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.......... -Para identificar cadenas de valor
******** ~debemos....

Determinar y evaluar de forma participativa con las
organizaciones contrapartes los diferentes criterios para
la seleccion y priorizacion de cadenas productivas en
el territorio.

Revisar la informacion secundaria existente sobre los
mercados de la cadena productiva seleccionada para
el trabajo practico del taller y plasmarla en una
sintesis.

Disefiar y ejecutar un sondeo rapido de mercados para
|la cadena seleccionada.

Identificar las tendencias y requerimientos de los
mercados para la cadena seleccionada para el
trabajo practico.
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Identlflcacron del nlvel deintervencion Yy
seleccmn del producto

“""“Agri-cul'tura & Textiles &

Sector Alimentos Turismo Indumentaria
1 Horticultura Turismo de Aventura Indumentaria
Sub Lacteos Turismo Cultural Textiles
Sect Carne Turismo de Playa Alfombras
ector Flores Conferencias
I e.g. Horticultura: e.g. Turismo de Aventural e.g. Indumentaria:
3 - Frijol - Visita a Parque Naciona] _ Ropa
Cadena - Tomates éﬁi‘ﬁat'ae@iemo de - Tejidos de punto
de Valor - - Excursiones EEE
Acorde al producto Acorde al sistema Acorde al
Sub final de mercadeo mercadeo y
sistema de venta
cadena/ -e.g.frijol vendido - e.g. como parte de al detalle
| en supermercado tjn paquet%ofreCIdo al e.q. ropa de
canales our operadores marca vendida en
& prom . tiendas de

peEru especialidaghas



I\/Iedlo amblente y cadenas de valor

- m —w ucuwauncs Gesellschaft

Evaluacmn de productos, subsectores y servicios especificos con respecto a CC

(color rojo indica impactos negativos para clima o produccidn, color verde indica efecto positivo para el clima)

Cadenas de valor de productos y
servicios seleccionados,

Café / cacao / productos
agroforestales y forestales /
madera (foresteria comercial)

Productos alimenticios de cultivos
anuales

Productos de sociobiodiversidad,
productos forestales maderables 'y
no maderables de bosques
naturales

Secuestro de carbono con
certificados MDL (p. ej.: mediante
reforestacion) y otros servicios
ambientales

...afectando el CC
— CdV debe reducir la
huella de carbono

...afectadas por el cambio
climatico
— CdV debe adaptarse

...que mitigan el cambio
climatico

— reduciendo la emision
de carbono

Impacto en rendimientos con
largo periodo de inversion

Huella de carbono depende de
la intensidad de la produccion

Nuevas plantaciones fijan
carbono y pueden calificar
para MDL

Necesidad de inversidn,
selecciéon de variedades con
probabilidad de mantenerse a
la par del cambio climatico,

Huella de carbono depende de
la intensidad de la produccion

No es relevante

Productos naturales con
probabilidad de ser afectados

Impacto no probable

Contribuye a la conservacion
de los bosquesy REDD,
REDD+, .Bosques naturales
cualifican para vender
certificados de carbono en el
mercado informal

No es relevante No es relevante

Biocombustibles procedentes de
cereales cultivados (trigo, maiz,
soya, etc.)

Uu»

e1ril
A= 3

Remueve el carbono de la
atmosfera pero requiere
desarrollo de CdV,
retencion de agua,

No es relevante Balance de carbono puede ser

negativo, posibles
externalidades negativas /
competencia con otros
cultivos

Qf”( 17

Biocombustibles reducen el
uso de energia fésil si el
balance energético es
positivo

Faylid 4
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Analisis de cadenas

« AUn si un impacto ambiental
de la CdV es probable, la
magnitud del efecto es dificil
a predecir y medir

 Complejidad alta de calcular
costos y beneficios
ambientales

» Estudios costosos (balances
ecoldgicos, huella de
carbono, etc.)

fur Internationale
Zusammenarbeit (G1Z) GmbH
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Consecuencia

e Reducir el analisis a
indicadores claves de
eficiencia del uso de recursos
especificos en CdV
- produccion primaria: uso de
agua, energia, pesticidas o
fertilizantes minerales /
entidad
- procesamiento : desechos,
uso de energia/entidad
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1-3Eldesafio de Iacadena verde g iz Deutsohe Geselisahat

Zusammenarbeit (G1Z) GmbH

Estrategia de cadenas Consecuencia

* |Inversiones en mayor e Buscar cadenas de
eficiencia en el uso de los valor y areas de

RRNN tienen que traer

un beneficio econémico inversion que cumplen

también (mayor con objetivos

gantanmas, reduccion de ambientales, sociales y

costos, mayor . .

competitividad). economicos al mismo
tiempo

e Pueden existir conflictos
entre objetivos
ambientales de largo
plazo y el negocio actual

\Lrom.

peru Pagina 6



\7

CRITERIOS DE SELECCION GENERICOS S——

. Demanda de mercado / potenC|aI de crecimiento
» Potencial para agregar valor

* Ventaja comparativa en mercados nacionales y
de exportacion

» Factibilidad econdmica
Factibilidad técnica

» Potencial para la creacion de ingresos
» Potencial para la creacion de empleo

 Relevancia para los que generan menos
Ingresos, inclusion social, participacion de PYME

* Potencial para la inclusion de las mujeres
« Estandares sociales y ecoldgicos

« Entorno politico conductivo,

* Iniciativas propias de los actores de la CV,
compromiso

* Predisposicion para el cambio
* Urgencia de intervenciones

Niive| Organizacional

rom
peru

IZ flt t
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Potencial de
Crecimiento,
Competitividad

Potencial de
Reduccidon de Pobreza,
Sociales

Perspectivas de Exito
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Deutsche Gesellschaft
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Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

O . Puntaje total

Demanda de mercado 15%
e Contribucion del sub-sector al PIB/ingresos de las exportaciones
Alcance 15%
e NUmero o importancia de PYME en el sub-sector y distribucion de
las mismas a lo largo de la cadena de valor.
Clasificacion de Prioridad Nacional 20%
e Sector de prioridad politica, segin lo mencionado en discursos o
planes gubernamentales
Oportunidades para la Intervencién del Programa 30%
e Existencia de restricciones/cuellos de botella que podrian
potencialmente ser superadas por el programa
Relevancia de los temas transversales 10%
e Probable impacto alto en la pobreza o en los segmentos
socialmente excluidos de la sociedad
e Oportunidades de impacto en temas criticos medioambientales y
sociales
Complementariedad de la Intervencién 10%
e Existencia de otras actividades importantes de actores/donantes
(oportunidades de sinergias, nichos, coordinacion)

100%

pera
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T Deutsche Gesellschaft
"""" fiir Internationale
Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

Seleccion de cadenas productivas usando el sistema de puntaje

Crtenos de seleccion definidos Produdo A Produdo B
Peso | Evaluacién Evalvacién
de1all PxE de 1al10 PxE
(F) (E) (E)
Potencial de la cadena para 25% 8 2,00 & 1,50

la insercién en el mercado ° PreV|amente el

de pequenos productores

Potencial de captacién de 35% & 2,10 4 1,40 peSO aS|g nado

mana de cbra en relacién

al total del empleo sectorial debe ser aCOrdadO
Valor agregado de los produc- 20% & 1,20 & 1,20 partICI patlvamente

tos generados por la cadena

Dimensidn del mercado atendide | 10% 8 0,80 10 1,00
por la cadena
Aporte de la cadena a la gene- 10% 4 0,40 10 1,00

racién de empleo para grupos
sociales vulnerables (mujeres,
jovenes, ancianos)

TOTAL 100% 32 6,90 36 6,10

F ¥

rom/ Fuente: Ruralter
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Criterios
de
seleccio
n
definido
s
Potencia

| de
ingresos

Potencia
I de
mercado
Agregaci
on de
Valor
Medio
Ambient
e

Genero

Potencia
I de
Asociativ
idad

Total

Criterios y seleccidon de cadenas GRAAN, Nicaragua

Cadena de Pesca Cadena Artesania Cadena de Coco Cadena de Frijol Cadena de Jalea de Guayaba
Evaluacion Evaluacion Evaluacion Evaluacion Evaluacion
Peso 1al10 PxE Peso 1al10 PxE Peso 1al 10 PxE Peso 1al10 PxE

Peso 1al10 PxE

15% 10 1.50 15% 6.5 0.98 15% 7.1 1.07 15% 6.69 1.00 15% 5.92 0.89
20% 10 2.00 20% 7.17 1.43 20% 7.75 1.55 20% 7.69 1.54 20% 6.31 1.26
15% 5 0.75 15% 7.17 1.08 15% 6.33 0.95 15% 5.15 0.77 15% 6.31 0.95
15% 5 0.75 15% 6.5 0.98 15% 6.83 1.02 15% 5.46 0.82 15% 6.69 1.00
20% 6 1.20 20% 7.08 1.42 20% 6.92 1.38 20% 7 1.40 20% 7 1.40
15% 7 1.05 15% 6.42 0.96 15% 6.33 0.95 15% 6.23 0.93 15% 5.69 0.85
100% 43 100% 40.84 6.84 100% 41.26 6.92 100% 38.22 6.47 100% 37.92 6.35

\Lrom.
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_* Matriz de selecc_;,i,é’r'i' con crit_e_,riosbondgradoS"UNAG Nicaragua

Critério de seleccidn PLATANO AJONJOLI MIEL

Peso  Evaluacion P*E Evaluacién ~ P*E Evaluacion
P E E P*E
Demanda de mercado 2504 9 2 25 10 2.5 8 2
Factibilidad técnica 15% 8 1.2 9 |.35 8 |.2
Factibilidad Ambiental 15% 7 .05 7 .05 9 .35
Factibilidad Econdmica 25% 9 725 9 2.25 7 .75

Aporte de la cadena a la
generacion de empleo

para  grupos  sociales 5o g 0.4 5 I ] 0.4
vulnerables (mujeres, ' : :

Jovenes, ancianos)

Nivel de organizacion

productiva 10% 9 0.9 9 0.9 6 0.6
Existenciadel cultivo en la
Z0ha 5% 8 0.4 9 0.45 5 0.25

TOTAL 100% 58 8.45 62 |i889: 51 | 755
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Deutsche Gesellschaft
fur Internationale
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Introduccidon a ValueLinks
ValuelLinks

Enfoque Cadena de Valor a favor
de la mejora de condiciones de
los actores

\Lrom.
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E% Cadenas de valor — una introduccion

Contenido

Cadenas de valor — una perspectiva de desarrollo

2| Elconcepto “ValueLinks”

3 Cadenas de Valor, biodiversidad y economia verde
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Cadena e Valor _ definicién

Cadena de valor” significa...

La secuencia de
procesos productivos
(funciones)

1 Un acuerdo
institucional

Un modelo econdmico

Un sistema de
conocimientos

\Lrom.

peru

Desde la provision de insumos especificos para
un producto en particular hasta la
comercializacion y hasta el consumo final

Que enlaza y coordina a productores,
procesadores, comerciantes y distribuidores de
un producto en particular

Que combina la selecciéon de un producto y la
tecnologia apropiada con una forma de
organizar a los actores para acceder al
mercado

Que combine informacion, tecnologia y
habilidades para coordinar produccion y
comercializacion

3

Pagina 3
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M apa de Cad ena de Vakﬂ& —

pirt - A | ..
R ¥ 5 . g - L i L —
X e . .|r = ) ! o
"o, e 4 3 -

Secuencia basica de funciones en una cadena de valor

Insumos . Transfor- _ Consumo
especificos>> Producuo>> macion >>Comercu>>

Proveer Crecer, Clasificar Transportar Preparar
- Equipamiento cosechar Procesar Distribuir Consumir
- Insumos Secar, etc. Embalar Vender

Categoria de operadores en cadenas de valor y sus relaciones

Proveedores Productores Industria Consumidore
deinsumos [== primarios |==# procesadord= Comer- de chocolate
107 especificos clantes

peI'U Pagina 4
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CreC|m|ento a favor de los que generan menores
Ingresos” = mayor empleo e ingreso

1 Crecimiento economico Reduccion de |la pobreza
= mayor volumen = el beneficio para los de
vendido, productos de menor ingreso al menos
mayor valor Igual o por encima del
(“la torta crece”) promedio del ingreso

generado

po—
peI'U. Pagina 6




- Evolucién del mercado alimenticiogiz

4 Productos de
Valor exportacion
(flores,
agregad_o,. Productos de  frutas...)
costos, In valor alto
greso (productos Integracion
frescos, vertical
Productos comerciales  |4cteos...)
1 (vegetales de bajo valor,
_ cebollas, tomates...) Cadena
Alimentos parcialmente
de base integrada
Mercados
Economia de Mercados agricolas
subsistencia, agricolas organizados
Ventadde ex-d tradicionales
* ineficientes) _J
Migracion
2 >

Infraestructura, instituciones, especializacion

Pagina 9



Primera Hipotesis

Vincular pequenos productores alos mercados
avanzados lleva al aumento de sus ingresos

o @
‘ ppefu Pagina 10 .




g g Deutsche Gesellschaft
"""" I Z fir Internationale
Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

e D Agregacmn de valor segun eslabon de

Productores Industria IndUstria Comercio
primarios ==y Procesa- =P alimenticia [
dora

Productos agricolas
de bajo valor O

(granos, azucar)

Comercio
especializado

1| poco procesados organico, Empaque
(frutas y verduras, huevos) alta calidad

Productos frescos o Producto ‘

Productos agricolas
procesados

> alidad
! pagado
lacteos, jugo, chocolate,

(productos carneos y
verduras enlatadas, aceite)

Producto
de marca,
calidad

Super-
mercados

Productos alimenticios Producto de Super-
(Alimentos confeccionados, . m_arca, mercados
snacks, dulces, bebidas etc) innovador

Pagina 11
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Segunda Hipotesis

Mejora la competitividad de la cadena
lleva a la creacion de nuevos empleos industriales

po—
peru Pagina 12




Generacién de empleo

~ Agregacion de valor segun eslabon de

Productores Industria IndUstria Comercio
primarios =) Procesa- =P alimenticia =)
dora
I - - I -
Productos agn’co|a3 (Concentracion, mecanizacion)

de bajo valor
(granos, azucar)

Productos frescos o

poco procesados Jornaleros
(frutas y verduras, huevos)

Servicios
nuevos, empleo
para empaque

Empleados

Productos agricolas

procesado§ Servicios
(productos carneos y Jornaleros nuevos, empleo Empleados
lacteos, jugo, chocolate, adicional

verduras enlatadas, aceite)

Servicios nuevos,
empleo para ex-
pansion del sector

Productos alimenticios
(Alimentos confeccionados,
snacks, dulces, bebidas etc)

Empleados
Pagina 13
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E% Cadenas de valor — una introduccion

Contenido

Cadenas de valor — una perspectiva de desarrollo

2| Elconcepto “ValueLinks”

3 Cadenas de Valor, biodiversidad y economia verde

rom.
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---------- Fomento de cadenas Value Lmks Qiz i

Zusammenar bel(GIZ) GmbH

Conceptos ba5|cos

 Orientacion hacia el mercado: empezar desd:
demanda — para productos prometedores
ofreciendo oportunidades para los pobres

 Perspectiva de cadena como sistema:
Empresas, prestadores de servicio y
organizaciones publicas involu-crados en la
2 produccion y mercadeo del producto tienen
Intereses en comun. Cooperando forman una
comunidad comercial.

« Liderazgo privado: Son empresas que lideran el €
proceso de mejoramiento. Las agencias
publicas/de desarrollo/non-gubernamentales
trabajan con y a través del sector privado

Imagenes AdA Nicaragua

rom. P
& pperu Pagina 15




~~__ Fomento de cadenas - Value Links ...

a m ssmm cusammenarbeit (GIZ) GmbH

Cambio estructural y formacion de capacidad: El objetivo es el
desarrollo de mercados y el reforzamiento de la estructura
economica e institucionalidad

Orientacion hacia la accion: La metodologia Value Links dirige su
atencion al mejoramiento y el desarrollo de la cadena (evitando la
paralisis por analisis)

Sinergias con otros conceptos: Value Links toma en cuenta otros
conceptos para la promocion de cadenas asi como de otros
conceptos de desarrollo econdmico (por ejemplo DET, DEL, M4P)
o del desarrollo empresarial

Flexibilidad del concepto: La estructuracion modular de Value Links
prom permite una combinacion y aplicacion flexible de secuencias,
& peru meétodos y herramientas pagina 16



Escalas de Intervencmn e Impacto ...

3 1 &= ﬁLsam;neﬁarbeliiGli) mbH

Macro
39"
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Meso “
N
‘06 2
c 10° (0
r—r—=—--""""7T~"=——"7"="=_—"7-== od“ a 4‘“6
l .
. Micro ,9f oo v y 4
l ,“\9 “’O“
S V“ " Y 29 Impactos en
: P —‘ (\0 ¢°°°\: Q (0‘“‘ la Cadena
nivel Local 14 1 o 0 _ . .
L 2 a ot \ *Flujos de informacion
|| «Up-grading . | y conocimiento y
: o° Q ! relaciones
*Ingresos Vi .
: Vedios d : «Co-gobernabilidad
Medios de
: vida | «Competitividad
U 22457/ il :
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B Fomento de Cadenas de Valor

Ciclo del Proyecto para fomentar cadenas de valor

Procedimientos genéricos del ciclo del proyecto
Delimitar el

| "
Anélisis de
proyecto situacion

2 Ciclo del proyecto aplicado al fomento de una cadena

| |
Implementacion:

Areas de

Monitoreo y
evaluacion

intervencion

de valor
: | | :
| Seleccionar Mapeo y Fomento de Monitoreo y
cadenas para la analisis de O CELEUE ek gestion de
e implementa- ;
promocion cadenas S Impactos
rom.
pGI'U. Pagina 18




Delimitarel |
proyecto

Decidir el uso
del enfoque de
cadenas

—

Combinar el
enfoque de
cadena con DET

Seleccionar
cadenas para la
promocion

——

Modulos obligatorios

Modulos facultativos

Analisis de CV
y creacion de
estrategias

|:| VaIueLihks [] modulos

Implementacion:
Areas de
intervencion

Monitoreo y
Evaluacion

Mapeo y analisis
de cadenas

——

Determinar la
estrategia de
mejoramiento

Facilitar el
proceso de

fomento

Reforzar enlaces
comerciales y
asociativid

i

Cooperacion con el
sector privado

Arreglar la presta-
cidon de servicios

L]

Financiar cadenas
de valor

Introducir
estandares

=] [ =

Mejorar el entorno
politico y regula-

i

Monitoreo y
gestion de
Impactos

Pagina 19




" vValue Links:

La vision es clave

Separacion de
mejoramiento y de
facilitacion

Basarse en iniciativas
privadas

Objetivo de
reduccidon de la
pobreza:

Conocer los limites:

Uso de un lenguaje
visual estandarizado

Lecciones a partir de la experiencia
practica .
Debemos comenzar con las oportunidades, no con

los problemas

El mejoramiento es una estrategia privada y los
actores de la CV deben asumir la responsabilidad de
ello. La facilitacion obedece a una logica de
desarrollo.

Las cadenas de valor evolucionan constantemente.
Nuestro rol es a menudo limitado.

Principalmente cubierto mediante la seleccion, en
primer lugar, de los “mercados correctos”.

Existen limites claros para la efectividad del enfoque
— conflictos de objetivos entre crecimiento, reduccion
de la pobreza y eficiencia de la ayuda y conservacion
de recursos naturales/biodiversidad posibles —.

Simbolos ValueLinks

Pagina 20
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E% Cadenas de valor — una introduccion

Contenido

Cadenas de valor — una perspectiva de desarrollo

2| Elconcepto “ValueLinks”

3| Cadenas de Valor y Biodiversidad
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Humano

Biodiversidad

Natural Cultural
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| Biodiversidad yﬁ Cadenas de Valor

Biodiversidad o diversidad biologica se refiere a la amplia variedad
de seres vivos en la tierra y los patrones naturales que la
conforman.

La biodiversidad es el resultado de procesos naturales y de la
Influencia del ser humano que han incidido en el proceso de su
evolucion.

La biodiversidad abarca la variedad de ecosistemas y diferencias
geneticas dentro de cada especie permitiendo la combinacion de
multiples formas de vida.

Las mutuas interacciones con el resto del entorno fundamentan el
sustento de la vida en la tierra.

peI'U Pagina 24
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ReIacnon entre desarrollo de CdV y medio ambiente / cambio climatico

Productos y servicios (CdV)

(1) ...afectados por el CC
& degradacion ambiental

(2) ...afectando CCy
medioambiente (
Impacto negativo)

1 2 Medlo amblente Yy cadenas de valor

Deutsche Ges ll chaft
fur Internatio
Iusarnme nar bel(GIZ) GmbH

(3) ...mitigando CC &
degradacion ambiental

- Produccion sufre del CC

- Pérdidas por sequias o
inundaciones

- Costos de production

suben, rendimientos bajan,

- Reduccion de

disponibilidad de alimentos

- Producion,
commercializacion y
consumo genera huella
de carbono grande

- CdV reduce huella de
carbono de otros

- CdV proporciona
productos Yy servicios
nuevos para economia
verde

Consecuencias:
- CdV debe adaptarse para
mantener competitividad

Consecuencias

CdV tiene que introducir
cambios tecnologicos
para reducir su huella
de carbono

Consecuencias

CdV contribuye a
economia verde y debe
ser promocionada
activamente

ronm.
pera
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\Lrom.
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Principales herramientas para analizar
cadenas

peI'U Pagina 1



Delimitar el
proyecto

Decidir el uso
del enfoque de
cadenas

—

Combinar el
enfoque de
cadena con DET

Seleccionar
cadenas para la
promocion

J-

Modulos obligatorios

Modulos facultativos

Analisis de CV
y creacion de
estrategias

|:| VaIueLihks [] modulos

Implementacion:
Areas de
intervencion

Mapeo y analisis
de cadenas

Monitoreo y
Evaluacion

\/A‘

Reforzar enlaces
comerciales y
asociativid

Determinar la
estrategia de
mejoramiento

Cooperacion con el
sector privado

Facilitar el
proceso de
fomento

Arreglar la presta-
cidon de servicios

Financiar cadenas
de valor

Introducir
estandares

Mejorar el entorno
politico y regula-

Monitoreo y
gestion de
Impactos

Pagina 2
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e - T Deutsche Gesellschaft
e eees R fur Internationale
e Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

2

CONTENIDO

Analisis de cadenas - una vision general

Conceptos, herramientas y plantillas (mapeo de cadenas, etc.)

peru Pagina 3



PRINCIPIOS
Adopte un método
orientado hacia la accion, Comience con el mapeo de
involucrando los actores en la cadena

el analisis

Adopte un procedimiento Use estudios para la
iterativo en los siguientes alimentacién de

pasos analiticos y de g
planificacion (“enfocando de herramientas en forma

cerca” en problemas proceso cuan.do sea flexible
especificos) necesario

Combine las

informacion en el

peru Pagina 4



e - T Deutsche Gesellschaft
e - fir Internationale
e Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

CONTENIDO

1 Analisis de cadenas - una visidn general

2 Conceptos, herramientas y plantillas (mapeo de cadenas, etc.)

Produccugn Manejo Poscosecha Hercades

pCI'U Pagina 5



Objetivos

Disefiar y preparar una
estrategia de fomento
de una cadena

Proveer informacion.
Utilizar el analisis de
cadena como servicio
para empresas y
organismos publicos

Crear las bases para el
monitoreo (por ejemplo para
medir mejoramiento en
Ingresos, distribucion de
beneficios entre eslabones u
hombres y mujeres, etc

Pagina 6



_______ ernationale
menarbeit (GI1Z) GmbH

ANALISIS DE LA CADENA, Alcances e

Otros elementos del
analisis

Analisis econdmico de
la cadena

Mapeo de la cadena Cuantificacion y

Representacion
grafica

del sistema de laCV,

Identificando
operadores y sus
relaciones,
organizaciones de
apoyo y sus
funciones,

asi como actores
Publicos
responsables

de las politicas.

Taller participativo con los

actores de la CV

descripcion detallada
de la cadena

Inclusion de cifras al
mapa basico (numero
de actores, hombres y
mujeres, tiempo que
cada uno dedica a su
trabajo, volumen de
produccion, flujo de
financiamiento, etc).
Dependiendo de las

necesidades, se pueden

trabajar aspectos
especificos (“zoom in”

Taller participativo con
actores de la CV

Informacion secundaria

Estudios a través de
consultor

Valoracion de la
gestion de la
cadena en
términos de
eficiencia
econdmica (costos
de produccion,
precios, etc,)

Estudio a través de
consultor

Taller con actores
relevantes

Identificacion y
Analisis de Puntos
Criticos

Analisis del
Potencial
Competitivo
(Tecnologias /
Mercados)

Andlisis de
mercado

Estudios a través de
consultor

Pagina 7
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~ MAPEO

~ ANALISIS DE LA CADENA —=

La secuencia de funciones desde la
produccion hasta el consumo

Los operadores de la cadena

Las relaciones comerciales entre los
actores

Las organizaciones de apoyo

El sector publico responsable de
politicas

1
2
3.
4
5

Definir el producto final

Establecer secuencia de funciones
Establecer secuencia de operadores
Determinar subcadenas - canales

Mapear prestadores de servicios

Pagina 8



AN_ALISIS DE LA CADENA
N4 VAPED - pAUBE -

1.- Definirel & s
producto final N 2.-Establecer secuencia de

operadores
Insumos > Produccic')n> Comercializacion >

3.-Determinar subcadenas -

canales )
Leche fria para adultos

Leche con sabores

4.- Mapear prestadores de servicios

Servicios de capacitacion, logistica, financieros, reguladores

o =
‘ peffl Pagina 9 @



Deutsche Ges ll chaft
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el Zu samrne ar bel{GIE) GmbH

Esquema genérico de las funciones y mapeo de la
cadena

D e >

4
-

ValueLinks-GTZ Nicaragua, H.Vallecille

rom.
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Mapa C@df’é’ha de mlgrx'r't')/ductq_,:,Q’U'éébﬂlizresco

-“:z'::l:hsumo>_>]fr.at-amie®>Prod ucc@comeg'-‘!@'

* Elaboracion

Leche Cruda *Tratamiento e Transporte

de queso
eTransporte “Empague *Promocién
*Almacenaje *Ventas
!Dro.dgctores ----------- > Parmalat Exquisita
individuales
:,-----------------------------------------------------) PrOdUCtoreS ----- Bodegueros
: artesanales
: \4
E......................................................) Compradores Salvadorefios
v
Productores Asociados Coop.
Cooperativa Transporte Mantenimient Proceso de Publicidad
de Ahorro o de Equipos Certificacion
Lacteos

ronm.
pera

Deutsche Gesellschaft
Internationale
ammenarbeit (GI1Z) GmbH

Mercado
Nacional .

Mercado

----- > Regional
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Cacao en.grano Nicaragua glz

mercados de exportacion

) Comercializ )
Produccion Local Exportacion

- Cultivo - Acopio - Negociacion
- Cosecha - Venta local - Preparacion fisica
- Postcosecha del lote
- Embarque
____________________________________________ ,
Empresas |
""""""""" K |
1 1
| |
! : ___/'Mercado Exp
: i Industria
1 .
Productores individuales----- Comerciantes locales i i Masiva
. 1
|
-
Exportadores
Mercado EU
Industria
Gourmet
Asociaciones productores Asociaciones productores

Exportadores

\Lrom.
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usammenarbeit (GIZ) GmbH

Exper|enC|a con la Cad_ena"dé Miel Suroestegxl l9aragua

Produccion ) i Equipos  ¥ransformacion Envases Comercio
inadecua

Mercado
Produccion

insuficiente

Existe

demanda
Productores

organizados

Farmacias,
tiendas locales

Operadores g . Asociacion de Pobladores Productores de miel Belén ® Auto I fmmmmmmmmmmm— = Rivas
Equipos diagnéstico !
° Organizacio :
Incidencia . nal )
ﬁ:;"l"';':ln B.Mundial Cooperativa La Dulce MielBelén 777770 T jmmmmmmmmm - Turistas en
Apicola : Magdalena
[}
Produccion Cooperativa Carlos Diaz Cajina / Ometepe . _________________ !
Préacticas (& ® bPpen P -
e Fioy) preparacion ! wristas Carazo
® E Cooperativa de Apicultores de Chacocente COAPICHACO ~ --------------- ! Chacocente
Desarrollo Alem. L
o Vinculo con
Capacidades mercado
INGEMANN planta iniciaron
venta
servici . BIOLATINA, Export:
SREEE IAGUEIEquipo, Economart equipos Tierra Nueva Certificacion CETREX, Certificado
Operacionales trajes Equipos para exportacion —_— Dinamarca
Moisés Orti Antares (Equipos y Alemania
oises 1z, A fl .
e gl materiales)Entrada Subasta Vlctgr Manuel, Nllasatepe, Pedro Davila, AT, Lab. o
reinas, Dulce miel equipo artesanal venta de insumos MAGFORAn4lisis
para exportacion
T —— Cantera, capacitacion
ervicios de PRONAFODESA FUDEMI / BID APEN (apicultores de Tipitapa)
apoyo nuevos apicultores (capacitacion, AT, registro, . . . L
V¢ organizacion Financiamiento, Capacitacion Capacitacion control
L calidad,Comercializacion,
CIVITE, Capacitacion Ferias exportacion

EIAG Formacion e MAGFOR

Red Nicaragiense de de
investigacion

comercio comunitario RENICC

IICA Capacitacion,

Normas de sanidad

Produccién, Organizacion

MARENA Regula financiamiento y ferias)

uso de madera Alcaldia -
R para colmenas Regulacion del M;‘(igr%R Certificado Aduana tramites
SOLISEOTES uso de suelo Norma- NTON, MIFIC exportacion
Alcaldia, Impuesto MINSA, Norma, Etiquetado
p?"Om % (Fuente: Taller de Fomento de Cadena, nov 2009)

peru
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| __ANALISIS DE LA CADENA giz s

CuantlflcaC|on y descrlpmon detallada de la cadena

Elementos:

- Cuantificacion del mapa basico

- Analisis en detalle de aspectos / elementos
especificos (“zoom in”)

- Estudios especiales

\Lrom.
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Cuantificacion y descripcion detallada de la cadena
Inclusion de cifras al mapa basico

QUE CIFRAS NOS INTERESA CONOCER?

- Superficie cultivada / certificada

- Productividad

- NUmero productores / empleados

- Voliumenes produccion / comercializacion
- Acuerdos comercializacion

- Precios
- ?7?



e Plantilla Numero d_ee_m.p-re'éas

4
Deutsche Gesellschaft
fir Internationale
Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

Proveedor
Semilla
Certificada

<3

Productores
Primarios 1

Importadores

p

Primarios 2

Productores o

Grandes empresas

Clientes
Mercado A

Clientes
Mercado B

procesadoras
n=3

Minorista

A

PYME
industriales

Minorista

B

Pagina 24
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- Plantilla: Numero de empleos (

remuneramones)

0 suma total &fz

Deutsche Gesellschaft
fir Internationale
Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

Proveedor
Semilla
Certificada

rom..
peru

Productores
Primarios 1

Importadores

Gy

Productores o

Primarios 2

Grandes empresas
procesadoras

PYME
industriales

n = 6.000

Clientes
Mercado A
Minorista
A
Clientes
Mercado B
Minorista
B
Pagina 25




= L | Z pme
-f-f-PIantllla Numero de empleos y distribucion gegun gener

Proveedor _
Semilla ) Productores ) Grandes empresas ) Clientes
e Primarios 1 procesadoras Mercado A

@ 450
h=70% m = 100 %
m =30 %
Importadores = P Mm(X'Sta
n = 40 L PYME || Clientes
h = 100 % industriales Mercado B
Productores |_ N Minorista
Primarios 2 B
rom. .

peru
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: ...______Plantllla Volumen de producto (en toneladas

giz

Deutsche Gesellschaft
fir Internationale
Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

Proveedor )
Semilla Prqduc_tores 1PN Grandes empresas IPFAN Clientes
e Primarios 1 procesadoras Mercado A
Certificada
Minorista
Importadores A
50 % 20 % 20 %
I PYME )
indus- Clientes
. Mercado B
triales
30 % I 60 % . . 60 %
Productores H ° ° Minorista °
Primarios 2 B
\prom.
peI'U. Pagina 27




I\/Iapa CV Pesca Manabl - Ecuador )
o QIZ it

Volumen por Canal

> Pesca >>r0cesamie“t>>Comercializa(} > Consumo >

Mercado Manta
Consumo Fresco

Artesanales

. !' Mercado Nacional
Fresco

Distribuidores

45.000 T/afio .
__’ __-’
Locales
E
ngresos Pescador mpresas
USD 350/ mes Procesadoras Mercado Nacional

Distribuidores
. Internacmnale
Pescadores
Industriales Mercado Intern
Elaborados

105.000 T/afio

& prom. -

peru Pagina 28

Intermediario

v

Elaborados
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I\/I’épa CV Pesca Manabi - Ecuador

Pesca

N_'L'j'mero de Participantes en la CV gIZ

>>Procesamient>>Comercializa@ >

50.000 p

Pescadores

Artesanales

Empresas

» Procesadoras

Pescadores

ustriales

1.000 p

Hieleros

Proveed
Combustible

1.000 p

Proveed
Artes Pesca

50 empresas

5.000 emplead
1.000 p

Cargadores

2.000 p

Transportistas

2.000 p
Reparaciomy

Mantenimiento

v

>

94.000 personas

Distribuidores

Locales

500 p
Distribuidores

Internacionale

S

Deutsche Gesellschaft
fir Internationale
Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

Consumo >

—

Mercado Manta
Consumo Fresco

Mercado Nacional
Fresco

Mercado Nacional
Elaborados

Mercado Intern

Elaborados

Caddigo

empresas
empleos

Pagima 2§



ESTUDIOS ESPECIALES giZ s

- Anadlisis de relaciones comerciales y gobernanza

Mercado spot — integracion vertical; intensidad y
sostenibilidad; empresas lideres; actitudes y
compromisos; grados de asociatividad, etc

- Analisis del grupo de socios

Necesario especialmente en cadenas con un alto grado
de participantes pobres o débiles. O para analizar si en
el grupo existen personas con situaciones especifica
como mujeres jefas de hogar

- Condiciones marco a nivel macro

Estudio de politicas o regulaciones nacionales e
Internacionales relevantes para el comercio. Factores
sociales, culturales que determinan la “cultura” en la CV

rom.
peI'U Pagina 30



- Andlisis del Grupo de Socios gz ...

Marco de Harvard

"""" ur Internationale
Zusammenar beit (G1Z) GmbH

Matriz de roles

Actividades Tiempo Hombres Mujeres Nifios Nifas

Matriz de acceso y control de recursos

Recurso De quien Cémo se Quién decide Coémo se Quién
es el usa sobre su uso utilizan los decide uso
recurso ingresos de los
ingresos

Matriz de toma de toma de decisiones

Actividad Cémo participan hombres Cémo participan mujeres

pCI'U Pagina 32



ANALIS‘IS DE LA CADENA ' Qiz i

Crea conciencia en los operadores con respecto a los

potenciales

Incluye

Valor agregado generado en la cadena

Costos de produccion y comercializacion

Gestion (eficiencia) de los operadores

(Puede ser una fuente para encontrar actividades que
vinculen alas mujeres con un beneficio propio)

Pero también requiere:

- Estudios mercado
- Estudios de competitividad

\Lrom.
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eutsche gesellschaft

o "'[")"i-”st_'r:_.ijbucji_'_éh-"de'COStos y margenes alo largo de los eslatgti%f' ela .
~ cadena de cacao organico (afio 2006 — USD/kg, mercado francés)

. . ] Importacian
FProduccian Frocesamiento Frocesa I'|'IIE:.I'|‘|ID Process i ento Mercado
Foscoseczha Exportacion Oi =tribucidn

ISD 1 Ka) 1,83 1,95 2,06 9,83 15,96
5D 1 e 1,32 1,92 2,05 9,41 15,28
USD f Hel 0,51 0,03 0,02 0,42 0,68
DISTRIBUCION 30,59 1,96 0,96 25,27 41,23
s 1,83 0,13 0,11 7.76 6,13

AGREGADD USD

DISTRIBUCION
“alor Agregado %o 11 1 1 49 38

Crtpress — MNemada

FProduciones > A Soci Ician > : .
nfernaciona . nrfernaciana!

; g S Tac ity | —
A socizons Ba3s5e 4

—
& p?f)Oé/}I/‘lﬁ ECUADOR FRANCIA

raynia o+



Célculo econdmico y financiero Miel
-~ Suroeste Nicaragua 2010 .

Deutsche Gesellschaf
fur Internationa

Produccioén Transform Comerciali Jusammenarh
y Cosecha aciony zacioén onsumidores,
Acopio

Valor Valor agregado:

caleulo agregadoiLt  US$0.84 i US$1.44 } US$ 1.01 Drecio. oredio
. . e producto
E©CONOMICO | anterior-costo

Otros _de otros
Insumos/Lt US$ 0.56 US$0.23 US$ 0.52 insumos
Precios US$ 1.40 US$ 3.07 US$ 4.60
Sueldos
intereses US$0_24 US$ 1.20 US$ 0.90 .
rentas, Costo/servicio:
pérdidas Otros
servicios+
Costo / sueldos +Precio
(Lt) (US$ 0,80) (US$ 2.83) (US$ 4.49)
"""""""""""""" Beneficio:
." "o‘ P . '[

Productores —> Cooperativa =>Emp.Local = Mercado Local

peru Pagina 35



Gracias por su atencion
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Modulo 3

L Determinar la estrategia de mejoramiento

Diseinar un proyecto de
mejoramiento
de la cadena

peru
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(2

Delimitarel |
proyecto

Decidir el uso
del enfoque de
cadenas

—

Combinar el
enfoque CdV con
DET

Seleccionar
cadenas para la
promocion

——

Médulos obligatoriop |

Modulos facultativo

ron.
peru

Analisis de CV
y creacion de
estrategias

Mapeo y analisis
de cadenas

——

Determinar la
estrategia de
mejoramiento

Facilitar el
proceso de
fomento

|:| Valu-’e‘l_"i"hlg_s,. [J médulo

~

Implementacion:
Areas de
intervencion

S

4
Deutsche Gesellschaft
fur Internationale
Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

~

Reforzar enlaces
comerciales y
asociativid

i

Cooperacion con el
sector privado

Arreglar la presta-
cidon de servicios

L&

Financiar cadenas
de valor

Introducir
estandares

=] [ =

Mejorar el entorno
politico y regula-

|

Monitoreo y
Evaluacion

Monitoreo y
gestion de
iImpactos

Pagina 2




e I Deutsche Gesellschatt
Z aaaaaaaaa he|l[GII ) GmbH

o
2@

A Determinar la estrategia de mejoramiento

Contenido

1| Visidony Estrategia del mejoramiento de la Cadena

2| Diagnostico de Oportunidades y Limitaciones

Disefiando un Proyecto de Mejoramiento de la
Cadena

‘ p7”0m 5 Pagina 3
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Lsammenarbeui[Gli) mbH

I\_/I_ejoramlento / Fomento giz s

El dlseno de un proyecto de cadenatiene dos
dimensiones

Primera Dimension Segunda Dimension

La primera se refiere a lo que La segunda dimension se
los operadores de la CdV deben refiere al rol de los facilitadores,

hacer para volverse mas 0 sea, el gobierno y las
1 competitivos y generar mas agencias para el desarrollo que
valor agregado ejecutan proyectos de fomento

de cadenas y brindan asistencia

A esto le llamamos estrategiade A esto le [lamamos
mejoramiento delacadenade  facjlitacion de mejoramiento
valor en la CdV o

“fomento de la CdV”

g




o |mportanC|a de Ia vision de meJOFga{Q'QUGtQM

La vision

Es la base del
consenso entre

Se enfoca en las
oportunidades

de la cadena

Si los operadores de la

cadena no comparten la
perspectiva a futuro, no
estaran motivados para
cooperar

Provee orientacion
estratéegica

- ¢CoOmo se veria la cadena de valor en cinco afios?
Si esta perspectiva no esta clara, sera dificil priorizar la accion y
mantenerse enfocado

()
W




| I\/Iejor ef|C|enc1a del uso de RRNN
_________ g I Z Eu:r:Eﬁ:z‘;;?;b%?::|znGth

Informacion y conocimiento sobre
beneficios econdmicos de una
economia verde

- informacion sobre alternativas
verdes

Crear condiciones

ganar-ganar a
través de

Incentivos para el uso de
alternativas verdes (fiscales,
financiamiento, proyectos, etc.)

Promocion de certificaciones y
sellos ambientales

Promover mercados responsables,
sostenibles

Promover responsabilidad social
empresarial (RSE)

\Lrom.
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Mejor efucuencua del uso de RRNN gl 7 e

aaaaaaaaa bell {GIE) GmbH

Estrategia del mejoramiento tecnoldgico de la CdV

e Promocion de tecnologias y de procesos de produccidon con mas
eficiencia energética, reduciendo las emisiones de CO2

e Incorporacion de tecnologias que ahorran agua, energia eléctrica,
agroguimicos, etc.

e Uso derecursos locales (reduccidon de costos de transportey
emisiones de carbono)

e Uso yreciclaje deresiduos
 Etc.

\Lrom.
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La vision para el mejoramiento QizZ i,

Valor
Preciof Volumen %4
Ingreso 4
1 Proveed. de Productores Centros Comerc. Consumi-
insumos == primarios |== logisticos, ™= Minoristas =1 dores
especificos Industria finales

Insumos » |
especific>> Producmo>> Procesao>> Comercio

(\prom.
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Instrucmones para el mejoramlento de

DthG llhﬂ

"""" lacadena” gIZ ==

La vision depende de...

: ., Fuerte Mercado
. lasituacion del crecimiento saturado
mercado del mercado
1 ... laventaja Bajo costo Producto
competitiva de de (nico, de
la cadena de produccioén alta calidad

valor

opte por aumentar ...

Cvonmen £ 5 (precio t)

s




o Evaluar a S|tuaCIOn del merca%?z B

Identificar oportunidades de mercado
-y lo que ello implica -

= Tendencias generales de la demanda (precios y volumenes)

» Falta de oferta

» Requisitos para el acceso al mercado

1| =Existenciade inversionistas

= Evaluacion de la competenciay de los productos competidores

Estudio de mercado, entrevistando a compradores

= Juicios cualitativos respecto de los puntos anteriores
= Requerimientos especificos de los compradores

= Tendencias especificas de la demanda

» |dentificar las oportunidades reales del mercado

()
‘ pyfg)enlf'l CI Pagina 10




Evaluar ventaja competltlva .

D utsche Ges u chaft
e :")’,1"” --------- r Internatio
et B 2 usa mme ar hel[GIE ) GmbH

\

p p eru Pagina 11 %.D

Evaluar ventaja competitiva -y lo que ello implica -
» Caracteristicas del producto (valioso, raro, dificil de copiar o sustituir)

» Ventajas y competencias especificas (ubicacion, habilidades, capital
social, buena organizacion, tecnologias, reputacion, “una historia que contar”)

» Benchmarking de costos con otros proveedores de productos
similares (bajo costo comparado con la competencia)

Factores de ventaja competitiva — “Diamante” de Porter

= Estructuray rivalidad de las empresas = ¢ Compiten las empresas entre si?
» Condiciones de la demanda = ¢ Exigen los compradores productos

mejorados?
» Industrias relacionadas, afines y de apoyo = ¢Acceso ainsumos y servicios?
= Condiciones de los factores = mano de obra calificada, infraestructura, capital




\.

thG ll

E-strategla para el mejoramlento QiZ Er..

Matriz producto /mercado (Ansoff)

Producto existente Producto nuevo

1
Estrategia de :
, Estrategia de
Mercado penetracion . gl
existente innovacion de
producto
Estrategia de :
. Estrategia de
g/lercado conquista de Diversiﬁcacién
uevo mercado
\prom.

peru Pagina 12



2

Nuevos productos que
ayudan ahorrar y
conservar RRNN

-Equipos y tecnologia para el uso de
energia renovable
(solar, viento, biomasa etc.)

- Productos que valoran residuos,
subproductos y productos locales
(p.e. fibras naturales)

- Productos de recoleccidn silvestre,

gue agregan valor al bosquey la
biodiversidad

- Biocomercio

ron.
peru

Crear nuevos productos y servicios i

Deutsche Gesellschaft
fir Internationale
Zusammenar beit (G1Z) GmbH

Nuevos servicios :

-Captura de carbono y
comercializacion de certificados
de carbono

Nuevos servicios de
apoyo a la economia
verde:

-Informacién sobre mercados,
estandares, tecnologias

- Estudios y recomendaciones
sobre posibilidades de aumentar
la eficiencia de produccidony
procesamiento

Pagina 13



fir Internationale
EEEEEEEEEEEEEEEEEEE

Cuatro estrategias genéricas...

Estrategia de innovacion / calidad

1 Estrategia de reduccion de costos

Estrategia de inversion

Estrategia de redistribucion

..que pueden combinarse

\oro




Deutsche Gesellschaft
fir Internationale

| Estratégiade innovaci(')h /calidad 9'2

(2

Ingreso 4
Proveed. de Productores
insumos == primarios |==P>
especificos

Centros
logisticos,
Industria

Preciof Volumen f

—

Comerc.
Minoristas

Consumi-
dores
finales

—

rom.
peru

Insumos oroduccic . . - |
especificos roduccion rocesado omercio

calidad,

Gestion de
mejoramiento de

estandares,
innovacion de

Nuevos
mercados

(p.ejm. organico 0 no

estacional

Mejor producto
nuevo producto

(calidad, variedad,

Pagina 15



Estrategia de reducir costos gIZ s,

t

Volumen
Ingreso 4
Proveed. de Productores Centros Comerc. Mercado
1 insumos == primarios |== logisticos, ™= Minoristas ™ final
especificos Industria

Nuevos
puntos de
venta,

mercados

Insumos Produccié 5 ; c _
especificos roduccion rocesado omercio

Reduccion de
costos, mayor
volumen

\Lrom.

peru
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Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

- Estrategia deinversion QIZ

Empleo adicional t Volumen 4
Como resultado de un mercado
en crecimiento y
diversificaciéon

1 Proveed. de Productores Centros Comerc. el
insumos == primarios |== Logisticos, Minoristas ™= final
especificos Industria

Proveed,

de serv. .

externos _Inversu_)n
industrial

Nuevos
mercados y
puntos de

venta

Nuevos empleos f
Como resultado de
subcontratar funciones a
nivel local

\Lrom.

pGI'U. Pagina 17



Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

 Estrategia de Redistribucion giz i

Mayor participacion
en ingreso de

cadena
Proveed. de Productores Centros Comerc. VEreElE
Insumos =P primarios | =——— |ogisticos, ™= Minoristas = final
especificos Industria

Asociaciones N P

Términos de contrato
(contrato de produccidn)

(poder de negociacion,
beneficios de cooperacion)

Comercial
directa

Produccid Pro- Pro- Comercio
cesado 1 cesado 2

sorcion de funciones de
procesamiento

quedando el valor agregado en los

productores)

\Lrom.
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e T o T Deutsche Gesallschalt
S e S f Inter
e NN & zusammenar beut[GIZ)B bH

@
% Determinar la estrategia de mejoramiento

Contenido

Visidon y Estrategia del mejoramiento de la Cadena

2
Diagndstico de Oportunidades y Limitaciones
Disefiando un Proyecto de Mejoramiento de la
Cadena
‘pmm,

pCI'U. Pagina 19



Elaboraf”la estratégia

4
Deutsche Gesellschaft
fir Internationale
Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

Medidas tomadas hasta el momento...

Evaluar oportunidades de mercado y ventaja competitiva
Acordar vision y estrategia para mejorar la cadena

...y cOmo sigue:

2  Analizar oportunidades, limitaciones y necesidades de
mejora de la cadena

« Determinar areas de mejora

o Definir actores que implementen la estrategia de mejora
 Acordar la accion a ser emprendida

e Anticipar impacto de la mejora de la cadena

\oro




Mercado

» Demanda y tendencias de mercado
» Necesidades especificas del comprador
» Segmentacion de mercado potencial

Oferta de recursos, ubicacion

» Oferta de servicios

> » infraestructura

» Conocimientos, tecnologias disponibles

» Especificidad del producto (territorio, calidad, cultura, ...)

Capacidad organizativa
» Grado de asociatividad

\Lrom.
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Ident|f|cando necesmlades y limitaciogis:::::....

Tres preguntas principales

Pregunta 1:
¢,Cuales son las razones por las que una CV se estanca?

Pregunta 2:

¢, Qué brechas existen entre los requerimientos de una CV
segun lavision aun lado y la estructura y desempefo

2 actual de la misma al otro lado ?

Pregunta 3:
¢ Qué limitaciones reducen la competitividad de los
pequenos productores e impiden la integracion en la CV?

\Lrom.

pCI'U, Pagina 22
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4
Deutsche Gesellschaft
fur Internationale
Zusammenarbeit (61Z) GmbH

Limitaciones relativas
alas funciones

Insumos Produccion Trans- Comercio Con-
especif. formacion sumo

Proveed. de Productores Centros Consum.
insumos == primarios |== Logisticos, == Comerc. jpp .o
2 especificos Industria

Limitaciones Problemas
relacionadas a en relaciones
‘prom/ operadores

per u Pagina 23



\

---------- P untOS cr IUCOS ﬂlVEI meso iz s,
Proveed. de Productores Centros Cons.
insumos == primarios |[==P Logisticos, m=p COmerc. mmpp o o0
especificos Industria

Limitaciones
en relaciones

la cadena
Limitaciones
relativas a
prestadores de

servicios de
apoyo

rom_ %
‘ p peru Pagina 24



................ | untoscrltl cos tn_,i,vel*"hﬁresol macro giz ..

Insumos Product. Logistica Comer- Qonsum.
especific. primarios Industria cio finales

Problemas
relativos al
ambiente
comercial

rom.
& p peru Pagina 25




Ejemplo I\/Iuebles en Peru

Deutsche Gesellschaft
_______ fir Internationale
- Zusammenarbeit (G1Z) GmbH

Cosecha de Transporte y Comercio Fabricacion ComerC|

madera procesado maderero muebles muebles
Certif. FSC ope-
ran localmente

Alta demanda muebles
Dispon. de area Dispon. tecnologia de * c)c:tr; cr?_rt.r FSCEEBLTerC'
~X forestal certificabld | & extraccion sustentable extranjeros ( )
Co\éperativas M , Peq./Med.fabri- Distribuidor
sl " Aserraderos [.7*® Comerciantes " cantes armarios | " T -
madgreros

N /\

Acceso dificultosoa | | N se paga precio pre- No hay clasificacion L
2 areas ?t\lflcables mio por madera certif. de madera certif. Vision
< \ Desarrollo mercado

EEUU de muebles de
exterior hechos en Per
con madera tropica
sQn certificacion FSE

Prop. de bosques carecen
de informacion y habilidades

Autoridades locales y regionales

Instituto Nacional de Recursos Naturales

| Concesiones forestales no *
supervisadas adecuadamente
(\prom. ki
p GI' U. Pagina 26




(2

ron.
peru

Que debe camblar enla cadena’?

Limitacion / necesidad/

oportunidad referida a...

Deutsche G ll chaft
f Inter
aaaaaaaaa beﬂ[GIZ)Bth

Area de mejora

Acceso al mercado
Cond. contractuales

Tecnologia, insumos
Informacion
Habilidades
Finanzas

Aseguramiento de calidad
Acceso a merc. especiales
Seguridad del producto

Entorno comercial
Degradacion de recursos

Vinculos comerciales vertlcale
Asociacion de productores

Contratos de servicios
Capacidad prestadores de
Servicios

Acuerdos financieros

Introduccion de estandares —
Implementacion de estandares JEL
Sistemas de certificacion

Dialogo publico-privado
Politica econdmica sectorial

Pagina 27



e T o T Deutsche Gesallschalt
S e S f Inter
e NN & zusammenar beut[GIZ)B bH

@
% Determinar la estrategia de mejoramiento

Contenido

Visidon y Estrategia del mejoramiento de la Cadena

Diagndstico de Oportunidades y Limitaciones

3
Disefiando un Proyecto de Mejoramiento de la
Cadena
‘pmm,

pCI'U. Pagina 28



Lograr operatlwdad
e g I Z Dus:m;e:arbellli Lelzi)tsmnH

Pr|n0|p|os de Ia planlflcaC|on operativa

* Vision y estrategia deben convertirse en planes
operativos concretos y realistas

« ...yalainversa: Toda accion de mejora deberia
guardar relacion con lavision y la estrategia

e Los actores de la cadena deberian asumir la
responsabilidad de la accion de mejora

e Aférrese alaclaradivision de tareas de los actores
publicos y privados que contribuyen al desarrollo de
3 la cadena

« No haga un plan de mejora global, sino conceéentrese
en los siguientes pasos y en la accion inmediata

\oro




¢Quién'toma el liderazgo?

4
Deutsche Gesellschaft
fir Internationale
Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

Para cada accion de mejoramiento...

¢, Quien puede tomar el liderazgo, entre los operadores/
actores de la cadena, en larespectiva accion de mejora?

¢, ES este actor capaz de completar la tarea con recursos
2 propios?

-¢,0 la accion prevista requiere de apoyo externo de un
proyecto de fomento de cadena de valor?

-- Que alianzas estratégicas se puede crear?

\oro



- ’ eS S Deutsche G u chaft
L r Inter
e el B Bem 7usammenar beli[Gli)Bth

Como Ilegar al proyecto de la cadena de valor

2
1 Evaluar mer-
"’cados y ventaja
Analisis de competitiva
cadena de
valor
Vision
3 5 6
Evaluar Estrategia de
potenciales e == mejoramiento ==p Plan de
[imitaciones Areas de accion

mejoramiento

Facilitar el inicio de las actividades de mejora de la CdV >

\oro




\2

GRACIAS POR SU ATENCION

rom.
peru Pagina 32



. \._______- )),"‘ )”’_,/ P
e Deutsche Gesellschaft
ST fiir Internationale
-“‘,:-f.’f\ 77},.--"'.— Zusammenar beit (GI1Z) GmbH

Facilitacion y Cadenas de Valor

Marlen Lucia Landero

\prom.

peru Pagina 1



- Roles en la Cadena

Operadores

Son los duefios del
producto, realizan
transacciones en el
mercado, compran
servicios para realizar
sus funciones y
cumplen con reglas y
normativas.

Proveedores
Servicios
Operacionales

Brindan servicios que
son necesarios para que
la cadena opere.

No son duefios del
producto, por ejemplo
servicios de transporte,
certificaciones, servicios
de laboratorios de
calidad.

Proveedores
Servicios de
Apoyo

Disefian productos o
servicios especializados
para atender las mejoras
requeridas por la
cadena. Hay servicios de
bienes colectivos
(pablicos) .

Prestan servicios a los
operadores de la
cadena. Sus servicios
son genericos, p.ej.
fortalecer capacidades
de los operadores,
investigacion,
aseguramiento de
calidad o marketing ,
informacion (bienes
colectivos)

Instituciones
Reguladoras

= Facilitan tramites y
destrabar nudos de
mercados para los
productores en la
cadena fomentada.
Acercan servicios a los
territorios para que
cumplan con normas y
regula el mercadoy
entorno de la cadena
protegiendo al
consumidor, fomento
empleo, ingreso de
impuestos y proteccion
recursos naturales
(bienes publicos




aaaaaaa

aaaaaa

Aclarar roles...

funcione nhH

Lider de la Cadena

Empresa(s) lider, que estan interesados en la mejora de la cadena y tienen
una funcion importante en ella.

Construyen acuerdos de compra venta.

Capacitan a los actores y proveen facilidades de equipamiento.
Prestan servicios

Realizan incidencia politica

Son aquellas que toman responsabilidad mas alla de su propia empresa en
la cadena.

Asesor(a) de la Cadena (Cooperacion externa, temporal)

Asesora al Facilitador de la Cadena y al Comité Directivo

Acompanfa el proceso de la cadena (metodologia, inversion, inclusion de
actores externos)

Participa como miembro en el Comité Directivo de la Cadena ( en el caso
gue financia también actividades especificas)

Acompanar procesos

Apoyo a coordinacion de actores, busqueda de cofinanciamiento.
Asistencia Técnica



smenosddRoes

4 —
Deutsche | o

I Z fiir Internz
Zusammer

Matriz de Roles

Rol
Organizacional

Posibles
Aportes

Fines /
intereses

Organizacion

Quesera Sta. Procesamiento, Mejorar calidad Informacion
Ana Comercializacion del producto y .. '
conocimientos,

mercado

Asistencia

Regulador Fortalecer cadena, o
i ingresos ecnica,
h2tlltao) productores facilitacion.

\Lrom.

p e I' U Pégina 4



_______ fir Internationale
Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

- LiderazgoenlaCV iz s

Quien puede tomar un rol de liderazgo en el
mejoramiento de la cadena?

Operadores de la CV

... cuando tienen un rol de “empresa lider”

1 Gremios y prestadores de servicios de apoyo
...cuando son representativos y ofrecen una plataforma

Asociacion Empresarial
... cuando desarrolla una politica para el fomento del sector

\Lrom.
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\ ‘-»-»,_,._.,.._,_“,4,,,

---"‘--___ ,,"‘ - _,/" 4
______________ e - ] Deutsche Gesellschaft
""""""""""""" I z fur Internationale
Zusammenarbeit (G1Z) GmbH

Un rol que se asume para

animar y apoyar a otras Una nueva forma de
personas interesadas en construir y compartir
conducir su propia conocimientos de forma
experiencia de colectiva
aprendizaje

ﬂl El facilitador no es un especialista en determinado tema.
Es experto en este proceso de acompafiamiento y habil en el manejo de

herramientas participativas fundamentadas en el dialogo y el respeto a todos
y cada uno de los participantes, reconoce el valor de cada personay su
capacidad que tienen para analizar problemas, proponer y contribuir
soluciones

(\prom

peru Paginas



Y

¢ Quienes son las personas facilitadoras?

Tienen habilidad para llegar a otros, son propiciadores de dialogo.

Estimulan la reflexion, el analisis en busqueda de proponery
organizarse para la accion, o el fomento de la cadena.

Conocen de cerca qué es una cadena de valor con perspectiva de
desarrollo

Manejan herramientas participativas que ayudan al analisis y facilita
el conocimiento comun

Conocen con que otros enfoque de desarrollo puede vincularse la
cadena

Conocen sobre desarrollo organizacional de grupos dggproduggpres

No sustituyen el rol de los actores en la cadena

Construccion participativa.

\prom.

peru Pagina 7



Tareas del FaCl| ltadcr

v

Logra rapidamente resultados visibles para despertar interés, avanza
por pasos pequenos desde soluciones sencillas manteniendo el \
objetivo final a la vista

Establece el desarrollo como proceso de aprendizaje. Confia tanto en
sus capacidades como en la de los participantes, fortalece socios con
potencial como agentes de cambio y lideres

Promueve la equidad, respeto, transparenciay la adquisicion de
nuevos conocimientos

Toma en cuenta la distribucion de tareas entre actores privados y
organismos publicos. Asegura que todos los participantes se
beneficien: “ganar-ganar”

J
:
:
1

v | Coordina esfuerzos de diferentes actores y organismos de
desarrollo/donantes a lo largo de la cadena
\ | Es creativoy flexible. La metodologia de facilitacion de la cadena no es

rigida, por lo tanto esta puede readaptarse.




Condiciones para entrar
en un proyecto de
fomento de cadena

Comience o siga
adelante...

Si los operadores
asumen iniciativas

Si hay una clara solicitud

de los operadores de la

cadena para una funcion

de facilitacion
Si los pasos previos
muestran resultados

positivos que confirmen

la vision de
mejoramiento

Tan pronto como los
objetivos intermedios
para el mejoramiento
hayan sido acordados

Criterios para detener el
fomento de la cadena de
valor

Detenga la facilitacion...

e Cuando los objetivos
de un paso especifico
del mejoramiento
hayan sido alcanzados
y se hayan establecido
nuevas rutinas

e Mientras no haya
consenso en cuanto al
objetivo del proximo
paso para el
mejoramiento

Cond[CI ones de faC|||t acion QizZ s

Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

Criterios para salir del todo
del fomento de la cadena de
valor

Salga del rol facilitador...

e Cuando los operadores de
la cadena puedan asumir
completamente el
apropiamiento vy la
responsabilidad por
cuenta propia.

e Lafacilitacion del proceso
esté institucionalizado por
los patrocinadores de la
cadena

e silos actores perdieren
interés en laidea de
mejoramiento o no se
pusieran de acuerdo en el
objetivo.

Pagina 9



N . o . Deutsche Gesellschaft
e e s fur Internationale
e Zusammenarbeit (G1Z) GmbH

Analisis de Actores

prom.
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N

An alisis de actores

Pueden utilizarse para
lograr los objetivos o

de las cuales se debe Tipo de o
estar enterado para REEWIES Legitimidad
manejar de manera

apropiada

2N

Analisis de
Intereses y
Gobernanza*

S~

Habilidad de los actores para
acceder y controlar recursos
economicos/financieros, sociales
(autoridad politica, contactos,
accion colectiva), humanos
(informacidén, conocimientos,
habilidades), naturales, y fisicos

Qro%edios de comunicacion)

peru sGottret, M.V. y Lundy, M. (2009)

Otros actores lo reconocen
como confiable, responsable
defensor de sus derechosy
y la decisién que muestran
cuando los ejercen;

Pérdidas y ganancias
gue cada actor
experimenta como
resultado de la
ejecucion de las
acciones existentes o
propuestas, las
cuales influyen en el
acceso al poder, la
legitimidad y las
relaciones sociales.

Pagina 12



~ Caracterizacion de actores

Una vez que los actores han sido identificados, estos deben ser
caracterizados de acuerdo con

P
Nivel de poder (P)

sus intereses netos (l)
ganancias netas que cada
actor logra de la situacion
actual, asi como de posibles
acciones que busquen
cambiar esta situacion

L
legitimidad (L)

Nivel que ejercen
« Alto

 Bajo

* Ninguno

Afectan el grado con el que cada actor controla los
recursos

e (ganancias netas altas ++,

ganancias netas bajas +,

intereses neutrales (0),

pérdidas netas bajas -,

y perdidas netas altas --)

Nivel en que los otros actores reconocen los
derechos y responsabilidades del mismo (ejercidos
con decision) y que lo colocan en una posicion:
o Alta
 Bajo
* Ninguno

*Gottret, M.V. y Lundy, M. (2009) Pagina 13



" Modelo de Ficha

Situacion o accion:

Actor individual u organizacion:

(P) Poder: Alto Bajo Ninguno
Descripcion:
(I) Intereses: Ganancias ++ Ganancias + Neutrales Pérdidas - Pérdidas —
Descripcion:

(2

L Legitimidad Alto Bajo Ninguno
g Alto b5ajo NINnguno
Descripcion:
rom. *
peru Gottret, M.V. y Lundy, M. (2009) Pagina 14




Categorlas y Tlpologla de Actores*

5IL Zusammenar beit (G1Z) GmbH

Categoria 1 Categorla 2 Categoria 3

Dominante PIL Influyente PL Vulnerable IL:

Poder alto, ganancia o Poder y legitimidad Legitimidad y ganancias

pérdida alta, legitimidad  (ganancia o perdida neta o pérdidas netas altas

alta baja 0 ninguna) (poder bajo o ninguno)
Fuerte PIl: Poder y Marginado I. Ganancias
ganancias o pérdidas 0 pérdidas netas altas
netas altos (legitimidad (poder y legitimidad
baja 0 ninguna) bajos 0 ninguno)

Inactivo P: Poder alto
(legitimidad y ganancia o
pérdida neta baja o
ninguna)

Respetado L:
Legitimidad alta (poder y
ganancia o perdida neta
baja 0 ninguna)

& Imagenes AdA Nicaragua
pcru *Gottret, M.V. y Lundy, M. (2009) Pagina 15




o Descrlpcmn de la S|tuaC|on de los actores

giz:

Deutsche
fiir Inter t l
LLLLLL nartcl. (GIZ) GrmbH

Categorias | Ganancias | Ganancias | Intereses Perdidas Perdidas
de Actores Netas Netas Neutrales Netas Netas
Altas Bajas o Ninguno Bajas Altas
Dominante
PIL Exportador \
A
Fuerte PI Intermediario
Influyente
PL
Inactivo P
Respetado ONG
L v Facilitadora
Vulnerable Productores
IL
Marginado

I

Pagina 16




- Escenarios que describen diferentes situaciones

(2

Intereses opuestos entre actores dominantes o fuertes

Intereses opuestos entre actores dominantes o
fuertes, algunos con aliados vulnerables o marginados

Intereses opuestos entre actores vulnerables o
marginados

/

Intereses opuestos entre actores dominantes/fuertes
con actores vulnerables/marginados

/

Intereses opuestos entre actores vulnerables
/marginados con actores dominantes/fueres

Intereses opuestos entre actores dominantes /fueres y
actores vulnerables /marginados aliados

=1 [

Intereses compartidos entre actores con historial de
conflicto

rom..
peru
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rom
& p g *Gottret, M.V. y Lundy, M. (2009)

- IL S [ T Deutsche Gesellschaft
I T fiir Internationale
il Zusammenarbeit (G1Z) GmbH

Poder Intereses

I

P

Marginado

%m/’/
2/

=

Inactivo

PIL

Dominante

IL

Vulnerable

L

Actores no
involucrados

Respetado

WINDD

R ’\

Legitimidad

Pagina 18
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Y

~ Poder, Legitimidad e Interés en la Cadena

_ Caso Procesadoras de Leche, Nic

Operadores
Procesadoras
de Leche

Interés

Vendedoras de
cuajada

. Productores de
leche

e @ @
inactivo

Marginado

Servicios

A Fundacion de
la mujer-
capacitacién

PIL
dominante

Crédito-mujer

Reguladores
*NIINSA
’k ’k *Alcaldl’a

L

Respetado

M: mujer
H: hombre

_ Legitimidad
Adaptacion Landero, M.L. o
Péagina 19
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Instrumentos de facilitacion
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(2

- Utilizacion de reuniones, talleres y foros g|z i

aaaaaaaaa beﬂ[GIi) mbH

Objetivos en la facilitacion del
proceso

Métodos/formatos posibles
para alcanzar objetivos

(@) Concientizar y crear entendimiento

(b) Intercambio entre actores

Foro de actores

(c) Mapeo y analisis conjunto de la CV

Reunidn con agentes de cambio
Taller de CV

(d) Ayuda en la creacion de una vision

(e) Crear consenso sobre visiony Taller de CV
estrategia
(f) Planificacion operativa Grupos de trabajo de CV

(g) Acompafiamiento de
implementacion/ Monitoreo de avances

Comite de CV, Grupo directivo,

(h) Coordinacion de diferentes agencias
de apoyo

Comité de CV

rom..
peru
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---------- He”amlentas —

"""""" Implementacion del Proceso
de Fomento de Cadena de Valor

. Gwa Metodologlca para la Implementacion de
Talleres de Fomento Value Links

== \Manual Value Links
- www.cadenasdevaloryppp.orq

 Caja de Herramientas de Cadenas de valor
con enfogque de género.
http://www.ruta.org/toolbox/ SS———

Guia Basica Moderacion de Talleres

S Guia metodolégica facilitacion en cadenas de G
valor e
« Estudios de cadena segun metodologia Value

Links -
\prom.
p@I'U. Pagina 22


http://www.cadenasdevaloryppp.org/
http://www.ruta.org/toolbox/
http://www.cadenasdevaloryppp.org/
http://desarrollo.abaxasesores.com/toolbox/

Deutsche Gesellschaft
fur Internationale
mmenarbeit (GIZ) GmbH

Fortalecimiento de los
procesos socio-organizativos
que sustentan la gestion deias

- — empresas asociativas rurales
Autoevaluacion facilitada

parala Ges
Empresas Asociativas Rurales

Manuale
S con
S i o O L, ©
iz WAL i Tt en fo q ye el V;H
cadena
de valor

Orientacion estratégica
con enfeque de Cadena de Valor

para la gestion de Susbion de Fortalecimiento

empresas asociativas rurales empresas asocla : rurales de SEXVICTOS para In gestion
de eMIpresas asociativas
rurnles

randiers

Plan e

anel (s &, O . Oxs X, O wrec / ane (a & 9

& prOM/ gIZ wﬁﬁ'ﬂﬁ‘ﬁ swisseentact s | g|z '\“):.‘;? i seontet glz () vernmmen sl
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Si competimos al menos uno
saldrd perdiendo. 7

Ji

Si cooperamos Igual

0s dos ganamos

X

rom 5 Pagina 24
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I v Deutsche Gesellschaft
ST J— fur Internationale
Zusam menarbeit (G1Z) GmbH

Fortalecer enlaces comerciales,
asocilatividad y cooperacion con
empresas privadas



Delimitar el
proyecto

Decidir el uso
del enfoque de
cadenas

—

Combinar el

enfoque CdV con

DET

Seleccionar
cadenas para la

promocion

J—

Médulos obligatorios

Modulos facultativos

Analisis de CV
y creacion de
estrategias

~

Mapeo y analisis
de cadenas

——

Determinar la
estrategia de
mejoramiento

Facilitar el
proceso de

fomento

Implementacion:
Areas de
intervencion

~

Monitoreo y
Evaluacion

Reforzar enlaces
comerciales y
asociativid

Cooperacion con el
sector privado

Arreglar la presta-
cidon de servicios

Financiar cadenas
de valor

Introducir
estandares

Mejorar el entorno
politico y regula-

Monitoreo y
gestion de
iImpactos




Formas de relacionamiento

Fortalecer la asociatividad y los enlaces comerciales

Alianzas publicas privadas

giz

Deutsche Gesellschaft
fir Internationale
Zusammenarbeit (GIZ) GmbH



~ ENLACES COMERCIALES

4
Deutsche Gesellschaft
fir Internationale
Zusammenar beit (GI1Z) GmbH

Acuerdos de ventas entre diferentes operadores dentro de la CdV

VERTICALES

Transaccion tiene lugar
entre empresas en
diferentes eslabones de
cadenas de valor

Transacciones comerciales entre las empresas

HORIZONTALES

Transacciones entre las
empresas que operan en el
mismo eslabon o segmento

funcional de la cadena de
valor




- . Objetivos de Lazos g|z

Lazos verticales

—

=Vincular pequefias empresas
con mercados de (alto) valor

=Mejorar la eficiencia y reducir
costos

=Dar las garantias necesarias
(calidad, inocuidad) para poder
acceder a los mercados

i ]
Zusamme narbeit (GI1Z) GrmbH

. azos horizontales

=Compartir recursos

=|_ograr economias de escala

=Poder de negociacion

=AcCcCeso a servicios en conjunto

=Compra de insumos en conjunto

=Resolver problemas comunes y
aprendizaje en conjunto



| DIFERENTES FORI\/IAS DE RELACIONAI\/IIENTO
VERTICAL

—
1
sIntegracion vertical
*Produccidon contractual / agricultura
contractual
Esquemas de subcontratacion en el negocio
agricola
eSubcontratacion regular de proveedores
sAcuerdos con proveedores preferenciales
«Contratacion a plazo
*Transacciones ocasionales (mercado spot)
prom.

pera



~ LAZOS COMERCIALES VERTICALES

Aspectos de relacion

Proveedor ., . : .
R - Productor Obtencion de insumos, vinculacion de demanda
e rimario con oferta
especificos P
1 Productor Comercio Relacién comercial, aspectos de desigualdad.
FrrEfG =P intermedia- _ o
P rio Se requiere asociacion PYME

Condiciones de produccién contractual

Productor
mp COMprador | gqpqializacion del proveedor

primario Industrial
Asociacion de Productores
Compra- .
Empresa e Condiciones de Contratos
industrial .
extranjeros




'LAZOS COMERCIALES HORIZONTALES

Cooperando para lograr ventajas comerciales

empresarial

Proveedor
insumos
especificos

>

giz i

DthGll haft

aaaaaaaaa bEn[GIi) mbH

AsocC.

productores B
(Pyme)

Empresa
industrial

Comerc.,
Minorista

Consumi-
dores
finales

Los agricultores y microempresas ya no operan de
manera independiente

— La asociacion de productores se convierte en la
prom empresa a través de la cual se realizan las
errﬁtransacciones comerciales.




“ '*TIPOS DE COLABORACION HORIZONTAL

Nivel micro
Operadores CV

DthG ellschaft
flt onale

Nivel meso
Actores

1
Asociatividad
informal
Asociatividad
formal
& prom .

peru

Grupo de
productores
agricolas o de
artesanias

Asoc. formal de
producto-res
(cooperativa)
Asoc. de 2do grado
Consorcio de
exportacion

Red empresarial o
: grupo de trabajo

: Asoc. de segundo

: grado (coordinadora)
: Org. constituida por

: membresias, gremios




EJEMPLOS

> Produccié> I
|

Poscosecha
copio
Comercializacion

|

I

|

Productores :
de |a zona AR |, S

|

|

| ||

Cacaoteros Cacaoteros Cacaoteros |

Bonanza Siuna Rosita :

I

|

I

|

I

\prom. l

pEru |

Cacaonica

> Mercado >

Cacaonica

_—_—_—*—_—_



1
2 Fortalecer la asociatividad y los enlaces comerciales
3

& prom .
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e . e o . Deutsche Gesellschaft
e eees Rt fur Internationale
. Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

Ej:
micro Facilita la
= P contratacion
omenta_lr, Intermediar proveedor-
COl&pOfﬂClOn vinculos comprador
horizontal S
vertical
/
micro
Tareas principales para
fortalecer la asociatividad
Fortalecer y los enlaces comerciales
cooperativas,
Asociaciones,
redes
empresariales .
dentro de un Acoplamiento
eslabén de negocios
Contactos
comerciales
Gpos.
) q empresariales
mejorando
meso : Oportunidades <
ventas
Actores CdV
romnt.
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FACILITAR VINCULOS HORIZONTALES ng it

aaaaaaaaa bE|1 [Gli) mbH

¢, Qué podemos hacer?:

YO,
pera

Esta intimamente ligado a la comercializacion de los productos

Puede estar enfocado a crear grupos informales o apoyar a
asociaciones/cooperativas formales

El apoyo puede implicar:

- Determinar oportunidades de mercado,

- Sensibilizacion a los productores y fomento de formas de asociatividad
- Establecer planes de negocios

- Capacitacion y asistencia técnica

- Desarrollo organizacional y empresarial

- Acceso mercado

Las asociaciones de productores son los responsables de los
procesos de asociatividad y comercializacion



La facilitaeion a nivel horizontal

~__conenfoque de género g|z P,

>

Facilitar el fomento a grupos de productores comerciales y
asociaciones a nivel micro desde una perspectiva de
equidad de género

— Incluir actividades que fortalecen la equidad de género en la
participacion y toma de decisiones.

— Representa una oportunidad de alcanzar mercados de mayor
escala para posicionarse mejor en un contexto que normalmente
tiende a su invisibilizacion.

— Proveer acceso equitativo a capacitacion, informacion, e incidencia
en espacios de toma de decisiones y politicas para el sector

— Introducir criterios de equidad de género en la composicion y
funcionamiento de los grupos y asociaciones empresariales.

— Introducir criterios de equidad en las convocatorias, el uso del
tiempo y espacios



FACILITAR VINCULOS VERTICALES ~ QiZ msi.,

\2

¢, Qué podemos hacer?:

= Entre empresas lideresy = Facilitar la produccion

Sus proveedores contractual / agricultura por

buscar empresas, contrato

comprobando los requisitos Asesorar sobre modelos de

AR, elasieiel contratos, calificando y
empoderando los agricultores,
apoyo en acceso a servicios

No se interviene directamente en los contratos pero se
— | puede asumir un rol de intermediacion
romt.
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Alianzas publicas privadas

giz

Deutsche Gesellschaft
fir Internationale
Zusammenar beit (G1Z) GmbH



Allanzas publlcas prlvadas

| AREA DE INTERES COI\/IUN

sector publico

Area donde el sector
publico deberia
financiar el
desarrollo de
Innovaciones

\Lrom.

pera

Metas politicas del

Deutsche Gesellschaft
fir Internationale
Zusammenar beit (GI1Z) GmbH

Metas econdmicas del

sector privado

Area de interés comun
(sector privado y sector
publico pueden
financiar innovaciones
en conjunto)

Area donde el
sector privado
deberia financiar el
desarrollo de
Innovaciones



J— ot Deutsche Gesellschaft
el I - fir Internationale
Zusammenar beit (GI1Z) GmbH

" MOTIVACION DEL SECTOR PRIVADO

Responder a nuevos mercados (locales, internacionales)
Aumentar voliumenes de produccion

Acceso a proveedores (pequenos productores mejoran sus
tiempos de entrega, sistemas de acopio, etc.) = mas control
sobre el proceso de produccion de sus proveedores

Acceso a informacion confiable

Acceso a apoyo técnico

Reduccion de riesgo

Acceso a incidencia politica

Responsabilidad Social = Imagen Publica de la empresa



DthG unn
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aaaaaaaaa beﬂ[GIi) mbH

PRINCIPIOS PARA COOPERACIONES PUBLICO
PRIVADAS

\2

rom .

Identificacion de un espacio de interés comun a todos los potenciales
actores de la cooperacion

Los beneficios esperados de la alianza deben ser superiores a la suma de
sus partes y proporcionalmente iguales

Las alianzas deben generar una situacion de ganancia para todos los
involucrados (situacion ganar — ganar)

Riesgos deben ser compartidos

Las contribuciones de cada participante deben ser complementarios y
basadas en las fortalezas de cada uno

Predisposicion a participar con iguales posibilidades en los procesos de
planificacion, implementacion y evaluacion

Tener en cuenta la vision empresarial y entender como ambas partes
pueden lograr un impacto positivo

pera



~ TIPOS DE COLABORACION

Deutsche Gesellschaft
fir Internationale
Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

giz

NO FORMALIZADOS

FORMALIZADOS

*Aportes no obligatorios

°[ntereses comunes no
documentados y basados en una
relacidon de confianza

Intermitentes / coyunturales,
hasta de mediano plazo

*EXisten inversiones no
cuantificadas

Incluyen obligaciones
contractuales

*Acuerdos de cooperacion,
acuerdos comerciales, PPP

*Con objetivos, metas, plazos y
condiciones pre-establecidas y de
mediano y largo plazo.

*Generalmente con una inversion
cuantificada y evaluada.




\
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Factores

Resultado:

v'Complejidad; dependen de la caracteristica de la cadena/
producto.

v'Falta de visién comun
v'Poca Cultura de cooperacion

v'Limitada Capacidad de liderazgo y gestion empresarial en los
SOCIOoS

v'Presiones externas

v'Exclusion de opciones de mediano y largo plazo
v"Mal uso de la informacion

v’ Incumplimiento de acuerdos / contratos

v'Derechos de propiedad inseguros (Pirateria de producto,
dificultad para proteger el know-how )

v’ Incumplimiento de las regulaciones del mercado

Desconfianza

o

per




aaaaaaaaa beﬂ [GIE) GmbH

Factores de eX|to durante Ia cooper@ﬁmhe s

Factores Resultado:

v'Existencia de un mercado dinamico y en expansién, objetivos
claros

v'Un interés comun y situacion ganar-ganar

v'Posibilidades de éxito real y visible en relativo corto plazo

v'Enfoque participativo con oportunidad de inclusion de otros Exito

actores en la cooperacion
v'Existencia de un facilitador / motivador / animador

v'Existencia de servicios de apoyo Yy eficiencia en su
funcionamiento

v'Existencia de experiencia previa en trabajos conjuntos
v'Existencia de politicas y estrategias de apoyo

v'Planificacion, implementacion y evaluacién en cuanto a objetivo,
resultados, indicadores y actividades conjunta y concreta

rom..
peru



de las cadenas de valor de
productos de la biodiversidad nativa

Bajos niveles de confianza/ Mesas Técnicas
asimetria de informacion Alianzas Publico Privadas
Debilidad en gestion Fortalecimiento de la capacidad

organizacional
Participacion en ferias

Bajo valor agregado Implementacion de estandares
Buenas practicas
| +D
Uso inadecuado / riesgo de los Planes de manejo
recursos naturales Estandares ambientales
PERU
‘ rom, gina 24 BN/DIVERSO



Fecha de

Fecha de

Cadena de valor/

Empresa /APO beneficiada Aspectos trabajados Socios .. .. ., Situacién
inicio término Region
Desarrollar capacidades en pequefios productores para el manejo
Asociacién de Productores de silvicultural de la tara; desarrollar e implementar un sistema interno de . .
i ) ) Exandal SA 01.04.2011 01.06.2012 Tara / Cajamarca Concluido
Tara de Cajamarca - San Marcos | control para mejorar la calidad del producto y el acceso al mercado; y
mejorar la eficiencia de la comercializacion.
. ) Asistencia técnica productiva; certificacion organica, sistema interno de Aguaymanto / .
Villa Andina S.A.C. ., . L, B CEDEPAS 01.06.2011 31.12.2012 . Concluido
control; gestion comercial; investigacion agricola y desarrollo Cajamarca
] Investigacion y rescate de saberes ancestrales, transferencia de Federacion Kichwa Plantas
Laboratorio de Productos 3 . i Huallaga Dorado . .
. tecnologia y servicios para el manejo forestal, desarrollo de productos y i 01.06.2011 20.03.2013 Medicinales / San Concluido
Naturales Takiwasi L . N FEKIHD; Urku ’
técnicas de procesamiento, y promocion y mercadeo. Estudios Amazoénicos Martin
Asociacion de
Productores
Fortalecimiento de la asociacién de productores ; generacion de Apolpawa; Ecolégicos sacha Inchi / San
; i .
Shanantina SAC capacidades en gestion empresarial; asistencia técnica productiva y de Sacha Inchik El | 01.07.2011 31.01.2013 . Concluido
I
gestiéon comercial Dorado — AAESIDO; y
de Pamashto —
APROSAINPA
Fortalecimiento de Gestion Empresarial; mejora de productividad y o
; . L : L Asociacion Civil
ASPRABOS/Santa Maria de calidad; promocién comercial y acceso a mercados; comunicacion y L, X X .
1 Ecob difusion d = colectiva d duccion de derivados d Promocion de la 01.11.2011 28.02.2012 | Algarrobina / Piura Concluido
ocuto/ Ecobosque ifusion de estrategia colectiva de produccién de derivados de Agroindustria de Piura
algarroba
Fortalecimiento organizacional; asistencia técnica productiva; , Comités de Productores Sacha Inchi / San .
Amazon Health Products SAC i ) i i . 14.04.2012 15.09.2013 ., En cierre
aplicando P&C de biocomercio; manejo pos cosecha de Bellavista y Lamas Martin
) Fortalecimiento organizacional; asistencia técnica productiva; Productores de San Aguaymanto / .
Agroandino SRL L, i o . . R 01.08.2012 15.07.2013 K Concluido
aplicacién de P&C de biocomercio e innovacion productiva. Pablo - Cajamarca Cajamarca
Desarrollo de capacidades para asociatividad y gestion empresarial; Asociacion de sacha Inchi /S
acha Inchi / San
Roda Selva SAC fomento de la produccidn sostenible y eficiente de sacha inchik en las | Productores de Sacha| 01.12.2012 30.07.2013 En cierre

asociaciones; gestion comercial eficiente por parte de la empresa.

Inchi

Martin

prom ~ 1gina 25
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Instituto Peruano de Productos
Naturales - IPPN

Allanzas transversales

Desarrollo de un espacio de vinculacién tecnoldgica (UVT); promover
capacitaciones especializadas en Biocomercio; Ddesarrollar
mecanismos de informacion y difusiéon del conocimiento relacionado al
1+D+i en el Biocomercio; desarrollar proyectos conjuntos entre los
agentes relacionados al Biocomercio.

01.02.2012

30.03.2013

Concluido

Todas

Ecoldgica

Implementar plataforma comercial y servicios para APO’s y empresas
dirigido al mercado de nacional; desarrollar y ampliar nuevos canales de
comercializacion promocionar y difundir el concepto Biocomercio.

15.04.2012

31.07.2013

En cierre

Todas

‘ pyg)éql/'lﬁ lgina 26
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CONSERVACIO
N DE LA

BIODIVERSIDAD

uSo
SOSTENIBLE
DE LA

BIODIVERSIDAD

DISTRIBUCION
EQUITATIVA DE
LOS
BENEFICIOS

Planes

de Trabajo de P&C

Recoleccion de frutos silvestres.
Empresa y acopiador no verifican
impactos ambientales de
recolectores.

Se realizan préacticas de manejo
sostenible pero no son
sistematicas.

No se sefalan formas de relacion
entre los acopiadores y los
recolectores/productores. Las
relaciones entre la empresa y los
acopiadores es buena y basada
en la confianza.

Piloto de registro de proveedores y sub-
proveedores de la empresa, cruzando esta
informacién con la ZEE, OT, especies exaticas,
mapa forestal, areas protegidas.

Plan de Capacitacion sobre:

- Importancia de la conservacion de la
biodiversidad.

-Buenas practicas de produccion y uso
sostenible de la biodiversidad.

Se realizara en coordinacion con MINAM.

Acuerdo comerciales entre acopiadores vy
productores (con reglas claras para
establecimiento de precios al productor).
Pilotos de proveeduria directa con productores
o recolectores/productores.

PERU
BN/DIVERSO
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Arreglar la prestacion de servicios

Arreglos para la Prestacion de
Servicios en cadenas:

Fomento de la demanda y oferta

ronm.
P perdk



e o e Deutsche G u chaft
e r Inter
e SN M Zusammenar beli[Gli) mbH

Arreglar la prestacion de Servicios en

Cadenas de Valor

CONTENIDO

1] Servicios Operacionales y de Apoyo en Cadenas de Valor

Analisis de necesidades de servicios y mercados de servicios

3| Intervenciones para fortalecer sistemas de servicios en
- cadenas

\Lrom.

perdk



0 :

= Publicos

c

=

O

=

Q

o

o

;‘ PRESTADORES Arreglos por la prestacion CLIENTES DE

= DE SERVICIOS de Servicios SERVICIOS

@)

Q

©

&)

o

%)

k=

o Otros actores

GE) Privados financiando y

) regulando
\prom.

perUrs



SerV|C|os operacmnales (nlvglzrgmg&[g)

Los operadores de la cadena necesitan servicios operacionales para
realizar sus tareas:

1 Suministro$ Embalaje, Logistica,
y servicios reparac. manteni-
técnicos construc., miento
W etc. etc.
Proveed. de Productores Centros Consumi-
insumos == primarios |==% logisticos, =¥ Comerc. ¥ [ores
especif. Industria finales
@)} Asesoria Financiam.
técnica, comercial, investig. de
empresarial empresarial mercado
informacioén etc

Con la creciente sofisticacion de la CV, se requieren mas y mejores
servicios

rom.
\ pperu s



SerV|C|os operamonales forma de

Dos modelos de entrega (nivel micro)

Serv. publico

Impuestos Proveed. d Proveed. de
1 m=p | servicios servicios
publicos privados

e entrega

utsche ll chaft
r Inter t
aaaaaaaaa beﬂ[GIi) mbH

IJ

~N

giZ

(externos)

Serv. contratado (mercado de servicios)

Cons.
=P Comerc. =P finales

\Lrom.

perdk

Proveed. de Product. Centros
insumos == primarios |== logisticos,
especificos Industria
Asoc.
productores

Servicio integrado (interno)



Provision de un servicio (integrado) a nivel de
asociacion

Centro de
acopio de
cacao

5
Pago de las plantas

3 entregadas al productor

Entrega de cacae 4

Pago del cacao descontando

el costo de las plantas

Productor

Micro-empresa

Provision

A

2 Plantas
Entrega de plantas conforme a

planificacion previamente 1

acordada Produccion de plantas y

entrega conforme a metas
y cronogramas
previamente acordados

con productores

rom..
perdk



~ Servicios de apoyO(hiveI meso)

ot ) Deutsche Gesellschaft
TRt T - fur Internationale
- -~ usammenarheit (G170 Crobl

Proveed. d€g Proveed. d€g Proveed. d€g
servicios servicios servicios
| | |
|| || ||
Proveed. de Productores Centros Consumi-
Insumos = primarios [== logisticos, M= Comer- =Py, 0g
especificos Industria ciantes finales

(2

rom..
perUrs

PN

Inform. de inves-
tigacion publica
Desarrollo org.
Elaboraciéon de
estandares

N

cados

Ayuda d inversion
Fomento exportac
Ferias comercialeg
Informacién mer-




SerV|C|os de apoyo y forma de entrega (meso)
e gIZ i,

Proveed. Proveed. Proveed.
servicios servicios servicios
| | |
|| || ||
Proveed. de Productores Centros cons.
insumos =P primarios |[== logisticos, =P COmerc. mmpp o -0
especif. Industria

Cuotas d
miembros tazas?
Asociaciones

Cama-ras Proveed. Serv.
Gremios S :
Publicos (p. €j.
Investigacion)
f Impuestos
rom. P

perUrs
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Arreglar la prestacion de Servicios en

Cadenas de Valor

CONTENIDO

Servicios Operacionales y de Apoyo en Cadenas de Valor
Analisis de necesidades de servicios y mercados de servicios

Intervenciones para fortalecer sistemas de servicios en
cadenas

rom..
perdk
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Preguntas principales

¢ Estan accesibles para los operadores y operadoras
de la CV los servicios requeridos en todos los
eslabones?

— a precios razonables

— con la calidad aceptable?

- hay brechas de genero en el acceso?

Estan disponibles los servicios requeridos de

MIPYMES?

rom..
perdk
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Anallzar nece3|dades de servicios

Necesidades de servicios en una situacion dada

¢, Quée servicios deben ser mejorados o agregados para
reducir los costos de produccidn, reducir costos de
transaccion y mejorar la calidad del producto?

Necesidades de servicios para la promocion de la cadena
(basado en la estrategia y vision de la cadena)

¢, Qué servicios 0 grupo de servicios se necesita para
Innovar y diversificar productos, y introducir nuevas
tecnologias, nuevos procesos?

rom.
\ pperu s
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Evaluamon de Ia demanda deg?ervmlos

Identlflcar grupos de operadores en una cadena especifica

Prpductores > Empresa )| SUpErMeErc. === Clientes
prim. PYM proces. XX ZZ Ltda. Mercado

Cuadro representativo de la demanda de servicio

Grupos de Demanda de Caract. de los serv. Capac.
1 | operadores SErvicios requeridos de pago
2 ] - Calidad: nivel de calidad
- Tecnologia
- Frecuencia: necesidad
continua/ inicial o temporal
- Importancia: indispensable /
opcional
- Informacion |
-Capacidades

\Lrom.

perdk



Zusammenarbeit (GIZ) GmbH

| S ---'.:.Eval-uacién_d_e-ofértaS de Ser\gmﬁﬁ-—?i’?éi‘@“a”

Cuadro de la oferta de servicios

Demanda
de
Servicios

Servicios
actuales
(publicos y
privados)

Caracterizacion de los
servicios actuales

Brecha de servicios
(no existe oferta hacia
demanda especifica)

\Lrom.

perdk

—Calidad

- Precio

—Condiciones de pago /
transacciones

- Disponibilidad y
accecibilidad

- Eleccion de proveedores

- Ofertas alternativas de
servicios (incl. gratis)

- Fortalezas y debilidades de

los proveedores de servicios




Mejoramlento de la cadena y neceS|dadesage!=)

fir Inter

Estrategia de
mejoramiento

Servicios requeridos

Acceso a mercados

Inteligencia de Mercado,

Vinculo al mercado (broker)

Informacién y comunicacion (servicio de TCI )
Servicios de exportacion

Innovaciéon de producto

Innovacidon de proceso
para reducir costos y/o
mejorar calidad

Investigacion y desarrollo de la tecnologia
Suministro de insumos técnicos y equipamiento
Asesoramiento técnico y capacitacion

Servicio de asistencia técnica

Manejo de calidad y
aseguramiento

Asesoramiento en gestion de sistemas de calidad,
certificacion de producto y de procesos

Expansion de
capacidad productiva

Servicios de financiamiento, credito,

Organizacion de
productores

Asesoramiento en desarrollo organizacional y
empresarial

prom.
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e o e Deutsche G u chaft
e r Inter
e SN M Zusammenar beli[Gli) mbH

Arreglar la prestacion de Servicios en

Cadenas de Valor

CONTENIDO

Servicios Operacionales y de Apoyo en Cadenas de Valor
Analisis de necesidades de servicios y mercados de servicios

Intervenciones para fortalecer sistemas de servicios en
cadenas

rom..
perdk
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El desafio

* Mejorar la calidad y la disponibilidad de los
servicios para MIPYMES, pequenos productores

» Asegurar la viabilidad financiera del suministro
de servicios

 Fortalecer los proveedores de servicios privados.

Principio basico
Se deberia pagar por los servicios comerciales consumidos

privadamente, para evitar distorsiones del mercado y
asegurar la viabilidad.

\Lrom.

perdk



Intervencmnes en S|stemas de Servicios (2)

....... g I Z fDLsirr:':en;rber[Gli) GmbH
"'Creando/ Fertalec:lendo arreglos de servicios

privados y la oferta de servicios

El desarrollo de una cadena de valor abre nuevas oportunidades de negocios para
los prestadores de servicios.

* Vincular prestadores de servicios a las cadenas

* Privatizacion de los hasta ahora servicios publicos, transfiriendo la responsabilidad
comercial a una prestadora de servicios privada, y apoyandola en su fase inicial.

* Diversificacion de la oferta de servicios segun las necesidades del desarrollo de la
cadena,

 Creacion de nuevas empresas de servicios de acuerdo a la evoluciéon del mercado
de servicios.

 Fortalecimiento de los prestadores de servicios: cursos de capacitacion, formacion
profesional y tutoria a las incipientes empresas de servicios.

Las medidas de apoyo deberian estar dirigidas a todos los
prestadores privados, evitando la distorsion del mercado

ValueLinks
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~Intervenciones en sistemas de ser@icios (3)-

Facilitando los arreglos de servicios integrados

Utilizar relacion comercial existente entre demanda y oferta

Facilitar arreglos entre MIPYMES y prestadores de servicios

importantes en la cadena como proveedores de insumos,

bancos, procesadores, etc.

\Lrom.
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Apoyando la provision de servicios de
asoclaciones de negocio a sus miembros

» Creando y fortaleciendo arreglos de servicios para
miembros (desarrollo organizacional, gestion financiero e

personal, etc.)

»Mejoramiento de la oferta de servicios (capacitacion,
3| asistencia técnica, provision de insumos,
comercializacion)

\Lrom.

perdk
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Intervenciones en los sistemas de Servicios (5)

Apoyando la reforma del suministro de servicios
publicos (nivel micro)

* Redefiniendo las funciones del gobierno separando
claramente los servicios privados y publicos de buena

calidad
3| Tecnologia competitiva y fondos para asistencia técnica,
accesible para una gama de proveedores de servicios
privados y publicos
\prom.

perdk



Gracias por su atencion
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