a un teléfono
celular, puedes pedirles sus numeros de teléfono y mandarles mensajes de texto para
organizar las reuniones. Todas las reuniones siguientes deberan ser celebradas con
los lideres locales para asegurarse de que la clasificacion es valida.

Grupos auto-seleccionados. Pide a la gente que se redne en grupos de personas que
quieren trabajar juntos. Este proceso de auto-seleccién a menudo atrae personas de
grupos socio-econémicos similares.

Ordenar las tarjetas. Si no es posible hacer una reunién con todos los candidatos,
escribe los nombres de todos los hogares de las comunidades en tarjetas (un
nombre por tarjeta). Luego pide a un grupo de gente local que ordene las tarjetas en
montones de acuerdo con tus criterios. Entonces necesitaras enviar un miembro del
equipo gue contacte con estos candidatos para verificar que la organizacion de las
tarjetas es correcta.
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RECUADRO 1. PREGUNTAS PARA AYUDAR EN LA CLASIFICACION POR RIQUEZA

éCuanta tierra cultivas? ¢Tu tierra tiene riego? éCudantos meses al ano tienes
comida suficiente para

) ) AN . 2
Pide a los agricultores que se éCudntas vacas tienes? alimentar a tu familia?

agrupen segun los distintos

tamanfos de su tierra, como: ;\lci)nguna . zlesnz]seilzf meses
* Menos de media hectarea . 3—’10 . 9-10 meses
: g;ss_ﬁaha : Mas}de 10; o > 11-12 meses.
¢« 5-10 ha :S:‘:::;;s habitaciones hay en éGanas la mayoria de tu dinero

* Mas de 10 hectareas. trabajando fuera del pueblo?

GRUPOS ESPECIFICOS EN LA COMUNIDAD
Tu proyecto puede dirigirse a grupos especificos en la comunidad. Algunos ejemplos:

Mujeres. Los hogares encabezados por una mujer (viudas o madres solteras) son
especialmente vulnerables. Considera formar grupos solo para mujeres.

pocos esfuerzos de desarrollo van dirigidos a ellos. Tienen poca voz en las decisiones §
y no ven futuro en la vida rural. Los proyectos les pueden ayudar a adquirir las ) |
habilidades necesarias para ganarse la vida dignamente en sus comunidades.

-
Gente joven. La gente joven es mayoria en los paises en vias de desarrollo, pero 9
)

Portadores del VIH. La gente con VIH se enfrenta a problemas adicionales: pueden '<§§
parecer sanos, pero necesitan comida nutritiva y a menudo estan demasiado débiles s,
como para hacer el trabajo duro de la finca. A menudo son estigmatizados por otras ;
personas de la comunidad. Sus familias los tienen que ayudar y deben pagar los i ti
gastos médicos. Trabaja con la comunidad para conocer las sensibilidades especificas
gue eviten empeorar cualquier situacion negativa. @

Huérfanos y nifios vulnerables. Muchos niflos han perdido uno o ambos padres
debido al VIH/sida, conflictos armados o por otros motivos. Muchos hogares en areas
de conflicto tienen ahora como cabeza de familia a niflos: en vez de ir a la escuela, los
mayores tienen que ganarse la vida y cuidar a sus hermanos menores.

Tipos de produccién. Puedes dirigirte a grupos tales como los sin tierra, pequefos
productores o agricultores con tierra que disponen de riego.

Agricultores vulnerables. Podrias centrarte en los agricultores con menos de 2
hectareas.
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ATENDER A GRUPOS ESPECIFICOS

Los proyectos pueden ser disefliados para responder a las necesidades de estos
grupos especificos. En estos casos debes:

 |dentificar los desafios principales a los que se enfrentan estos grupos
entrevistando igualmente a hombres y a mujeres en los grupos especificos.

« Disefar soluciones personalizadas para cubrir las necesidades de hombres y
mujeres en estos grupos.

* Integrar las medidas de apoyo para grupos especificos dentro del disefio del
proyecto.

« Destinar presupuesto suficiente para ayudar a grupos especificos, dejando margen
para costos mas altos que el de los grupos generales.

» Contratar personal con formacién y experiencia en el trato con los grupos meta y
utilizar politicas de igualdad de género que fomenten una contrataciéon equilibrada.

« Contratar a mujeres y a gente mas joven como parte del personal y asegurate de
gue tengan las habilidades necesarias para trabajar con los grupos meta.

AYUDAR A LA GENTE A FORMAR
GRUPOS

A veces ya existen grupos adecuados
en la comunidad. En ese caso, tal vez
puedas trabajar con ellos.

Si no los hay, deberas ayudar a
organizarlos. Revisa el mdédulo sobre
“Gerencia de grupos” para encontrar
ideas sobre como hacerlo.

CONCLUSION

Cuando empieces a trabajar en

una comunidad deberas explicar el

proposito del proyecto y cémo el

enfoque de multiples habilidades ayudard igualmente a hombres y a mujeres, ahora
y en el futuro. Deberds asegurarte de que los miembros de la comunidad entienden
cuales serdn sus funciones y las del equipo de proyecto.

Tendras que recoger informacién sobre la comunidad y el drea local. Puede que
tengas que hacer un estudio de linea base formal desglosado por géneros para
poder monitorear los efectos del proyecto. Parte de ello puede ser una evaluacién
participativa, con la que facilitas que la gente local participe (hombres, mujeres,
huérfanos y niflos vulnerables y otros en circunstancias especiales), esto te permite
recoger y analizar informacidn sobre su comunidad.

Es importante que elijas cuidadosamente los grupos meta. Una forma de hacerlo es
la clasificacion por riqueza. El proyecto puede decidir centrase en un nivel, como el
de los altamente vulnerables o el de los que ya disponen de algun recurso. O puede
centrarse en servir a grupos particulares, tales como mujeres, huérfanos o personas
afectadas por el VIH. El enfoque que utilices dependera de las caracteristicas y
necesidades de este grupo.
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PRUEBA 4
Las respuestas se encuentran al final del manual.

“Siempre deberas llegar a una comunidad
con un plan preconcebido de lo que quieres
hacer”, dijo el profesor Romero. ¢Estas de
acuerdo?

A. “Si, profe. Tener ya un plan significa que
el equipo puede empezar a trabajar
rapidamente y que se hagan las cosas. Los
efectos visibles inmediatos atraeran a la
gente para unirse y apoyar el proyecto”.

B. “Lo siento, profesor, no estoy de acuerdo... Lo
gue el proyecto consiga depende muchisimo
de la situacion local y de las necesidades e
intereses de la poblaciéon meta”.

“Un proyecto de desarrollo no tiene que
dirigirse necesariamente a las personas mas
necesitadas”, continud el profesor Romero.
¢Estas de acuerdo?

A. “Estoy de acuerdo. Un proyecto puede
centrase en ciertos grupos, tales como los
agricultores que pueden cultivar lo suficiente
para vender una parte de su produccion”.

B. “Yo soy de otra opinién. Los proyectos
siempre deberdn tratar de ayudar a la gente
mas pobre. Al finy al cabo, son los que mas
necesitan nuestra ayuda”.

“Podemos dividir una comunidad en cuatro
grupos segun su riqueza”, dice el profesor,
anotando las categorias en la pizarra.

Ayudalo a ponerlas en el orden correcto y
emparejarlas con los ejemplos correctos.

CATEGORIA EJEMPLO

A. Vulnerables pero 1. Producen lo justo para
viables subsistir

B. Pequefios 2. A veces tienen
agricultores excedentes para
comerciales vender

C. Pequefios 3. Refugiados, personas
agricultores aptos con discapacidad,
para el mercado huérfanos por el SIDA

D. Altamente 4. Producen para vender
vulnerables en el mercado
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4. “Si un agricultor tiene mas de 2 hectareas
de tierra, podemos colocarlo en la catego-
ria ‘apto para el mercado’, dice el profesor
Romero. éTiene razon?

A. Si. Debemos tener definidos los niveles de
riqueza para que sea posible comparar entre
distintos paises y comunidades.

B. No. Las categorias dependen de las
circunstancias locales.

5. “Tres buenas maneras de identificar rapi-
damente a las personas mas pobres de una
comunidad son: clasificaciéon por riqueza,
ordenar por fichas y... eh...”.

iDe cudl método importante se ha olvidado el
profesor Romero?

A. Realizar una evaluacion rural participativa.
B. Consultar con las autoridades.

C. Realizar una encuesta detallada en los
hogares.

D. Utilizar fotografias tomadas por satélite.

6. “Aqui estan algunos enfoques para ayudar
a los agricultores con el mercadeo” dijo el
profesor, quien dejo caer sus notas. Ayudalo
a colocarlos en el orden correcto.

Relaciona cada categoria con el enfoque apropiado.

CATEGORIA ENFOQUE

1. Capacitarles en el uso de la
informacion de mercados,
el mejoramiento de
las relaciones con
compradores, vy la
certificacion de su
produccién

2. Despertar en ellos la
conciencia, visitas a
mercados, vinculos con
proveedores de servicios

A. Vulnerables
pero viables

B. Pequenos
agricultores
comerciales

C. Pequefios 3. No necesitan nuestra
agricultores ayuda, por tanto, no son
aptos para el beneficiaros meta para
mercado este proyecto

4. Deben de reforzar sus
recursos antes de
dedicarse al mercadeo

D. Altamente
vulnerables
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EJERCICIO 4A. GRUPOS ESPECIALIZADOS

Un grupo focal es un pequeio grupo de personas
gue dialogan sobre un asunto, centrandose
gradualmente en areas especificas que tienen que
ser investigadas detalladamente.

OBJETIVO
Después de este ejercicio podras:

* Tener informacién clave sobre la situacion actual
y los intereses de los agricultores para incorporar
en las actividades y objetivos del proyecto.

Los participantes podran:

* Hablar sobre su produccién y sobre el sistema de
mercadeo y sus limitaciones.

MATERIAL NECESARIO

* Papeldégrafo o pliego de papel bond, marcadores.

RESULTADOS ESPERADOS

* El equipo del proyecto dispone de informacion
sobre las condiciones y prioridades de los
agricultores.

TIEMPO
* 1-2 horas.

PREPARACION

Identificar a los agricultores que estén interesados
en el proyecto de mercadeo, por ejemplo
preguntandoles a los agricultores lideres, a los
intermediarios y a los productores de mayor edad.
Organiza reuniones con estos agricultores. Puede
gue quieras tener un grupo solo de hombres y
otro solo de mujeres para entender sus distintas
visiones. Necesitards un moderador para facilitar el
intercambio y un asistente para ayudarte a tomar
notas.

Prepara algunas preguntas para las que necesitas
respuestas.

PROCESO SUGERIDO

1. Explica los objetivos del proyecto a los partici-
pantes.

2. Pregunta a los participantes sobre ellos mismos,
la situacion local y sus intereses. Asegurate de
que los participantes son conscientes que les
estds ayudando a encontrar soluciones para sus
problemas y proporcidénales un ambiente co6-
modo donde todos los asistentes en la reunidn
estdn invitados a participar. Pide a un compafe-
ro que anote las respuestas, utilizando las hojas
de papel.

3. Empieza con preguntas generales y poco a poco
ve centrdndote en temas mas especificos. Por
ejemplo, podrias empezar preguntando sobre
problemas / limitaciones generales de la pro-
duccidén agricola, y luego centrarte en un cultivo
en concreto practicado solo por hombres o por
mujeres y luego considerar el mercadeo de ese
cultivo.

4. Termina la reunién con un resumen claro sobre
lo que se ha comentado, da tus conclusiones y
pide algunas reflexiones finales de los partici-
pantes. Da gracias a los miembros del grupo por
su tiempo y apoyo.

PREGUNTAS PARA FOMENTAR EL DIALOGO

» ¢{Cudles son los principales cultivos o especies
animales que tu y tus vecinos producen para
alimentarse? iY para ganar dinero? éCudntos
agricultores producen esto mismo en tu
comunidad?

* ¢En qué cultivos o especies animales estan
interesados tus agricultores vecinos y tu?

* {Quiénes cultivan y venden estos productos?
<Quién sabe mas sobre las cuestiones de
produccién y mercadeo?

» é{Cudles son los rendimientos, precios y canales
de mercadeo para estos productos?

+ {Qué desafios enfrentan para producir y vender
estos productos?

* {Qué gquiere comprar la gente en la comunidad y
ciudades vecinas?

NOTAS

Considera la posibilidad de realizar diferentes
reuniones si hay muchos agricultores interesados,
0 si es aconsejable hablar con los distintos grupos
por separado (p. €j., mujeres, jévenes).
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EJERCICIO 4B. CRUZAR EL RIO

Este ejercicio ilustra el papel que juega el técnico
de campo empoderando y guiando a la comunidad.

OBJETIVO
Al finalizar este ejercicio los participantes podran:

« Explicar las funciones del técnico de campo y de
los miembros del grupo a la hora de desarrollar
una agroempresa.

MATERIAL NECESARIO
* Dos pedazos de cuerda o ramas

* Varias hojas de papel tamafio A4 (o un pedazo de
tiza).

RESULTADOS ESPERADOS

* Los participantes comprenden la funcién del
técnico de campo, como facilitador para que
aprendan las habilidades que necesitaran.

TIEMPO
* 1T hora.

PREPARACION

Extiende las cuerdas o ramas en dos filas paralelas,
a 6-8 metros de distancia representando las
margenes de un rio. Estos representan las
margenes de un rio.

Reparte los pedazos de papel en el suelo entre
las “margenes del rio” a 1-2 metros de distancia
(o dibuja grandes circulos en el suelo con tiza),
representando las piedras que puedes pisar para
cruzarlo.

PROCESO SUGERIDO

1. Elige a tres miembros del grupo de agricultores
e instruyelos en una representaciéon en tres actos
(ver abajo).

2. Explica al publico que la cuerda o los palos son
los margenes del rio y que dos personas estan
intentando cruzar el rio. Quieren encontrar algo
mejor al otro lado.

3. Invita a los tres actores - que representan a un
“técnico de campo” y dos “agricultores” - a que
sigan el guion en silencio para el resto del grupo.

4. 1ler Acto: Comenzando cerca del margen del
rio, el técnico de campo y uno de los agriculto-
res intentan cruzar el rio utilizando piedras que
sobresalen del agua. El técnico de campo intenta
llevar al agricultor al otro lado del rio montado
en su espalda.

5. Pero el técnico de campo se cansa.

6. Deja al agricultor en medio del rio y regresa
cerca de la orilla. El agricultor que estaba siendo
transportado en los hombros del técnico es
abandonado, y el técnico de campo sale de es-
cena, quejdndose de que estd cansado.

7. 22 Acto: El técnico de campo intenta cruzar el
rio con el segundo agricultor. Esta vez, no inten-
ta cargar al agricultor, sino que le da la mano y le
muestra donde se encuentra la proxima piedra.

8. Al técnico de campo y al segundo agricultor les
lleva tiempo cruzar el rio pero al final lo logran.
Cuando llegan al otro lado lo celebran. El técnico
de campo entonces les dice adids y sale de
escena. El segundo agricultor vuelve a la margen
del rio de donde partid.

9. 3er acto: El segundo agricultor elige a un miem-
bro del publico y le muestra coémo cruzar el rio.
No sostiene su mano, pero lo guia hasta el mar-
gen cercano y luego le muestra donde pisar. La
representacién termina cuando las dos personas
finalmente cruzan hasta la margen opuesta.

10. Facilita el didlogo sobre el significado de la re-
presentacion.

* El rio representa un desafio: el trabajo necesario
para encontrar una nueva oportunidad de
mercado. El margen cercano del rio es donde
la comunidad estd ahora. El otro lado es donde
la comunidad quisiera estar. Para alcanzar este
objetivo, los miembros de la comunidad deben
cruzar el rio.

* En el 1er acto, el técnico de campo da todo al
agricultor. En realidad, esto significa proporcionar
a la comunidad de forma gratuita semillas,
herramientas, fertilizantes, crédito, transporte y
relaciones con los intermediarios. Pero después
de algun tiempo, el técnico de campo se cansa,
no puede continuar -y el proyecto termina.
Cuando esto sucede, el agricultor se queda atras
porgue no puede conseguir de forma gratuita
semillas, fertilizantes, crédito o transporte sin
el proyecto, asi que no sabe cémo llegar al otro
lado del rio. El agricultor era “llevado” y cuando
el apoyo termina es incapaz de continuar por el
mismo camino.

* En el 22 acto, el técnico de campo empodera al
agricultor guidandolo a través del rio, ensefidndole
claramente las piedras sobre las que debe pisar
para llegar al otro lado. Esta vez el agricultor
tarda mas tiempo, pero logra llegar trabajando
junto con el proveedor de servicios. En este
punto, el técnico de campo se marcha. Sin
embargo, el agricultor ha aprendido cémo cruzar
el rio y ahora puede regresar a donde estabay, lo
mas importante, ayudar a otros a cruzarlo (3er.
acto).

PREGUNTAS PARA FOMENTAR EL DIALOGO

* {Quiénes son los tres personajes en esta historia?
dQué es el rio? éQué son las piedras que pisan?
<Quién hizo qué?

* ¢Qué estrategia (cargar o guiar) llevd mas
tiempo? éQué estrategia fue mas efectiva?

* ¢Qué sucede después? éPuede ahora todo el
mundo cruzar el rio?

* {COmo se relaciona esto con las ideas sobre
la habilidad empresarial, el aprendizaje y el
empoderamiento de la comunidad?
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EJERCICIO 4C. DESARROLLAR UNA VISION DE LARGO PLAZO

Desarrollar una vision exige que los miembros de la
comunidad imaginen lo que les gustaria conseguir
a largo plazo y luego decidan qué pasos dar a corto
plazo para conseguir sus objetivos.

OBJETIVO
Después de este ejercicio los participantes podran:

* Describir el futuro que desean para su grupo
comunitario.

 |dentificar los pasos que deben dar para alcanzar
esta situacion deseada.

MATERIAL NECESARIO

* Papeldgrafos o pliegos de papel bond,
marcadores.

RESULTADOS ESPERADOS

* El grupo ha definido un objetivo a largo plazo
para la empresa y una serie de pasos concretos
para alcanzarlo.

TIEMPO
* 2 horas.

PREPARACION
* Ninguna.

PROCESO SUGERIDO

1. Pide a los agricultores que resuman la situacién
actual de su produccién (tipos y cantidad de
producto producido). Busca ideas en la lista de
las preguntas mas abajo para preguntar.

2. Pregunta a los agricultores sobre los desafios
principales con los que se enfrentan en las areas
de organizacién como grupo, produccion, conse-
guir acceso a las finanzas, mercadeo y aprender
sobre nuevas tecnologias.

3. Pide alos agricultores que se imaginen coémo les
gustaria que fuera su empresa agricola a largo
plazo, en un periodo de 10 o 15 afos. ¢Que esta-
ran produciendo? éQué cantidad de producto?
dCOmo lo estardn produciendo? éComo financia-
ran su trabajo y comercializaran la produccion?
dQuién comprara su producto? éCoémo cam-
biardn sus ingresos? Anota estas metas en un
segundo pliego de papel bajo el mismo encabe-
zado.

4. Pideles que piensen en las actividades a largo
plazo que tendran que hacer para alcanzar esta
meta. Por ejemplo, énecesitaran hacer cultivable
una porcién mayor de la tierra, obtener prés-
tamos bancarios, probar nuevas tecnologias,
instalar riego, ampliar el nUmero de miembros
del grupo, y construir una nave de procesado u
depdsito de almacenamiento? Anota estas acti-
vidades en otro pliego de papel.

5. Pide a los agricultores que repitan este ejerci-
cio, pero esta vez para pensar en actividades a

mediano plazo, digamos que dentro de 5 afios.
Diles que sean mas especificos y realistas sobre
sus sugerencias. Estas actividades deberan
Ilevarlos hacia los objetivos a largo plazo que
acaban de establecer. Anota las respuestas en
otro pliego de papel bond.

6. Ahora pideles que repitan el ejercicio para las
actividades a corto plazo, a ser realizadas
durante el proximo aio o durante el préoximo
ciclo de produccién. Esta vez deberan ser muy
especificos y realistas sobre qué actividades em-
prenderan, quién hard qué y cuando, y qué tipo
de apoyo necesitardn. Anota sus ideas en otro
pliego de papel bond.

7. Indica las actividades que pueden hacer solos
con los recursos ya existentes, y para cuales
necesitardn apoyo externo.

8. Resume los resultados del didlogo y de las notas
(ver Tabla 5).

PREGUNTAS PARA FOMENTAR EL DIALOGO

Estas preguntas tratan sobre la situacién actual.
Puedes reformularlas para preguntarles sobre
el futuro. Deben hacerse a agricultores hombres
y también a mujeres, y registradas por género.
El nUmero de agricultores hombres y mujeres a
quienes se pregunte debera mostrar la misma
proporcidén que existe en la poblacion.

Grupos
- (Existen ya grupos de agricultores para producir
y vender cultivos clave o productos pecuarios?

* ¢{Hay algun grupo de ahorro en la comunidad?
* ¢Qué grupos ya existen en la comunidad?

* ¢Cuantos de los participantes son miembros de
estos grupos?

Produccién
* ¢Qué cultivo es su alimento basico o cuél es el
tipo de ganado mas importante?

* {En qué drea o superficie del terreno siembra
normalmente cada agricultor? {Cudntos animales
cria cada agricultor?

« ¢{Cudles son las principales practicas
administrativas que los agricultores utilizan para
producir este cultivo o criar ese ganado?

Finanzas

« {Tienes un préstamo para producir tus cultivos
principales? (Esto deberd ser respondido en las
entrevistas individuales y no a una percepcién del
pueblo o un grupo).

* En caso afirmativo, ¢cddnde obtienen estos
préstamos?

» ¢Los agricultores ahorran? En caso afirmativo,
dindividualmente o en grupo?
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Mercadeo

dCoémo identifican a los compradores? ¢Cémo
comercializan el producto? ¢Quién negocia los
precios y los detalles de la entrega?

¢Qué transporte utilizan? éCudl es la frecuencia
de entregas?

¢En qué rango de precios negocian? {Cudles
son las condiciones de pago? éTienen cuenta
bancaria? ¢Quiénes son los apoderados de la
cuenta?

¢Qué pasa con el dinero? Si forman un grupo,
écémo serd compartido el dinero?

<Qué porcentaje de la ganancia invierten, y en
qué la invierten? éCAdmo ahorran dinero para
invertir?

Innovacion

dHa habido algun tipo de herramientas, apoyo

o tecnologia que haya ayudado realmente a los
agricultores a mejorar su produccidn durante los
ultimos 5 anos? (tales como teléfonos celulares,
nuevas formas de acceder a préstamos, nuevas
variedades de los cultivos, équiénes los han
proporcionado?

iLos agricultores prueban nueva tecnologia para
aumentar su produccion?

En caso afirmativo, ¢ddnde consiguen esta nueva
tecnologia?

INTRODUCCION A LAS HABILIDADES PARA EL MERCADEO Y LA TRANSFORMACION RURAL

57




uoljdeAouu]

ospedis
-
<
a4
o]
a4
z
‘O
3]
<
b3
24
o)
uoiddnpoid =
z
<
o
T
<
-
>
o]
w
la)
<
9]
sezueuldq i
=
—
w
<
a4
<
o
%]
w
a
<
a
sodnio M_
<
I
0
<
-
<
z
soue GL-OL ap o4jusap soue gL-0OL O
Je3s9 sowsssnb apuog sow|xo.d so] sjueing soue g ap o4yuag oue un ap oJ4juag eloye soweilsa apuoq w
>
la)
ozvid ozZvid ozZvid ozvid o
093dV1V OAILArdo O9dV1V S3AVAIAILLDV ONVIA3W V S3AVAIAILDV OLd0D V S3AAVAIAILDV TR NGl ATE m

58

0OZV71d OLd0D V SANOIDIV NI OZV1d 094V V NOISIA VNN 3d NOISYIANOD V1 'S V14Vl




LECCION 5. ASEGURAR LA SOSTENIBILIDAD

EN ESTA LECCION
Después de esta leccion podras:

* Explicar por qué las ayudas econdmicas directas generalmente no son una buena

idea.

* Enumerar tres categorias de recursos y colocar distintos recursos en estas

categorias.

* Describir como administrar la transferencia de bienes para aumentar las

probabilidades de que el proyecto sea sostenible.

cPOR QUE LAS COSAS SE PARAN CUANDO UN PROYECTO TERMINA?

Muchos grupos comunitarios funcionan bien mientras dura el proyecto, pero fracasan
al poco tiempo después de que termina. A menudo esto se debe a que el proyecto

proporciona aportaciones y servicios gratis.

* Poco deseo de pagar. Acostumbrados

7 HEONSEGUTSEMDS

a conseguir las cosas gratis, la gente SEMDLA
puede ser reacia a empezar a pagar \qu.-:;g,iﬁmaﬁ*ﬂﬁ J¢ wegusTASy
por ellas. k. AT ADOMEST FALDAI

* Aportaciones gratuitas como motivo
para participar. El propdsito principal
de algunos grupos es conseguir
aportaciones gratis. Una vez que estas
desaparecen, el grupo no tiene motivo
por el cual existir.

* Falta de proveedores alternativos.
La gente local no tiene otros sitios
a donde ir por las aportaciones y
servicios que necesitan.

PLANEAR A LARGO PLAZO

INOS DETERCM QUE |
HABRA SOMIDA \.\I

Para evitar el problema de tener que pagar subsidios y contribuir a la sostenibilidad
del trabajo del proyecto, es necesario hacer planes a largo plazo. A continuacion, se

muestran algunas maneras de hacerlo.

Empezar con mentalidad empresarial. Diles a los participantes
del proyecto que quieres ayudarlos a largo plazo pero que ellos
deberdn cooperar en el proceso desde el principio, para que

al final del proyecto puedan continuar trabajando juntos. La
comunidad tiene que estar de acuerdo y, cuando sea posible,
coinvertir en las actividades.

No pagar a la gente por participar. No le pagues a la gente
por asistir a las reuniones e implementar las actividades que
el proyecto haya decidido. iNo lo seguiran haciendo sin recibir
pago a cambio!

Insiste en que el conocimiento o la informacién recibida les
ayudaran a mejorar sus ingresos o su produccion.

No dar nada gratis. Como a todo el mundo, a la gente pobre

le gusta conseguir bienes y servicios gratis. Les encantan los agentes de campo que
hacen regalos. Pero recuerda, todo lo que des ahora no serd gratis cuando te vayas.
Si intentas cambiar las condiciones regaldndole a la gente las cosas que necesita, el
proyecto no serd sostenible. Algunos de los mejores proyectos de desarrollo trabajan

por la mejoria de los agricultores pobres, pero no dan nada gratis.

No intentar ir demasiado rapido. Algunos proyectos intentan conseguir resultados
rapidamente proporcionado bienes y servicios gratuitos. Hacen eso para “dar gas al
motor”. Pero cuando “se da gas en exceso” o los apoyos del proyecto terminan, los

rapidos logros iniciales decaen en poco tiempo.

INTRODUCCION A LAS HABILIDADES PARA EL MERCADEO Y LA TRANSFORMACION RURAL 59



No proporcionar crédito gratis. Mas bien, ayuda a los agricultores a probar nuevas LOS MEJORES

tecnologias. Por ejemplo, da un nuevo tipo de semilla en pequefias cantidades. PROYECTOS DE
Cuando los agricultores necesiten mas semillas, dales cupones que cubran parte de DESARROLLO NO
sus necesidades para que los intercambien con los proveedores locales. El uso de DAN NADA GRATIS

cupones puede empezar cubriendo 80-90% de sus necesidades, pero el grado de
apoyo de los cupones debera ser reducido rdpidamente durante el proyecto. De esta
forma, los agricultores estan coinvirtiendo en el proceso y el proyecto a su vez esta
apoyando a los negocios locales.

Cobrar por bienes y servicios. Cuando sea razonable, cébrale a la gente por los
bienes y servicios. Por ejemplo, no regales plantulas. Véndeselas o ponlos en contacto
con los proveedores locales que las venden -si es posible al precio real del mercado.

Incluir los costos ocultos. Muchas empresas comunitarias con éxito fracasan cuando
se revela el costo oculto al final del proyecto. Un proyecto puede no haber tenido

en cuenta el costo de proporcionar cosas como asesoria para la produccién de

los cultivos, probar nueva tecnologia y las relaciones con los intermediarios. Se
requiere tiempo y experiencia del personal para estimar estos costos. Cuando son
considerados, la empresa podria no ser rentable. De forma similar, los agricultores
deben tener en cuenta todo el costo incluyendo el de acceso a servicios y el
mercadeo del producto. Es importante calcular este costo para que sepas si la
empresa tiene posibilidades de ser rentable.

Montar negocios locales. En vez de proporcionar bienes y servicios a través del
proyecto, hazlo a través de negocios locales. Esto ayudard a desarrollar a los
proveedores del sector privado que la comunidad necesitara en el futuro. En vez de
montar tu propio vivero de plantas, consigue que un agricultor local lo haga, y ayuda
a vender sus plantulas a los agricultores.

Proporcionar capacitacion en las habilidades
principales. Los grupos de agricultores a menudo
carecen de habilidades para trabajar con las
nuevas tecnologias apropiadas y relacionarse

con los mercados cuando el personal clave del
proyecto se retira. AseguUrate de que posean todas
las habilidades que necesitaran para que puedan
continuar sin ese apoyo.

Ayudar a la comunidad a prepararse. Los
miembros de la comunidad necesitan prepararse
para lo que pasara cuando el proyecto termine.
Asegurate de que sepan lo que les espera para
gue puedan hacer planes conforme a ello. Es

muy importante que el proyecto elabore una
estrategia de salida o trasferencia de los procesos
del proyecto, fortaleciendo puntos especificos y
conduciendo la toma de responsabilidades.

REDUCIR AL MINIMO LAS APORTACIONES GRATUITAS
En realidad, muchos proyectos todavia proporcionan bienes y servicios gratuitos. Por
ejemplo:

* Cuando los agricultores necesitan materiales e insumos para que el proyecto tenga
un efecto visible en un breve periodo de tiempo.

* Cuando la gente no tiene fondos iniciales para comprar tecnologia mas avanzada y
requieren asistencia financiera para empezar.

* Cuando los agricultores necesitan mejores semillas u otros materiales e insumos
para empezar a mejorar su productividad, pero pueden continuar usando las
semillas mejoradas durante varios afos.

* Cuando las comunidades necesitan reparar la red de riego u otras infraestructuras
vitales.

En tales situaciones, reduce al minimo las aportaciones gratuitas. Estas son algunas
maneras de evitar los recursos gratuitos o reducirlos:
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* Trabaja con la comunidad y llega a acuerdos en coinversiones para construir
estructuras fisicas. Esto puede incluir contribuciones en especie para las
actividades, comida o mano de obra.

» Estudia los servicios empresariales e identifica las deficiencias de los servicios
locales o los que faltan (consulta el médulo “Los 7 Pasos del Mercadeo”).

* Planea coémo reforzar los servicios ya existentes o estimulalos para extender su
apoyo a los pequefios agricultores. Integra tales servicios en el programa general
del proyecto.

* Mas que entregar bienes directamente a los agricultores, proporcidnales cupones
para comprarlos en comercios locales. Esto ayuda a poner a los agricultores en
contacto con los proveedores de insumos y también a evitar dejar fuera del negocio
a los empresarios locales.

COMO ADMINISTRAR LAS TRANSFERENCIAS DE HABILIDADES Y DIFERENTES TIPOS

DE RECURSOS

Podemos dividir los bienes y servicios proporcionados a las comunidades rurales en
tres tipos:

- Transferencia de habilidades, como una nueva técnica para sembrar.
* Materiales e insumos consumibles, como semillas y fertilizantes.

« Activos o materiales duraderos, como edificios y maquinarias (Tabla 6).

TABLA 6. HABILIDADES Y BIENES DE USO FRECUENTE EN PROYECTOS DE HABILIDADES MULTIPLES

TRANSFERENCIA DE MATERIALES
HABILIDADES CONSUMIBLES L SDERTS
Capacitaciéon de grupos de Semillas Diques, terrazas Patios o equipos de
ahorro y préstamo secado
Fertilizantes Herramientas (azadones,
Capacitaciéon en produccion arados, machetes) Molinos
Productos
Parcelas para agroguimicos Caja fuerte para ahorros Bodegas de
demostraciones almacenamiento
Equipamiento de Teléfonos celulares
Visitas a las fincas seguridad para el _ Equipos de
uso de agroquimicos Animales de carga procesamiento
Estudios de mercado (mascaras, etc.)
Arados Rehabilitacion de vias
Planes de negocio Saldo para llamadas o
telefénicas Mini-tractores, tractores, Construccién de puentes
Planes de implementacion y alcantarillado
. . ) Cupones para equipos de riego
Trabajo con micro-finanzas servicios Vehiculos
Apoyo de extension Contratos
Aprender a innovar Financiamiento
. . bancario
Servicio de guarderia

TRANSFERENCIA DE HABILIDADES

Las habilidades se relacionan con las capacidades requeridas para desempenar
una actividad en particular. Por ejemplo, para plantar maiz se necesita tener
conocimientos sobre labranza, siembra, espaciado y riego. Estas habilidades

son necesarias para los agricultores. Las personas con habilidades aumentan el
conocimiento y la organizaciéon de los miembros del grupo y de toda la comunidad.

Muchas habilidades pueden ser transferidas con relativa facilidad a otras personas
dependiendo de quién esta capacitado y de las caracteristicas de la cultura local.
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Ejemplos:

* Un miembro de un grupo de ahorro crea otro grupo de
ahorro en el pueblo vecino.

* Una agricultora ensefia a sus vecinos cémo sembrar y cuidar
las semillas de una nueva variedad de cultivo.

* Un agricultor indica a sus amigos el mejor momento para
aplicar fertilizante.

Para la agencia de apoyo, la capacitaciéon normalmente tiene
un costo significativo. Tomen en cuenta que las comunidades
estan dispuestas a pagar por la capacitacién en algunos tipos
de habilidades como la puesta en marcha de un grupo de
ahorro o la deteccién de plagas.

Muchas ONG estdn considerando cobrar cuotas por la
capacitacion, o capacitar a agentes de la comunidad que
puedan continuar proporcionando servicios técnicos a cambio
de un cobro una vez finalizado el proyecto. En el caso de
muchos proyectos podria tener sentido el ofrecer capacitacion
por medio de proveedores de servicios locales mas que
directamente.

- Considera cobrar honorarios por cierto tipo de capacitacién
para cubrir todos o parte de los costos.

- Proporciona otros tipos de capacitacion de habilidades
de forma gratuita, pero asegurate de que lleguen a toda la
comunidad.

MATERIALES E INSUMOS CONSUMIBLES

Los materiales e insumos consumibles son cosas que se gastan.
Donde los mercados funcionan con normalidad, pueden

ser adquiridos de los contactos en el mercado tales como
intermediarios, proveedores, prestamistas locales, bancos,
servicios de extension y demas. Si los mercados no estan
funcionando bien, intenta restablecer dichos contactos para
gue los agricultores puedan conseguir los bienes y servicios
gue necesitan.

« Cobra el costo total cuando sea posible. Cuando se pueda,
utiliza cupones para acudir a los proveedores de servicio
locales, en vez de proporcionar los servicios tu mismo.

« Si proporcionas consumibles gratuitamente, hazlo en
pequefas cantidades con los agricultores, a titulo de prueba,
siempre que sepan que es una demostraciéon temporal.
Cuando sea posible, empieza a cobrar por ellos.

Importante: el principio de “no ocasionar dafios” estd

en juego si nos limitamos a repartir materiales gratuitos a
agricultores pobres. Daflaremos al comercio local que hubiera
proporcionado estos activos. A cambio, los agricultores
esperardn esos bienes gratuitos en el futuro, creando asi un
circulo vicioso de dependencia.

ACTIVOS O MATERIALES DURADEROS

Los activos o materiales duraderos son cosas que no se gastan
-0 gue se gastan lentamente. También pueden ser adquiridos
en un negocio local y otros proveedores. Al igual que con los
activos consumibles, el proyecto debera intentar asegurarse
de que los grupos compren en estos negocios.

» Carga el costo total cuando sea posible. Pide a la
comunidad que coinvierta - por ejemplo, proporcionando
materiales y mano de obra para el trabajo de construccion,
o devolviendo los préstamos para la compra de equipos.

“‘—‘-‘-‘
3
é FERTILIZANTE
CONSUMIBLE I

DURADERO I
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Proporciona estos activos sélo sobre |la base de un plan de
negocios previamente acordado.

- Decide cuidadosamente los términos de las transferencias
de activos fisicos a individuos o grupos. Orienta con claridad
sobre codmo administrar y mantener los activos, y asegurate
de que no sean “acaparados” por un grupo pequeio de
individuos o por una sola persona.

 Insiste en un plan de negocios. Los bienes duraderos
deberdn ser proporcionados sdélo si se ha desarrollado un
plan de negocios claro para mostrar cémo el bien sera
administrado, reparado y financiado a largo plazo, es decir,
después que el proyecto termina.

ADMINISTRAR LA TRANSFERENCIA DE ACTIVOS

Estas son algunas maneras de administrar la transferencia
de activos teniendo en cuenta las estructuras de mercadeo
locales que apoyan a las comunidades para reconstruir y
mejorar sus relaciones de mercado.

Reparto a corto plazo de activos o bienes vinculados a

un plan. En algunos casos, los agricultores necesitan apoyo
directo en forma de semillas, fertilizante y herramientas para
gue puedan empezar a producir. Los agricultores muy pobres
también pueden necesitar ayuda para producir lo suficiente
para alimentarse, antes de poder hablar sobre comercializar
cualquier cosa. En esos casos, deja claro que la ayuda sera
durante un corto plazo, y que les ayudaras a consolidar los
activos que necesitan para poder desarrollar sus negocios.

Cupones para materiales consumibles. Los cupones son

una forma de proporcionar insumos consumibles tales como
los fertilizantes basada en el mercado. El proyecto entrega
cupones a los agricultores que participan en el proyecto, que
pueden usarlos en vez de dinero para adquirir ciertos tipos
de bienes y servicios de un proveedor local de confianza, con
el inventario suficiente. Los cupones pueden ser en forma

de papel o bien tarjetas. El proveedor de servicios entonces
devuelve el vale al proyecto a cambio de efectivo.

Este sistema deja que el agricultor elija el tipo y la cantidad
de bienes y servicios que él o ella quieren. E impide que los
agricultores gasten los cupones en articulos improcedentes.
También te deja dirigir el negocio hacia los proveedores de
servicio locales, en vez de tener que entregar los activos y
servicios tu mismo. Puedes dar diferente cantidad o tipo de
cupodn a los distintos agricultores.

Con el tiempo, deberds reducir rapidamente el valor de los
cupones - y dejar claro a los agricultores que asi sucedera. Por
ejemplo, tal vez los cupones cubrirdn el 90% del valor del bien
enelano1,60% en el ano 2, 30% en el aflo 3y nada en el aio
4.,

Efectivo. Para evitar el costo de manejar cupones, los ONG a
menudo dan a los agricultores efectivo para comprar insumos.
Particularmente, esto es el caso cuando los agricultores
puedan usar sus teléfonos celulares para la transferencia de
dinero, porgue esto reduce el costo de manejo del proceso.
Cuando se use efectivo, los agricultores deberian estar claros
sobe el propdsito de la transferencia.

Coinversion en activos duraderos. “Coinversion” significa
que la comunidad contribuye con una parte significativa de la
inversion. Por ejemplo, se les puede pedir que proporcionen
mano de obra y materiales como arena y piedra de forma
gratuita para construir terrazas y pequefias presas, mientras
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gue el proyecto proporciona cemento y comida a los
trabajadores.

Una estrategia similar puede ser utilizada para equipos como
arados, molinos y equipos de secado. Un emprendedor local
puede acceder a contribuir con parte del costo y coinvertir

en el proyecto para tener acceso al molino. Un grupo de
agricultores puede invertir una parte de sus ahorros. O una
institucion de microfinanzas puede alquilar la maquinaria a los
agricultores a cambio de reembolsos regulares.

Coinversion combinada con cupones. Por ejemplo, un
almacenista local y el proyecto pueden invertir en un molino
de harina. El almacenista cobra a los agricultores por moler su
grano. El proyecto da cupones a las personas mas pobres de
la comunidad para que puedan utilizar el molino para moler
SuU grano a un precio subsidiado. Esto permite que el molino
funcione como negocio.

Los productores que coinvierten podran opinar sobre el tipo
de producto en el que les gustaria invertir. Los proyectos a
veces tienden a comprar activos caros e importados, cuando
pueden ser mas apropiados los equipos locales y mas barato o
de segunda mano. En cualquier caso, tiene que haber un plan
para mantener en buen estado los activos y asegurarse de que
la gente local pueda reparar la maquinaria y haya repuestos
disponibles.

Activos administrados. Una forma de administrar activos
caros tales como un sistema de agua potable, un programa de
riego, o molino de arroz o de maiz, es por medio de un comité
de administracion. Este administra las operaciones como una
empresa, y cobra una tarifa por utilizar este recurso. En el caso
del molino de arroz, por ejemplo, las tarifas sirven para pagar

a los trabajadores que se encargan de su funcionamiento, asi
como para los repuestos y reparaciones, y para invertir en un
fondo de ahorro para comprar un nuevo molino cuando el viejo
se haya desgastado.

Un sistema similar puede usarse para el ganado. El proyecto
puede ayudar a un grupo de agricultores a comprar algunos
animales. Cuando estos se reproducen, un comité de
administracion decide quién debe quedarse con las crias y
cémo los compradores deben pagar por ellas.

DE EMERGENCIA A DESARROLLO

Los proyectos de emergencia proporcionan a la gente una

red de seguridad. Reemplazan con activos y servicios que

las personas hayan perdido en un desastre. Por ejemplo,

tras unas inundaciones, los donantes distribuyen semillas,
herramientas y asistencia para ayudar a la gente a reanudar su
actividad agricola. También pueden dar a la gente material de
construccioén, especies menores y otros articulos para que la
comunidad pueda volver a un nivel basico.

Pero, équé sucede una vez que la emergencia ha terminado?
La transicion a la fase mas modesta de desarrollo a largo plazo
rara vez es facil.

Tras aflos de aportes gratuitos, las comunidades llegan

a pensar que tienen derecho a ayuda gratis. Muchas
organizaciones de desarrollo siguen trabajando segun los
principios de la ayuda gratuita, mucho después de que la
emergencia se haya mitigado. Los proyectos pueden incluso
competir entre ellos: una organizacién quiere que la gente
coinvierta, mientras otra todavia reparte activos gratuitos.
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APOYAR EL COMERCIO LOCAL

Si el proyecto proporciona activos y servicios gratuitamente,
a la gente no le interesara pagar al sector privado por los
mismos servicios. Los negocios ya existentes perderdn dinero
y los nuevos no podran empezar. El proyecto “dejara fuera” al
sector privado.

Cuando sea posible, evita que el proyecto proporcione
servicios. A cambio, anima a que los negocios ya existentes
proporcionen estos servicios o ayuda a que la gente local cree
empresas gque lo hagan. Esto garantiza que una vez que el
proyecto termine, la comunidad todavia podrd conseguir los
servicios.

Tabla 7 da ejemplos de cdmo un proyecto puede asegurarse de que los agricultores
tengan plantulas de arboles frutales.

TABLA 7. EJEMPLO DE PROPORCIONAR PLANTULAS DE ARBOLES FRUTALES

OPCIONES POR QUE

Los viveros ya existentes no seran
capaces de producir y vender
plantulas.

QUE NO Proporcionar a los agricultores plantulas gratuitas.
HACER Montar tu propio vivero para vender plantulas a los agricultores.

Hablarles de un vivero ya existente donde puedan comprar

plantulas. .
- ) . Todas estas estrategias
QUE Convencer a los productores o comerciantes locales, quienes
- - . . ) R promueven y apoyan a los
HACER tienen viveros, que empiecen a producir el tipo de plantulas que los

. - negocios locales.
agricultores necesitan.

Ayudar a los agricultores a organizarse para crear su propio vivero.

CONCLUSION

Haz planes a largo plazo. Cuando disefies e implementes un proyecto, piensa
siempre qué pasarad cuando el proyecto termine.

Ten siempre un plan para los activos. No proporciones activos a la gente que no
los necesiten. Asegurate de que cada recurso - semillas, ganado, riego o una tienda
- venga con un claro plan de negocios. Los activos son parte de una estrategia

de negocios. Necesitan aumentar los ingresos y/o reducir el costo. Deben ser
mantenidos y financiados por los agricultores.

Requiere la coinversidn. Pedir que la gente coinvierta es una forma de evitar que
digan “si” a cualquier cosa que se les ofrezca. Y estimula a cuidar y utilizar mejor lo
gue reciben.

Sé claro sobre las transferencias de activos. Nunca te limites a dar activos a una
comunidad sin que queden claros quienes son los propietarios, la meta del proyecto y
un plan operativo o de mantenimiento. Hacerlo seria irresponsable.

INTRODUCCION A LAS HABILIDADES PARA EL MERCADEO Y LA TRANSFORMACION RURAL 65



PRUEBA 5
Las respuestas se encuentran al final del manual.

1.

Los mejores proyectos de desarrollo...

A. Dan a los productores participantes del
proyecto la ayuda y los activos que necesitan
para mejorar su medio de vida.

B. Dan a los productores participantes cosas
gratis al principio, pero luego gradualmente
pasan a cobrar tarifas para que la gente se
acostumbre a pagar.

No dan nada gratis.

D. Venden cosas a los productores participantes
para que el proyecto pueda obtener
ganancias.

0

dPor qué las ofertas gratuitas no son una
buena idea?

A. Fomentan la dependencia.

B. Son costosas y no sostenibles.

C. Destruyen el comercio local.
D.

Atraen a la gente que estd interesada solo en
lo que reciben gratis, no en los objetivos del
proyecto.

E. Todas los anteriores.

. ¢En qué situaciones puede estar bien dar

cosas gratuitamente?

Selecciona todas las que sean correctas.

66

A. Como demostracidn para presentarles a los
agricultores una nueva idea.

B. Por medio de un sistema de cupones para
asegurarse de que los agricultores compren
ciertos activos y servicios de un distribuidor
local, y para establecer una relacién entre los
agricultores y el distribuidor.

C. En una emergencia, por ejemplo en el caso
de refugiados o personas cuyas casas y
fincas se han inundado.

D. Si el presupuesto del proyecto puede cubrir
el costo.

4. Relaciona el tipo de activo con la definicion

correcta y los ejemplos.

consumible

TIPO DE <
ACTIVO DEFINICION EJEMPLO
Habilidad A. Lo que lagente |1. Granos de
sabe y hace arroz
. B. Cosas que nose |2. Un método
Material

consumen o se de cultivo de

agotan arroz
. Una
Activo C. Cosas que se
cosechadora
duradero agotan
de arroz

5. Estas trabajando con un grupo de agricul-

tores de maiz que necesitan una maquina
para desgranar sus cosechas. éCuales de
estas opciones son soluciones aceptables?

Selecciona todas las que sean correctas.

A. El proyecto compra una desgranadora y se la
da a los agricultores.

B. El proyecto compra una desgranadora y se la
arrienda a los agricultores. Pagan una tarifa
por cada saco de maiz que desgranan para
cubrir el costo de compra y funcionamiento.

C. El proyecto ayuda a los agricultores a
negociar un acuerdo con un empresario local
gue tiene una desgranadora.

D. El proyecto no hace nada. Solucionar este
problema es cosa de los agricultores.

Estas ayudando a un grupo de pescadores
organizarse. Los pescadores dicen que su
problema mayor es la reparacion de los mo-
tores de sus botes. ¢Cudles de estas opcio-
nes escogerias?

Selecciona la mejor opcién.

A. Diles que no les puede ayudar:
lamentablemente no es parte de las
responsabilidades del proyecto.

B. Establecer un taller para la reparacion de
motores y capacitar al personal.

C. Encontrar un empresario local y organizar
para la capacitacion del personal.

D. Haga que los técnicos de campo llevan los
motores al taller de la ciudad cercana.
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LECCION 6. DESARROLLAR UN PLAN DE CAPACITACION

EN ESTA LECCION
Después de esta leccion podras:

* Describir como diseflar un plan de capacitacion.

* Crear un calendario de las sesiones de capacitacion utilizando Microsoft Excel.
* Describir como monitorear actividades de capacitacion.

* Enumerar algunas estrategias de salida para el proyecto.

DECIDIR DONDE EMPEZAR LA CAPACITACION

Gracias a las herramientas y métodos de la Leccidn 4, ahora
conoces a la comunidad y a los socios con los que trabajaras.
También has ayudado a los agricultores a formar grupos que
entienden el proyecto con claridad.

Ha llegado el momento de desarrollar un plan de capacitacién
para los grupos de agricultores. Esta lecciéon te da algunas
ideas sobre cémo hacerlo.

Probablemente estéas trabajando con varias comunidades
diferentes. Esta leccidn también describe cdmo proporcionar
capacitacion para todas ellas de manera eficiente.

RECOPILAR INFORMACION SOBRE EL PROYECTO

Antes de empezar a desarrollar tu programa de capacitacion,
empieza recopilando y revisando la informacién sobre tu v 1
proyecto. Entre las actividades clave que se deben preparar se

incluyen las siguientes:

* Recopilar y revisar informacion sobre el proyecto.

* Anotar los objetivos que te formules para la capacitacion en términos de nimero de
socios, lugares y beneficiarios.

* Preparar un calendario del proyecto con las fechas de inicio, sesiones, objetivos y
plazos.

* Mapear los lugares donde se realizaran las sesiones de capacitacion.

» Actualizar el plan de contratacion / organigrama del proyecto, con los cargos y
responsabilidades relacionados con la capacitacion.

« Crear un cuadro para comprobar el nUmero de técnicos de campo necesarios para
proporcionar servicios de capacitacion.

* Preparar programas para las sesiones de capacitacion de los técnicos de campo a
los agricultores participantes en los cursos de cada habilidad.

* Preparar un curriculo detallado y un calendario para que cada técnico de campo
vincule la capacitaciéon con las estaciones y los plazos de tu proyecto.

REVISAR EL DISENO DEL PROYECTO

Para preparar un programa de capacitacion, los directores del proyecto deberan
trabajar con los socios para revisar los documentos del proyecto haciendo
hincapié en los objetivos en términos de servicios a desempefar, lugares, cargos y
responsabilidades del personal, y horarios de capacitacion.

La capacitacion es una de las inversiones mas caras y por lo tanto resulta importante
disefarla con tareas y objetivos claros. Los objetivos deben ser realistas y los agentes
de campo vy sus supervisores deben tener un conocimiento claro de los resultados
gue se esperan de la capacitacion. La propuesta debera plantear los objetivos
generales, en términos de tipos y numero de agricultores a ser capacitados, lugares
donde la capacitacion tendra lugar y los socios que trabajaran en areas especificas.
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CALENDARIO DEL PROYECTO

Crear un calendario del proyecto en una hoja electroénica.
Asegurate que las fechas toman en cuenta los ciclos agricolas.
Dedica una fila para indicar los meses lluviosos: el color azul
para la época lluviosa, con un color azul mas oscuro para
indicar los meses mas lluviosos. Dedica otras filas para indicar
el ciclo de los cultivos principales: el color caqui para la época
de siembra, el color verde para el periodo de crecimiento y el
color vino tinto para la época de cosecha.

Puedes usar la fecha de inicio del proyecto y las épocas de
produccidn para identificar cuando programar los talleres

de capacitacion de temas especificos. La temporada de
lluvias puede ser un buen momento para la capacitacién en la
produccidn de cultivos: puedes sincronizar las capacitaciones
para coincidir con etapas criticas del ciclo de produccidn. La
época seca, cuando no hay cultivos para cuidar, puede ser un buen momento para
hacer las capacitaciones que no dependen del calendario agricola. Por ejemplo, las
capacitaciones sobre ahorros y crédito.

Colocar en el calendario los hitos mas importantes del proyecto: la fecha de
inicio y fin del proyecto, las fechas limites para la entrega de los resultados mas
sobresalientes (Tabla 8).

TABLA 8. CALENDARIO QUE MUESTRA LAS FECHAS CLAVE Y LAS ESTACIONES

Afo 1 Mes 1 Mes 2 Mes3 | Mes4 | Mes5  Mes6 | Mes7?7 Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes 11
Disefio Inicio
Lluvias
nglcltII?/: © Crecimento

EVALUAR LAS NECESIDADES DE CAPACITACION DE LOS AGRICULTORES Y DECIDIR
CON CUALES INICIAR

Los agricultores en diferentes areas tienen distintas necesidades. De acuerdo al sitio

y la época, algunos agricultores necesitaran apoyo con la produccién, mientras otros
necesitan ayuda con el mercadeo. Si los agricultores aun no estdn organizados en
grupos, o si los grupos son débiles, es aconsejable iniciar el programa de capacitacion
con ahorros y préstamos. En muchas comunidades, las personas habran recibido
algun tipo de capacitacion. Es posible que no la necesiten en ciertos temas, o un
curso corto para repasar los conceptos y principios serd todo lo que se necesita.

Puedes enterarte de qué tipos de capacitacion ofrecer mediante la realizacién de una
encuesta para evaluar necesidades. Ver la Lecciéon 4 y el manual sobre Gerencia de
Grupos para mas detalle sobre los puntos de entrada de un proyecto.

DETERMINAR LAS METAS DE LA CAPACITACION Y LA SECUENCIA EN LA CUAL SE
DICTARAN LAS CAPACITACIONES EN LAS HABILIDADES

Calcular el nimero y tipo de grupos de participantes y el tipo de capacitacion

gue deberian recibir. Dependiendo del disefo del proyecto y las necesidades de
capacitacion de los agricultores, puede que decidas capacitar todos toda la poblaciéon
meta en todas las habilidades. O puede que decidas ofrecer ciertas habilidades a
diferentes subgrupos de participantes.

En esta etapa, deja la informacidn general. El diagrama a la derecha es un ejemplo:
esta comunidad recibia tres tipos de capacitaciéon: grupos de autoahorro y préstamo,
escuelas de campo de agricultores y mercadeo.
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La mayoria de los participantes locales, 35,000 personas, Mercadeo =

. ., Grupos de
a_prendleron sobre Ia_gestlon_de los recursos naturales en 5.000 Autoahorro
sistemas de produccidon mediante las escuelas de campo para y Préstamo =
agricultores. El proyecto ademas capacitd 10,000 personas 10.000

en ahorros y préstamos, y otros 5,000 en mercadeo. Habia
algo de superposicion de capacitacion en las habilidades,
pero pocos participantes recibieron capacitacion en todas las
habilidades.

Escuelas de Campo
Puede que decides apoyar a diferentes niveles de capacitacion para Agricultores =
en las habilidades por varias razones: los recursos y tiempo 35.000
disponible, y las necesidades de la poblacién meta. En el
diagrama arriba, la mayoria de los agricultores no tenian
seguridad alimentaria y escasamente tenia excedentes de granos para la venta. El
proyecto entonces centrd en mejorar su productividad ante de capacitarles en el
mercadeo. Para aquellos agricultores quienes ya tenian los activos y organizacién
para producir excedentes para la venta, el proyecto los capacitd en mercadeo de
inmediato.

REGISTRAR LA POBLACION META PARA DAR SEGUIMIENTO DE LA CAPACITACION

El diagrama arriba no muestra cuantos agricultores fueron capacitados en mas de una
habilidad. Esto fue porque el proyecto no registrd los participantes con un nimero

de identificacidon Unico que podria ser usado para verificar los cursos que cada
participante tome. Esto fue un error. Cuando planeas la capacitacion en habilidades
multiples, asegulrate que asignas niumeros de identidad a los participantes y grupos
para poder analizar les efectos de la capacitacion multi-habilidad.

Asegurate que el proyecto tenga sistemas para identificar y hacer seguimiento a los
participantes individuales o grupos desde el inicio. Los técnicos de campo deben
asignar un numero de identificacién Unico a cada UNO. Pueden usar esta informacion
para planear y hacer seguimiento sobre quien en una familia recibe qué tipo de
capacitacion. Esto evita la duplicacion y asegura que la gente recibe el tipo de
capacitacion multi-habilidad mas apropiado para sus necesidades.

Es posible crear sistemas de registro y seguimiento de participantes individuales
usando formularios en papel. Estos sistemas han vuelto dificiles de administrar para
numeros grandes de poblacién meta. En su lugar, es mejor crear registros digitales
gue los técnicos de campo pueden actualizar usando un teléfono celular tipo SMART,
tableta o computador. Con la informacién en forma digital, se facilita localizar los
grupos en un mapa y hacer seguimiento a lo largo del tiempo. Te permite evaluar

la efectividad de combinaciones diferentes de actividades de capacitacion sobre
resultados tales como la seguridad alimentaria, ingreso y rentabilidad.

GRUPOS DE CONTROL

Una forma de evaluar la efectividad de una intervencién especifica es mediante la
creacion de un grupo de control. Este es un grupo de personas, quienes no reciben
intervenciones del proyecto. Si el proyecto pretende usar grupos de control, consulta
con un estadistico primero para asegurarse que hay suficientes
grupos de control y grupos de tratamiento (las personas

. . ) . . Mercadeo = Escuelas de Campo
que reciben las intervenciones) para mostrar una diferencia 5.000 para Agricultores =
estadisticamente significativa cuando se analizan los datos. 35.000
Tipicamente, deberia haber tantas personas en los grupos de
control como los grupos de tratamiento.

POSICIONAMIENTO ESPACIAL Grupos de
. . . . » Autoahorro
También vas a tener que identificar la ubicacion de tus y Préstamo =
participantes y grupos para indicar donde se realizaran los 10.000
eventos de capacitaciones. Colocando estos sitios en un mapa Grupo de Control
te ayudara coordinar los esfuerzos de capacitacion, planear ='25.000

los presupuestos y manejar las actividades de seguimiento.

El mapa se volverd una herramienta importante de gestion:

ilustrard a los socios del proyecto las dreas de responsabilidad,

la ubicacién de los grupos de agricultores y los eventos de capacitacion, la ubicaciéon
de los mercados, la infraestructura principal y las otras actividades del proyecto. Lo
ayudaras a cuadrar la logistica, visualizar el tiempo que toma ir de un lado a otro,
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Escuela de Campo
para Agricultores

Grupos de Auto-
ahorro y Préstamo

Mercadeo

O Grupo de control
F Rio
{;';:‘ Carretera

. Mercado

y monitorear las distancias y costos de la entrega de los servicios. Puedes incluir
informacidon numérica en el mapa para darte una visién de conjunto del proyecto.

Previamente, los proyectos usaron mapas en papel para mostrar esta informacion.
Hoy en dia, pueden usar métodos como el mapeo digital o sistemas de informacion
geografica (SIG). Se pueden usar las herramientas estandares como Google Earth y
ESRI’'s ArcView para trazar, analizar y compartir informacion espacial.

ACTUALIZAR EL ORGANIGRAMA DEL PROYECTO

Revisa la carta de personal u organigrama y decidir quién se responsabilizard por
cada tipo de actividad, y donde estara localizado. Esta es la oportunidad para revisar
las tareas y responsabilidades del personal del proyecto. Evalua la capacidad del
personal para gque puedas planear sesiones de capacitaciones si fuera necesario o
contratar personal adicional.

Gerente del Proyecto

I B Ha
T 'J'H" Gerentes de
Nutricién Género Finazas, productividad, Tema
\. mercadeo J
I
s ™
] - - L. Personal de
= b A A KD o
\_ y, proyecto
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* * > > 2 2 2 2 Personal de los
ﬂa %7 E‘J ?:7 ﬂ? #ﬂ :3 ?3 socios locales

-

Técnicos de

|
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|
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Asegurate que tienes un balance apropiado entre hombres y mujeres entre los

supervisores y el personal de campo. Puede ser importante tener personal femenino

para trabajar con las mujeres en la comunidad.

ELABORAR UN PROGRAMA MENSUAL DE CAPACITACION

Un técnico de campo debiera ser capaz de dictar dos o tres sesiones a un grupo cada
mes. Esto dependera del tiempo de viaje entre los sitios donde se encuentran los
grupos. Elabora un plan, tal como se ilustra en la Tabla 9, para un técnico de campo.
En el ejemplo, el técnico visita dos grupos por dia, uno en la mafana y uno en la
tarde. El o ella puede capacitar a 10 grupos en total, por un total de 9 horas por mes

por grupo. En la cuarta semana el técnico vuelve a la oficina central para reportar,
preparar informes y tomar cursos de actualizacion.

TABLA 9.

PROGRAMA MENSUAL DE CAPACITACION DE UN TECNICO DE CAMPO

Lu|l Ma| Me| Ju| Vi Lu| Ma| Me

Ju

Vi

Lu

Ma

Me

Ju

Vi

Grupo'1

Grupo 2
Grupo 3

Grupo 4

Grupo 5

Grupo 6

Grupo 7

Grupo 8

Grupo 9

Grupo 10

NuUmero de horas de capacitacion

REVISAR EL TIEMPO REQUERIDO PARA CADA CURSO

Persuade al equipo de gerentes de temas y técnicos de campo a familiarizarse con los

manuales en esta serie. Necesitaran conocer el contenido de las lecciones, y poder
realizar los ejercicios en cada curso. Considera entrenarles internamente antes que

inicien el trabajo con agricultores (ver Lecciéon 3 sobre como evaluar sus habilidades).

Los ejercicios de los cursos de las Habilidades SMART tipicamente duran de1a 3
horas. Estos tiempos son un estimado. Los tiempos verdaderos variardn de acuerdo a

la situacién, la capacidad del técnico de campo y la naturaleza de los grupos.

Es posible que el técnico de campo haga mas de un ejercicio en una sola visita a

un grupo. Para algunos ejercicios (por ejemplo, los que involucran evaluaciones
participativas) mas tiempo y varios técnicos pueden ser requeridos.

Suma el tiempo que se necesita para dictar cada curso. Esto te permite planear el

horario.

Capacitar a un grupo en un solo conjunto de habilidades puede llevar entre 3y 15

meses. Por ejemplo, se espera que la capacitacion en ahorros y préstamos lleve 15
meses en total si los grupos se redinen una vez por semana:

* Un periodo de preparacién de 1-3 semanas

» Un periodo de capacitacidon de 2 semanas a 2 meses

* Una fase de seguimiento de hasta 11 meses.
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La duracién de la capacitacion necesaria para otras habilidades depende de las
necesidades y habilidades de los grupos. Es posible que se puedan omitir varias
lecciones, o puede ser aconsejable dedicarle mas tiempo a ciertos temas en los que el
grupo tenga un interés especial o necesite mayor orientacién. Busca mas detalles en
los manuales sobre cada una de las habilidades.

CALCULAR EL NUMERO NECESARIO DE TECNICOS DE CAMPO

Ya sabes cuantos grupos de agricultores te toca alcanzar. Y sabes que tipos de
capacitacion tu y tus colegas les toca proveer. Entonces icuantos técnicos de campo
van a necesitar para implementar el proceso de capacitacion?

Escribe Términos de Referencia claros para los técnicos de campo que detalla las
tareas de capacitacién y el nimero de agricultores meta que hay que alcanzar
durante la vida del proyecto. Indica si un técnico capacitara en todas las habilidades,
o si algunos técnicos especializardn en materias especificas, tales como finanzas y
mercadeo.

Puedes iniciar calculando la capacidad de un técnico para entrenar grupos, vy luego
multiplicar esta unidad bdasica para alcanzar las metas del proyecto. Incluir en el
organigrama el nimero de técnicos de campo y los tipos de capacitaciéon que cada
técnico desarrollara.

Personal de los
socios locales

-II?-

- .
#ﬁ Hﬁ Técnicos de campo

Finanzas Gerencia de grupos

Mercadeo Recursos naturales

Cada técnico manejara 10

Innovacion grupos de agricultores

Cada técnico proveera
capacitacion en por lo
menos 2 de las Habilidades
SMART

Grupos de
agricultores

®®
®®
® ®
®®
® ®

Si los técnicos de campo especializan en 2 o 3 habilidades, tendran que cubrir
mas grupos de agricultores. Si promotores voluntarios seran parte del equipo de
capacitacion, incluirlos en el organigrama.

Ahora, crea un cuadro que muestre el nimero de participantes o grupos de
agricultores que cada técnico de campo capacitard durante la vida del proyecto
(Tabla 10). Esta tabla ilustra que cada socio local es responsable de 5 técnicos de
campo en un municipio determinado durante los 3 aflos del proyecto.

* En el afio 1, cada técnico de campo iniciara la capacitacion intensiva de 5 grupos de
agricultores de aproximadamente 25 integrantes cada uno.

* En afo 2, cada técnico de campo trabajard con 5 grupos adicionales.

* En afo 3, a los 5 grupos del primer afio el técnico de campo proveerd solo apoyo de
mantenimiento, que le dara tiempo suficiente para apoyar a 5 grupos nuevos.
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TABLA 10. HOJA DE CALCULO QUE MUESTRA EL NUMERO DE TECNICOS DE CAMPO Y EL NUMERO DE
AGRICULTORES A SER CAPACITADOS

Técnicos G.’“'°°s ee GT“"°S ce GT“"°S ce Acumulativo| Agricul-| Acumulativo
Municipios de LIRS IS agrlculltores de grupos de tores de agricul-
campo nuev?s |?or huevos p?r por tecmfo agricultores nuevos tores

técnico afio por aiio
Ano 1 | Municipiol 5 5 25 5 25 625 625
Municipio 2 5 5 25 5 25 625 625
Municipio 3 5 5 25 5 25 625 625
Municipio 4 5 5 25 5 25 625 625
Total 100 100 2500 2500
Afo 2| Municipio 1 5 5 25 10 50 625 1250
Municipio 2 5 5 25 10 50 625 1250
Municipio 3 5 5 25 10 50 625 1250
Municipio 4 5 5 25 10 50 625 1250
Total 100 2500 5000
Ano 3| Municipio 1 5 5 25 15 75 625 1875
Municipio 2 5 5 25 15 75 625 1875
Municipio 3 5 5 25 15 75 625 1875
Municipio 4 5 5 25 15 75 625 1875
Total 100 2500 7500

Esto significa que, al fin de los tres afios, cada técnico habra capacitado 375
agricultores. Los cinco técnicos en cada municipio habrdn apoyado a 1,875
agricultores. En los cuatro municipios, el total de agricultores entrenados sumara a
7,500.

En la medida que el proyecto avanza, puede que debas ajustar el nUmero de grupos
gue cada técnico cubre. Por ejemplo, si las distancias son demasiado grandes o si los
agricultores requieren mas apoyo. Actualiza los cuadros para mostrar los cambios.

EL SISTEMA SEMESTRAL

Si los técnicos de campo tienen mucha experiencia con el enfoque de habilidades
multiples, el director del proyecto puede darles la flexibilidad de ofrecer capacitaciéon
en distintos tipos de habilidades para cada grupo. Pero, en la practica, esto podria no
ser factible. Es posible que los técnicos de campo no tengan

las habilidades y experiencia necesarias y por razones de

logistica quizd no sea practico ofrecer a cada grupo un tipo de

capacitacion diferente.

Puede ser mas practico ofrecer a todos los grupos el mismo
tipo de capacitacién a la vez. En algunos casos la capacitacion
de distintos tipos de habilidades puede coincidir, por ejemplo:

Enero-Junio
Ahorros y
préstamos

* Meses 1-6 intensivo: Todos los grupos tienen sesiones
de capacitacion de 2-3 horas por semana sobre ahorros y
préstamos.

* Meses 6-12 monitoreo: Todos los grupos reciben sesiones
de seguimiento de 30 minutos cada semana sobre ahorros y
préstamos.

* Meses 6-12: Todos los grupos tienen sesiones de
capacitacion de una o dos horas sobre la gestidon de recursos
naturales. (Planea el tiempo de esta capacitacion para que se
ajuste a la produccidn estacional.)

Junio-Diciembre
Recursos naturales

Octubre-Julio
Mercadeo
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* Meses 10-24: Todos los grupos reciben capacitaciéon en mercadeo en sesiones
intensivas de 3 horas.

Este sistema “semestral” implica que los técnicos de campo ofrezcan uno o tal vez
dos cursos simultaneos, y que estos son los Unicos cursos ofrecidos durante este
periodo. Este enfoque tiene algunos beneficios:

* Las cosas de una en una. Los técnicos de campo pueden centrarse en una habilidad
y pueden aprender la siguiente habilidad antes de que tengan que impartirla a los
agricultores.

- Administraciéon simplificada y retroalimentaciones. Los encargados tienen que
monitorear solo uno o dos cursos al mismo tiempo. Pueden dar seguimiento a los
técnicos de campo mas de cerca y proporcionar retroalimentaciéon y comentarios
mas significativos.

« Comparar el progreso. Los técnicos de campo pueden comparar los resultados de
un tema en particular a lo largo de todo un proyecto, y pueden ayudarse mas entre
si y conseguir ayuda de sus supervisores sobre un tema en particular.

* Monitorear los resultados. Es mas facil controlar el progreso hecho en una sola

habilidad. El proyecto puede medir la asimilacién de conocimiento en todo el
proyecto o en un drea, mas que grupo por grupo.

DECISIONES SOBRE LA ESPECIALIZACION DE LOS TECNICOS DE CAMPO

éQuién hace qué? No es probable que un técnico de campo proveerd capacitacion
en todas las habilidades. Tendras que decidir que técnicos capacitaran en cuales
habilidades.

Por ejemplo, el equipo de proyecto puede decidir que un grupo de técnicos de
campo se centran solo en la habilidad de finanzas. En este caso, los técnicos de
campo especializados en finanzas capacitaran los grupos de participantes en:

* Ahorros y préstamos
* Educaciodn financiera y el vinculo con instituciones financieras formales
* Administracion de empresas

Para complementar los técnicos de campo especializados en gestidn financiera, otro
grupo de técnicos de campo especializaran en las habilidades de:

* Gerencia de grupos
* Gestion de recursos naturales y produccion sostenible
* Innovacion

Aun, otro grupo de técnicos de campo se especializardn en la habilidad de mercadeo
y desarrollo agroempresarial mediante los cursos sobre:

* Los principios basicos de mercadeo
* Los siete pasos de mercadeo.

Algunos tipos de técnicos de campo pueden cobrar por sus servicios, mientras
otros proveen sus servicios gratuitamente. Cuando un proyecto trabaja junto a los
técnicos de investigacion y extension gubernamentales, generalmente se prestan
estos servicios gratuitamente. Sin embargo, hoy en dia la mayoria de los servicios
financieros son cobrados. Lo mas probable es que los servicios en mercadeo y
servicios veterinarios también son cobrados por los proveedores.

La secuencia de la capacitacion de las habilidades SMART, el tipo de técnico de
campo y el medio y costo de ejecuciéon del programa de capacitacion deberia ser
planeado cuidadosamente al inicio con el equipo del proyecto.

CONSIDERACIONES PRACTICAS

La decision sobre los cursos a ofrecer también depende de la situacidn local y de la
temporada agricola.

* Recursos naturales primero. La tierra puede estar tan degradada que los
agricultores tengan que solucionar los problemas con los recursos naturales antes
de poder trabajar en la produccién y el mercadeo. Por ejemplo, si el sistema de
riego no funciona, los agricultores tienen que arreglarlo antes de poder producir
cultivos con efectividad. En ese caso, la capacitacion debera centrarse en rehabilitar
las tierras de cultivo. Una vez que esto se haya hecho, los agricultores pueden
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organizarse en grupos para centrarse
en tres asuntos clave: ahorros y
préstamos, mejora de la productividad
y mercadeo.

- Factores estacionales. La agricultura
normalmente depende de la lluvia.
La siembra, el cuidado y la cosecha
recolecciéon de los cultivos sucede
solo en ciertos periodos del afio.

La produccién ganadera también
estd relacionada con las estaciones.
Planifica tu capacitacidon en gestion
de recursos naturales y mercadeo
basandote en este calendario agricola
o estacional, eligiendo los momentos
del aflo en los que los agricultores
tengan menos trabajo.

ELABORAR UN CRONOGRAMA DE CAPACITACION ANUAL

Una vez que hayas resuelto los puntos arriba mencionados, puedes incluir las
actividades en el calendario anual (Tabla 11).

Si el proyecto inicia con la capacitaciéon en ahorros y préstamos, elabora un
cronograma para las lecciones primero. Luego de tres meses, digamos, de
capacitacion intensiva en ahorros y préstamos, puedes arrancar el trabajo con la
siguiente habilidad. Para materias que tienen que ser cubiertas durante ciertas
épocas del aio, tales como la gestidon de los recursos naturales, asegurate que las
tratan en el momento mas indicado. Por ejemplo, deberias incluir la leccidn sobre
como controlar la erosidn de suelos en la época seca, cuando es posible construir
digues y cavar zanjas - no durante la época de lluvias cuando los arroyos estdn llenos
de agua, los lotes estan en produccion, y los agricultores estdn demasiados ocupados
para los trabajos de control de erosion.

DESARROLLAR EL CALENDARIO DETALLADO PARA CADA GRUPO DE

AGRICULTORES

Ahora puedes empezar a planear el calendario de capacitacion para cada grupo de
agricultores (Tabla 12). Este cuadro ilustra los cursos y el nimero de horas que el
técnico de campo cubrird cada semana con ese grupo.

Puedes planear un programa de capacitacion utilizando una hoja de céalculo como
Excel. Dispdn 52 columnas estrechas, una para cada semana del afo. Etiguétalas con
el nombre de los meses. En una fila, colorea las celdas que corresponden a la estacién

TABLA 11. ESQUEMA ANUAL DEL CALENDARIO DE CAPACITACION

Ano 1 Mes 1 Mes 2 Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes 10 | Mes 11

Disefio Inicio

Lluvias

Ciclo de
cultivo

Ahorro y préstamo: Etapa

Finanzas . .
intensiva

Seguimiento

Mercadeo Etapa intensiva Etapa menos intensiva
Recursos Etapa
naturales intensiva

Innovacion Etapa menos intensiva
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de lluvias. Utiliza colores oscuros para
cuando llueva mas, y un color mas claro
para cuando haya menos lluvia.

Haz lo mismo para la estacién de la
siembra. Utiliza un color oscuro para
mostrar cudndo la gente estd mas
ocupada arando y sembrando. Utiliza un
color mas claro para mostrar cuando los
cultivos estan creciendo y hay trabajo
menos intenso en el campo, como
deshierbar y aplicar fertilizante. Utiliza
otro color para sefalar el tiempo de
cosecha.

Decide cuando efectuar las reuniones

regulares con el personal de campo en
la oficina. En la Tabla 12 ocurre cada 4
semanas -estd marcado en gris.

CONSEJOS DE LOS EXPERTOS

Usa la funcién de formato condicional en Excel para cambiar
el color de una celda automaticamente cuando introduzcas un
valor.

Usa la funcién SUMA en Excel para calcular el nimero total de
horas de capacitaciéon para cada fila.

Ejemplo: La férmula =SUMA(B8:BA8) suma todos los
numeros en las celdas B8 a BA8

Usa la funciéon CONTAR.SI para calcular el nimero de visitas
de capacitacion individual para cada grupo.

Ejemplo: La formula =CONTAR.SI(B8:BAS8,”>0") cuenta el
numero de visitas individuales en las celdas B8 a BA8)

Para el primer conjunto de habilidades que piensas cubrir, introduce el nimero de
horas que el técnico de campo tiene que dedicar cada semana a un grupo. Para la
capacitacion intensiva, esto serd 3 horas cada semana, para capacitacion menos
intensiva, asigna 1 o0 2 horas. Colorea las celdas de forma correspondiente: oscuro
para 3 horas, tono medio para 2 y claro para 1 hora.

En la Tabla 12 el primer conjunto de habilidades es Finanzas, marcado en rosado. Este
empieza con 3 horas de capacitacion una vez al mes, luego se vuelve mas intenso en
los meses 3y 4 cuando los técnicos de campo visitan a los grupos de agricultores
todas las semanas. Mas adelante, desde el mes 5 al 11, la capacitacion en finanzas es
menos intensiva a medida que las visitas se centran en monitorear las mismas.

Luego puedes afadir otra fila para planear el segundo conjunto de habilidades
(Mercadeo, morado en la Tabla 12). Este comienza en el mes 5 con capacitacion

intensiva, luego se vuelve menos intenso durante la temporada de cosecha cuando
los agricultores estan ocupados, y se vuelve mas intenso en los meses 10 y 11 cuando
estan listos para vender su produccion.

El tercer conjunto de habilidades es Recursos naturales (verde). Esta capacitacion es
la mas intensa durante la temporada de siembra porgue es cuando es posible ver en
el campo cémo se estdn comportando los cultivos.

Las dos columnas en el lado derecho de la Tabla 12 muestran el nimero de horas de
capacitacion de cada tema, y el nimero de visitas necesarias.

Las dos ultimas filas de la Tabla 12 muestran el niumero de horas que el técnico de

campo dedica a cada grupo, y el numero total de horas que el técnico de campo

dedica (= nUmero de horas con cada
grupo multiplicado por 10, ya que

cada técnico de campo trabaja con 10
grupos en una semana). Estas dos filas
muestran cudndo los técnicos de campo
probablemente estardn mas ocupados y
cuadndo puede que tengan tiempo libre
para ponerse al dia con actividades que
han tenido que descuidar.

Asegurate que hay suficiente tiempo
para hacer toda la capacitacion. Deja
suficientes espacios para las vacaciones
y problemas inesperados, en casos
como las carreteras obstruidas y las
averias vehiculares.
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PARA LA EVALUACION DE LAS HABILIDADES DE GRUPOS DE AGRICULTORES

TABLA 13.

2 GESTION DE MERCADEO Y
GERENCIA DE GESTION 2
GRUPOS FINANCIERA RECURSOS DESARROLLO INNOVACION
NATURALES AGROEMPRESARIAL
Grupo sin plan Grupo sin
Grupo sin Grupo sin planes habilidades Grupo no prueba
(0] P (o] P P (o] de recursos (o] e (o] P P )
formar de ahorros especificas en nuevas tecnologias
naturales "
comercializar
Miembros del . Grupo recibe
X Grupo recibe . . .
grupo reciben . capacitacion Grupo recibe Grupo recibe
L capacitacion L L
1 capacitaciénen | 1 1 en recursos 1 capacitacion de 1 capacitacién en
o en ahorros y . )
formacion de , naturales mercadeo innovacion
préstamos .
grupos mejorados
Grupo de 15 Grupo revisa
30 miembros Grupo establece P - ) Grupo identifica
) aspectos criticos Grupo elige un
registrado en reglas para problema para
2 . 2 2 de recursos 2 representante de 2 .
agencia de ahorros y resolverlo por medio
) naturales para mercadeo K o,
apoyo u otro préstamos = de experimentacién
) producciéon
organismo
Grupo define . Grupo tiene plan .
claramente Grupo empieza ara meiorar Grupo organiza Grupo se pone de
3 L 3 a ahorrar con 3 P ] . 3 visitas/estudios de 3 acuerdo sobre tipo de
propdsito o ) productividad y )
L regularidad - mercado tecnologia a probar
vision sostenibilidad
Grupo
Miembros tienen implementa plan Grupo se pone
L Grupo mantiene P . P P P Grupo ha fijado
una constitucion registros para gestionar de acuerdo sobre eriodo de prueba
4 o “conjunto de 4 9 Y 4 recursos 4 producto(s) 4 P -p
N completa ) con tratamientos y
normas” por . naturales seleccionado(s)
i capacitacion o control
escrito de manera para comercializar
experimental
Miembros ) . .
. Grupo estd de Grupo evalua . Resultado final de
eligen cargos Grupo tiene plan de .
) acuerdo sobre progreso . periodo de prueba
del comité, ) ; X negocios y plan de A .
5 . 5 tipo de interés 5 de recursos 5 . - 5 de innovacion
presidente, implementacién por X
. y reglas de los naturales en . compartido con
secretario, . . . escrito R
préstamos experimentacion miembros del grupo
tesorero
Grupo inicia Grupo desarrolla Beneficios y
3 préstamos plan para volumen de
Grupo se relne . . . Plan acordado para
6 6 internos y 6 adoptar sistema 6 ventas registrados 6 . .
regularmente . compartir tecnologia
mantiene de recursos para producto
registros naturales seleccionado
Miembros del . .
L Agricultores tienen -
grupo invierten ) Adopcioén de nueva
Grupo guarda L buena relacion ,
Grupo distribuye en nueva tecnologia por >50%
7 actas de las 7 7 , 7 con comprador; 7 ;
K ahorros tecnologia . de los miembros en
reuniones mercadeo colectivo )
para recursos ) sus tierras
registrado
naturales
Auditoria
. o Auditoria de L
de habilidad Auditoria de habilidad del Auditoria de Auditoria de habilidad
del grupo en habilidad del UDO en Fecursos habilidad del grupo del 9rupo en
8 capacitacion, 8 grupo en ahorros,| 8 grup 8 en mercadeo, 8 . 9 p
naturales, innovacion, aprobada
aprobada por aprobada por aprobada por .
. .. aprobada por L por técnico de campo
técnico de técnico de campo .. técnico de campo
técnico de campo
campo
. Grupo de innovacién
Tecnologia .
. . vincula a los
Miembros para recursos Grupo se gradua )
: . - agricultores con
elegidos Grupo de ahorros naturales esta para actividades de .
9 . 9 9 ) 9 9 suministradores de
desempenian crece anualmente vinculada a mercadeo para el ,
) ) nuevas tecnologias
tareas bien proveedor de mismo producto .
. para servicios de
tecnologia/input )
negocios
Grupo regula
Ahorros y mejora en - .
. Grupo utiliza Tecnologia alcanza
Grupo estable préstamos recursos .
) . habilidades en hasta al menos 80%
10 durante mas de 10 | utilizados para 10| naturales 10 10 .
n . . X mercadeo para de los miembros del
2 aflos reinvertir en en fincas de sequndo producto rupo
agroempresas miembros del 9 P grup
grupo
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MONITOREO Y EVALUACION

Muchos proyectos monitorean el
progreso y evaluan los resultados
llevando a cabo encuestas detalladas
de los hogares. Las encuestas de
evaluacion normalmente se hacen dos
o tres veces durante el transcurso del
proyecto, al principio, a medio plazo

y al final del proyecto. La encuesta al
principio del proyecto generalmente
se llama linea base. Muchos proyectos
tiene una evaluacion de medio termino y
una evaluacion final.

Los estudios ‘centinela’ centra sobre
los cambios de un ndmero selecto
de hogares o grupos. Permiten a los 4
técnicos de campo hacer seguimiento ! o %
del avance de estos hogares o grupos o
cada afo.

Las encuestas de evaluacién a menudo son complejas. Recoger y analizar datos de
muchos hogares lleva mucho tiempo. Estas encuestas son hechas por un equipo de
seguimiento especializado y el personal de oficina a menudo no participa.

Creemos que es mejor buscar nuevas formas de recopilar informacién que, aungue
recojan menos detalles, permitan hacer seguimiento con mas frecuencia, y hacer que
el personal de campo y la comunidad participen. De esa manera pueden aprender
del proceso y mejorar lo que hacen.

UTILIZAR COMPUTADORAS PARA RECOGER DATOS

Para ayudar al técnico de campo a recopilar informacién sobre el seguimiento o la
evaluacion, el proyecto necesitara formularios simples que los técnicos de campo
puedan usar para registrar datos como parte de su trabajo habitual. Estos formularios
pueden ser en papel o, mejor, si el técnico de campo puede introducirlos en una
computadora sobre el terreno.

Usar la computadora tiene varias ventajas:

* Los datos pueden ser introducidos sobre el terreno sin que haya que volver a
digitarlos, evitando asi posibles errores.

» Los datos pueden ser usados para calcular informacidon de referencia para los
agricultores, tales como niveles de produccion y de habilidades, de ahorros y
préstamos, y rentabilidad.

» Esta informacion puede ser compartida con los agricultores facilmente.

» Los datos pueden ser bajados automaticamente de internet, evitando la pérdida de
tiempo con procedimientos de reporte confusos.

* Se puede hacer una copia de seguridad de los datos automaticamente, evitando el
riesgo de perder informacion valiosa.

» El personal y los encargados pueden ver de inmediato cémo el proyecto va
progresando. Esto hace que sea mas facil identificar y solucionar problemas antes
de gue se vuelvan demasiado serios.

CONTROLAR LOS CAMBIOS EN LAS HABILIDADES

Es importante monitorear los cambios de manera simple y facil. Puedes usar el Tabla
13 para comprobar el progreso de un grupo con regularidad - digamos, cada 6 meses.
Simplemente rodea con un circulo (o haz clic) en el nUmero mas apropiado de cada
columna. iFacil, simple y rapido!
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TABLA 14. EJEMPLO DE CALIFICACIONES DE LAS HABILIDADES DE UN GRUPO DE AGRICULTORES
DURANTE 5 ANOS

GESTION DE MERCADEO Y .
RECURSOS DESARROLLO INNOVACION

GERENCIA DE GESTION

GRUPOS FINANCIERA NATURALES  AGROEMPRESARIAL
Afo 2 1 3 3 4 §
Afo 3 3 4 > > g
Ao 4 5 7 > ’ 5
Afo 5 6 8 8 o 5

RECOLECTA DE DATOS

Usar una computadora facilita el levantamiento, captura y el andlisis de datos en

el curso del proyecto, y por diferentes técnicos de campo. La Tabla 14 muestra la
puntuacién en una escala de O a 10 para un grupo de agricultores a lo largo de un
proyecto de cinco afos.

Asegurate de elaborar sistemas de recopilacidon de datos que también te permitan
analizar y presentar este tipo de informacién segun el género, grupo de edad y nivel
de riqueza.

PRESENTAR LOS DATOS

Presentar la informacién en un formato facil de entender es casi tan importante como
recopilarla. El diagrama abajo muestra una forma de presentar los datos de la Tabla
14. Muestra directamente que:

* El grupo ha progresado mucho en el curso del proyecto partiendo de un inicio
muy modesto. Es fuerte en mercadeo, gestion de recursos naturales, y ahorros y
préstamos.

Gerencia de grupos CAMBIOS EN LOS
] NIVELES DE CADA
CONJUNTO DE
HABILIDADES

DEL GRUPO DE
AGRICULTORES
A LO LARGO DEL

Innovacién i
(Sl TIEMPO
e ARO 1 financiera
— AfOo 2
Afo 3
Ano 4
-—
= Mercadeo y
ARfo 5 .,
— desarrollo Gestion de
agroempresarial recursos naturales
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* Uno de sus puntos débiles es la innovacion. El grupo ha progresado poco en esto
desde el segundo afo.

* La organizacién del grupo también es relativamente débil.

Este tipo de presentacion ayuda a comprobar el progreso y detectar problemas. En
este punto, el director, técnico de campo y grupo de agricultores deberan comprobar
por qué ha habido poco progreso en la innovacion. ¢Quizds no sea necesario? {0 tal
vez hay un problema con el liderazgo del comité de innovaciéon del grupo?

MONITOREAR LAS EMPRESAS UTILIZANDO FARMBOOK

El programa Farmbook de CRS ayuda a hacer mas facil el seguimiento de las
empresas de un grupo. El técnico de campo introduce los datos en una computadora.
Los datos luego son subidos a una base de datos central en Internet, el personal de
campo vy los directores pueden comprobarlo y analizarlo.

Farmbook abarca un rango de temas:

* Inscripcion de individuos y grupos

* Preparacién de un plan de negocios

* Calcular la rentabilidad de una empresa

* Monitorear la capacitacion y la transferencia de recursos

* Programar la produccion.

-

Una vez que la informacidén haya sido introducida en
Farmbook, puede ser procesada y compartida con una serie
de personas asociadas al proyecto. La informacidon puede ser
utilizada inmediatamente por miembros de la comunidad y
por agricultores. El programa permite a los técnicos de campo
y agricultores evaluar el progreso contrastando las cifras con
las de referencia o linea base, y comparar distintos grupos de
agricultores entre ellos y segun los géneros. Pueden utilizar
la informacién para ver cdmo administrar sus negocios con
mayor efectividad, y para ayudarles a tomar decisiones mas
fundamentadas.

CQUE PASA AL FINAL DEL PROYECTO?

Tienes que pensar en lo que pasara con los grupos y sus
agroempresas cuando el proyecto termine. éLa gente local
habra aprendido las habilidades clave necesarias para
administrar un grupo consolidado?

* {Han aprendido las habilidades necesarias para planificar y
administrar una agroempresa rentable?

« {Tendrdn acceso a los recursos financieros suficientes para
invertir en actividades?

* ¢Saben cdmo ahorrar para sostener su agroempresa? EMPIEZA TU PROYECTO CON ESTE
PENSAMIENTO: éQUE PASARA CUANDO EL

» {Habra proveedores locales para proporcionar los servicios PROYECTO TERMINE?

esenciales?

ESTRATEGIAS DE SALIDA

Los proyectos de desarrollo estan llenos de riesgos e
incertidumbres. Por eso es dificil predecir lo que pasara a lo
largo de un periodo de varios afos.

Actradades | Afa 1 Afo 2 Ao 3 Afg 4 Afa 5

Artreidad 1
Artradad 2
Astaidad 3

No obstante, es importante planear desde el principio lo que Actvidad 4 |
sucedera cuando el proyecto termine. éCuanto tiempo se cree AmatS |
que el proyecto durara? ¢Qué pasara con los grupos que el Atacdad € |
proyecto ha establecido y capacitado? i el poyecns
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Planear con anticipacion te ayudard a asegurarte de que los grupos tendran las
habilidades y la capacidad para continuar sin apoyo del proyecto.

EJEMPLOS DE ESTRATEGIAS DE SALIDA

A continuacién algunos ejemplos de algunas estrategias de
salida.

Apoyo de proveedores de servicios ya existentes. Durante el
proyecto, los grupos de agricultores desarrollan agroempresas.
Los vinculas con distribuidores privados de servicios del
sector tales como proveedores de insumos, intermediarios,
instituciones de microfinanzas y la banca formal y agencias de
investigacion. Los grupos pagan por los insumos y servicios
que estos proporcionan. Al final del proyecto, los grupos
tienen relaciones soélidas con los proveedores de servicios y ya
no necesitan tu ayuda.

Ayudar a los agentes comunitarios a establecer servicios.

El proyecto empieza capacitando a agentes comunitarios

del sexo apropiado para que sean capaces de proporcionar
servicios a los agricultores. Al principio, el proyecto subsidia
parte del costo, pero gradualmente este se va reduciendo, y
los agentes empiezan a cargar honorarios mayores. Al final del
proyecto, los agricultores pagan el costo total, y los agentes
han establecido un negocio viable que proporciona tales
servicios.

Apoyo continuo a proveedores de servicios. El proyecto
deja de proporcionar apoyo directamente a los grupos de
agricultores, pero continua trabajando y ayudando a los
proveedores de servicios del sector privado. Proporciona
insumos subsidiados por medio de estos proveedores
durante un periodo establecido. Se va reduciendo este apoyo
progresivamente a medida que los agricultores aprenden a
reinvertir con los beneficios obtenidos de sus empresas.

Utiliza dinero moavil. Los teléfonos celulares y los servicios a
través del ellos se estan extendiendo rapidamente. En muchos
paises, los agricultores utilizan sus teléfonos para transferir
dinero, y pueden conseguir nuevos servicios financieros

como micro-seguros y seguros de vida. Las organizaciones
de desarrollo pueden considerar la utilizacion de teléfonos
celulares para apoyar servicios de crédito y extension.

Sin embargo, es importante conocer quién tiene acceso a
estos medios y como esto afectara a los diferentes grupos
beneficiarios.

\
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Fijate en que todas estas estrategias de salida dependen de una planificacion
cuidadosa hecha de antemano. iEmpieza a pensar en la estrategia de salida antes de
gue sea demasiado tarde!

CONCLUSION
Necesitas planear la capacitacion cuidadosamente. Deberas considerar:

« El objetivo del proyecto: éQué se ha comprometido el proyecto a proporcionar,
tienes las habilidades y fondos para llegar a los grupos meta?

* Las necesidades de la comunidad: éQué tipos de capacitacion quieren y necesitan
los diferentes colectivos de poblaciéon meta (hombres, mujeres, madres, mayores,
HNV [huérfanos y niflos vulnerables, etc.]?

» Teniendo en cuenta las consideraciones practicas al impartir la capacitaciéon a
varios grupos: équé es practico desde el punto de vista del proyecto?

« {Qué tipo de capacitacion se debe ofrecer en ciertos momentos del afio: por
ejemplo, durante la estacién seca cuando los agricultores pueden trabajar en
medidas para conservar la tierra?

Puede gue sea necesario comprometerse ofreciendo ciertos tipos de capacitacién a
varios grupos al mismo tiempo.

Deberds desarrollar un calendario para guiar las actividades de capacitacion. Este
calendario puede abarcar la capacitacidn que sera impartida durante los proximos
dos afnos.

Un buen sistema de monitoreo es facil y rapido de usar. Proporciona al técnico de
campo, a los directores del proyecto y a los miembros de la comunidad la informacién
gue necesitan para monitorear el desempefio del mismo. Les permite detectar pronto
los problemas y realizar los cambios necesarios.

Los estudios de linea base deberan ser realizadas al principio del proyecto, antes de
la implementacién de cualquier trabajo. Deberdn reunir informacidon clave que sera
utilizada como referencia para medir el cambio durante la duracion del proyecto y en
algunos casos muchos anos después de que éste haya terminado.

La evaluacidn final son una repeticidén de las encuestas de linea base. Son realizados
para averiguar si el proyecto ha logrado cambios cuantificables en los habitos de las
comunidades beneficiarias después de que el proyecto haya concluido. Las encuestas
grandes pueden ser complicadas de administrar, analizar e interpretar y redactar
informes sobre el impacto provocado a menudo requiere personal especializado.

Debes tener una idea clara de las estrategias de salida desde el principio.
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PRUEBA 6
Las respuestas se encuentran al final del manual.

1.

Es mejor capacitar grupos...

A. En un tema a la vez para facilitar que
los asimilen y apliquen sus nuevos
conocimientos.

B. Sobre varios temas a la vez porque
necesitaran varios tipos de habilidades para
resolver problemas.

dCuando es mejor capacitar a los agriculto-
res sobre la habilidad de gestidon de recur-
sos naturales?

A. Durante la estacién seca, cuando los
agricultores tienen mas tiempo.

B. Durante la estacién de lluvias, cuando los
agricultores estdn abordando los problemas
de los que trata el curso.

C. Durante la temporada de recoleccién, cuando
los agricultores estdn pensando en vender
sus cosechas.

D. Los fines de semana, cuando no estan
trabajando en el campo.

. ¢Cuales son algunas de las ventajas de usar

una computadora para monitorear el pro-
greso?

Selecciona todas las que sean correctas.

84

A. No es necesario volver a escribir informacion.

B. Las computadoras se pueden utilizar para
jugar y mantenerse en contacto con los
amigos.

C. La informacion se puede compartir
facilmente con los agricultores y con las
oficinas centrales.

D. Es facil identificar y solucionar problemas.

4. Farmbook es un programa informatico

que...
A. Permite a los agricultores llevar los registros
de sus propias fincas.

B. Te permite calcular la rentabilidad de una
empresa.

C. Ayuda a los agricultores a decidir donde
construir instalaciones de riego.

D. Proporciona informacién sobre mercados y
precios.

. ¢Cuando deberas empezar a pensar sobre

lo que ocurre al final de un proyecto?

A. Antes de empezar el proyecto, durante la
fase de disefio.

B. Al principio del proyecto, cuando las
primeras actividades estdn siendo
implementadas.

C. Hacia la mitad, cuando esta claro lo efectivo
gue serd el proyecto.

D. Hacia el final, cuando la fase de salida esta a
punto de empezar.

E. No es necesario que los técnicos de campo
piensen sobre ese tipo de cosas: los autores
del proyecto habran especificado esto en el
disefo del proyecto, y de todos modos no se
puede cambiar.

Estas planeando un calendario de capaci-
tacion. Una técnico de campo puede visitar
un grupo de agricultores una vez por sema-
na. Cuantas veces puede ella visitar cada
grupo en un mes?

A. Tres

B. Cuatro

C. Cinco

D. Diez.
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Respuestas de las pruebas

Leccién 1

1.

¢Cudles son las cinco habilidades que los pe-
qguenos agricultores necesitan para mejorar sus
medios de vida?

Respuestas correctas: C (gestion financiera),

E (gerencia de grupos), H (innovacion), |
(mercadeo y desarrollo agroempresarial), J
(gestion de recursos naturales). Las otras areas
también pueden ser importantes, especialmente
en situaciones particulares. Pero estas cinco

son las que la investigacidon ha encontrado mas
importantes en todo el mundo.

Los agricultores normalmente solo necesitan
una de las cinco habilidades para tener éxito.
Los técnicos de desarrollo deben identificar cual
habilidad necesitan y ayudar a los agricultores a
aprenderla.

Respuesta correcta: B. La mayoria de los
peguefos agricultores se enfrentan a varios
problemas a la vez. Necesitan usar varios tipos
de habilidades si quieren mejorar sus vidas.

. ¢Cual de los siguientes es un motor de cambio?

Respuestas correctas: B (demografia) y C
(infraestructura). Ambas representan cambios a
gran escala que establecen las condiciones del
marco para un proyecto de desarrollo.

Relaciona el aspecto del modelo de cambio con
su definicién correcta.

Respuesta correcta: A3, B5, C1, D6, E2, F4

. ¢En qué parte del modelo de cambio encaja

mejor el enfoque de capacitacion de las cinco
habilidades?

Respuesta correcta: C. El enfoque de las
cinco habilidades es parte de un servicio de
intervencion. También influye en varios de los
otros aspectos del modelo.

. ¢Quien se beneficia del enfoque de las Habilida-

des SMART?
Respuestas correctas: A2, B1, C3, D2

Leccién 2

1.

Relaciona la habilidad individual con el conjunto
de habilidades que mejor representa.

Respuesta correcta: A3, B4, C2, D5, E1

¢Cudles son las tres habilidades centrales?

Respuesta correcta: B (gestidn financiera), C
(mercadeo y desarrollo agroempresarial), D
(gestion de recursos naturales).

Los hombres en la comunidad estan interesados
en el proyecto, pero las mujeres no estan intere-
sadas. ¢Qué deberias hacer?

Respuesta correcta: C. Es mejor averiguar que
es que no les gusta a las mujeres del proyecto, vy
luego ajustar el proyecto como corresponde.

. ¢Cual de las siguientes afirmaciones es verdade-

ra?

B. Muchos grupos e individuos tienen éxito
produciendo y vendiendo bienes sin los cinco
tipos de habilidades. Pero es mas probable
gue el grupo tenga éxito si tiene las cinco
habilidades.

La gente tiene que aprender todas las habilida-
des y encontrar la forma de pagar por las habili-
dades adicionales.

B. Es poco realista esperar que todos los
miembros del equipo se conviertan en expertos.
Pero si necesitan tener una buena comprensiéon
del enfoque de multiples habilidades para que
puedan disefar e implementar proyectos de
agroempresa.

Un grupo de agricultores en Guatemala cria po-
llos para la venta. Los agricultores saben cémo
criar, pero no consiguen un buen precio. Como
resultado, muchos de los agricultores estan con-
siderando cambiar a otro tipo de empresa. cQué
tipo de capacitacion recomendaras?

Respuesta correcta: B. Para este grupo,
mercadeo parece ser la habilidad mas
apropiada.
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Leccién 3

1.

¢Cual de las siguientes NO es una técnica de
capacitacion participativa?

B. Las conferencias no son una técnica
participativa. Si traes a un experto invitado

a dar una charla, inférmale cuidadosamente
para que esté familiarizado con el grupo y sus
necesidades. Deja un amplio espacio de tiempo
para preguntas y discusiones.

¢Cuadles de las siguientes son caracteristicas de
una capacitacion participativa?

Respuesta correcta: A2, B1, C1, D2, E1

Tres de los siguientes comentarios provienen de
un instructor veterano que trabaja con éxito con
los productores.

Respuestas correctas: B, D, E

Donde es mejor efectuar las sesiones de capaci-
tacion...

Respuesta correcta: Al, B2, C2, D2

A las mujeres de tus pueblos les resulta difi-
cil participar en las sesiones de capacitacion.
¢Coémo respondes?

Respuestas correctas: B, C, D

¢Cual es la mejor forma de ensefiar uno de los
ejercicios en este manual?

Respuesta correcta: B. No dudes en adaptar los
ejercicios para que sean apropiado a la situacion
local.

Leccién 4

1.
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“Siempre deberas llegar a una comunidad con
un plan preconcebido de lo que quieres hacer”,
dijo el profesor Romero. {Estas de acuerdo?

Respuesta correcta: B. Es una buena idea tener
opciones en mente, pero no deberas planear
todo antes de empezar.

“Un proyecto de desarrollo no tiene que dirigirse
necesariamente a las personas mas necesita-
das”, continud el profesor Romero. ¢Estas de
acuerdo?

Respuesta correcta: A. Mientras que muchos
proyectos tienen como objetivo a las personas
mas pobres de una comunidad, esta no es la
Unica manera de apoyar el desarrollo. Puede ser
mas efectivo ayudar a la gente que no esta tan
mal a mejorar su vida. Eso también ayudara a
otras personas mas pobres en la comunidad.

“Podemos dividir una comunidad en cuatro gru-
pos segun su rigueza”, dice el profesor, anotan-
do las categorias en la pizarra. Ayudalo a poner-
las en el orden correcto y emparejarlas con los
ejemplos correctos.

Respuesta correcta: (los mas pobres) D3, Al, C2,
B4 (en mejores condiciones).

4.

“Si un agricultor tiene mas de 2 hectareas de
tierra, podemos colocarlo en la categoria ‘apto
para el mercado”, dice el profesor Romero. éTie-
ne razdon?

Respuesta correcta: B. En un pais (o en zonas
con tierras pobres), alguien con dos hectareas
de tierra puede ser muy pobre; en otro pais (o
donde el terreno sea mas fértil), es bastante
tierra.

“Tres buenas maneras de identificar rapidamen-
te a las personas mas pobres de una comunidad
son: clasificacion por riqueza, ordenar por fichas
y...eh..”.

Respuesta correcta: B. Las autoridades (tales
como el gobierno local o los mayores del
pueblo) a menudo tienen una lista de las
personas mas necesitadas de la comunidad.

“Aqui estan algunos enfoques para ayudar a los
agricultores con el mercadeo” dijo el profesor,
quien dejo caer sus notas. Ayudalo a colocarlos
en el orden correcto.

Respuesta correcta: A4, B2, C1, D3

Leccién 5

1.

Los mejores proyectos de desarrollo...

C. A todo el mundo le gustan las aportaciones
gratuitas, pero regalar las cosas no favorece la
sostenibilidad.

¢Por qué las ofertas gratuitas no son una buena
idea?

Respuesta correcta: E. Las aportaciones
gratuitas no son una buena idea por todas estas
razones.

¢En qué situaciones puede estar bien dar cosas
gratuitamente?

Respuestas correctas: A, B, C. En algunas
circunstancias, las aportaciones gratuitas
pueden ser Utiles. Pero deberdn ser limitadas y
retiradas rapidamente.

Relaciona el tipo de activo con la definicion
correcta y los ejemplos.

Respuesta correcta: Habilidad: A2; Material
consumible: C1; Activo duradero: B3

Estas trabajando con un grupo de agricultores
de maiz que necesitan una maquina para des-
granar sus cosechas. ¢Cudles de estas opciones
son soluciones aceptables?

Respuestas correctas: B, C. Ambas opciones
solucionan el problema de manera sostenible.

Estds ayudando a un grupo de pescadores orga-
nizarse. Los pescadores dicen que su problema
mayor es la reparacion de los motores de sus
botes. ¢Cudles de estas opciones escogerias?

Respuesta correcta: C. Esta es la opcidn mas
sostenible.
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Leccién 6

1.

Es mejor capacitar grupos...

Respuesta correcta: A. También es mas facil
logisticamente capacitar a la gente abordando
los temas de uno en uno.

¢Cudndo es mejor capacitar a los agricultores
sobre la habilidad de gestidon de recursos natu-
rales?

Respuesta correcta: B. Probablemente es mejor
ensefar las cosas en un momento préximo a
cuando la gente use las habilidades.

¢Cuales son algunas de las ventajas de usar una
computadora para monitorear el progreso?

Respuesta correcta: A, B, D. Es verdad que las
computadoras son muy versatiles (y puede ser
divertido usarlos), ipero no pierdas tu tiempo
con juegos!

Farmbook es un programa informatico que...

Respuesta correcta: B. Farmbook es un
programa utilizado por CRS para posibilitar a los
gerentes de proyectos y a los técnicos de campo
monitorear las empresas de un grupo.

dCuando deberas empezar a pensar sobre lo
gue ocurre al final de un proyecto?

Respuesta correcta: A. Los gerentes de proyecto
y los técnicos de campo deberan pensar sobre
tales asuntos durante la fase de planificacién del
proyecto, y deberdn disefar e implementar el
proyecto de acuerdo con ello.

Estds planeando un calendario de capacitacion.

Una técnico de campo puede visitar un grupo de
agricultores una vez por semana. Cuantas veces

puede ella visitar cada grupo en un mes?

Respuesta correcta: A (tres veces). Recuerda
gue el técnico de campo pasara la cuarta
semana en la oficina para reportar, preparar
informes y tomar cursos de actualizacion.
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Introduccion a las Habilidades para el
Mercadeo y la Transformacion Rural

GUIA PARA UN ENFOQUE DE
HABILIDADES MULTIPLES

Los agricultores en los paises en vias de desarrollo necesitan
una variedad de habilidades para mejorar sus medios de
vida. Deben de organizarse en grupos, entender cémo usar
SuUs recursos naturales en manera sostenible, y vender sus
productos en una forma rentable y efectiva. Ademas, tienen
gue manejar sus finanzas, ahorrar dinero y gestionar crédito.
Todo esto mientras identifican, prueban y adaptan soluciones
innovadoras para sus problemas. Juntas, estas son las
Habilidades para El Mercadeo y la Transformacién Rural (las
Habilidades SMART segun su acrénimo en inglés). Posibilitan
gue un grupo de agricultores aprovechan al maximo sus
recursos.

Este manual presenta a los técnicos de campo, los
extensionistas de desarrollo y los gerentes de programa el
enfoque de las Habilidades Multiples (también conocido
como las 5 Habilidades en Centro América y México). Las seis
lecciones cubren los siguientes topicos:

Usar un enfoque basado en las habilidades
Detalles de las 5 habilidades

Organizar el equipo del proyecto

Trabajar con la comunidad

Asegurar la sostenibilidad

Desarrollar un plan de capacitacion.

N NN

Cada leccién incluye pautas, ejercicios para los miembros
del equipo o para un grupo de agricultores, y pruebas de
conocimiento.

Este es un manual de una serie sobre las Habilidades SMART.
Los otros manuales cubren las habilidades individuales en
detalle.

wWww.crs.org/our-work-overseas/program-areas/agriculture/
smart-skills-smallholder-farmers

Catholic Relief Services, 228 W. Lexington Street, Baltimore, MD 21201, USA
Para mas informacidn, contactar a pgpublications@crs.org
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