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RESUMEN

El Ejercicio Profesional Supervisado, es un proceso sustancial en la vida y
formacion académica de cada profesional, debido a que éste ha permitido una
comprension intrinseca de una situacion en particular, mediante la intervencion y

acercamiento a dicha realidad.

La préctica profesional fue realizada en el Proyecto denominado Alianza para
la Inclusion Rural -ARI- que efectia la entidad Trickle Up -TUP- en asocio con
Fundacion Laguna Lachua -FUNDALACHUA- y la Comisién Municipal de
Personas con Discapacidad -COMUDIS- del municipio de Ixcan, El Quiché, en
beneficio de 100 nifios con discapacidad, que se encuentra en condicion de
extrema pobreza, quienes son visibilizados a través del apoyo y participacion de
la madre en dicho proyecto. Las actividades permitieron el disefio de las
acciones formuladas a partir de las necesidades y demandas identificadas en la

etapa de andlisis, realizadas en la fase de ejecucion.

Las actividades propuestas fueron dirigidas para cimentar la eficiencia de los
proyectos, a través del accionar en cada uno de sus componentes, como lo son,
el desarrollo de actividades productivas, educacion financiera y evaluacion de

rentabilidad de negocios implementados por las participantes.

Inicialmente se desarroll6 un estudio de mercado que se realiz6 en diferentes
comunidades del area de intervencion del proyecto; esta actividad condujo a
cambiar el panorama de las participantes, logrando asi, generar diversas ideas
de negocios que permitiria la diversificacion de los negocios a implementar,
cambiando el paradigma tradicional de creer que su potencial esta en la crianza

de animales domésticos y la agricultura.



Paralelamente a la actividad de investigacion de mercado, se implementa la
metodologia de ahorro y crédito, a través de un programa de capacitacion
sistematizado, que ha permitido la inclusién financiera de las personas con
discapacidad, asegurandoles un ahorro para superar la temporada de escasez,
asimismo, se les brinda oportunidades de acceso a préstamos para diversificar
sus actividades productivas y a nivel social, desarrollan vinculos de solidaridad

con otros miembros de la comunidad.

Todo ello coadyuvé a generar un clima de confianza, participacion,
cooperacién, compromiso e involucramiento total de las participantes que

pertenecen a cada grupo conformado.

El enfoque principal de Trickle Up es el emprendimiento micro-empresarial,
de ahi deriva a que las actividades estén estrechamente relacionadas a la
implementacion de actividades productivas, pero no basta Unicamente realizar
un andlisis de inicio para conocer su nivel de rentabilidad, sino también, durante
su desarrollo, por tal razén con el apoyo del equipo técnico se selecciono el
cultivo de mani para realizar un estudio de mercado que mostrara la factibilidad

de ser replicada.

Esto ha sido vital ya que en medio de la intervencion a mostrado ser una
actividad no rentable, considerando, el tiempo de produccion, la cantidad, la
competencia, los precios y el desconocimiento de mercado para su

comercializacién. Por lo que se ha intervenido en la decision de no replicarlo.

Para finalizar, se detallan conclusiones y recomendaciones de cada actividad
realizada, con el fin de seguir contribuyendo al mejoramiento continuo del
desarrollo de los proyectos; ademas, de aportar al cumplimiento del objetivo

académico del Ejercicio Profesional Supervisado.



INTRODUCCION

Trickle Up es una organizacion internacional que trabaja en asocio con la
Fundacién Laguna Lachua -Fundalachua-, desarrollando proyectos a beneficio
de las familias rurales que se encuentran en condicion de extrema pobreza,
como en este caso, se han enfocado a nifios con discapacidad de las &reas
rurales del municipio de Ixcan, El Quiché, mediante el Proyecto “Alianza para la

Inclusiéon Rural” -ARI-.

El presente trabajo muestra el resultado con enfoque abierto de la
intervencién realizada en el marco del Proyecto denominado Alianza para la

Inclusion Rural -ARI-, de la entidad Trickle Up.

El capitulo uno es el resultado del estudio que se realiz6 mediante la
recopilacion de informacion; logrando asi, formular la descripcién general de la
unidad de préctica, que hace referencia a los antecedentes, la caracterizacion
del area de influencia que en este caso ha sido el municipio de Ixcan, El Quiché.
Su localizacién, recursos disponibles, vias de acceso, asi como la visién, mision,
estrategias de trabajo y programas establecidos en la institucion la cual es el

centro de practica.

El capitulo dos, detalla las acciones realizadas de acuerdo a los hallazgos
encontrados, mediante el proceso de analisis situacional realizado dentro del
area de intervencion del Ejercicio Profesional Supervisado -EPS-,
especificamente en el Proyecto de Alianza para la Inclusién Rural -ARI- donde
se establecen tres actividades realizadas: investigacion de mercado,
implementacion de la metodologia de ahorro y crédito y, estudio de mercado

sobre la produccion y comercializaciéon del mani.



En el capitulo tres, se incluye el desarrollo del impacto que ha generado cada
una de las actividades realizadas en el proyecto Alianza para la Inclusién Rural,
area de intervencion del Ejercicio Profesional Supervisado -EPS-, a través del

andlisis y discusion de resultados.

Por ultimo, se encuentran las conclusiones y recomendaciones necesarias
que deben tomarse en cuenta para el seguimiento en la implementacion del
proyecto. Asimismo un apartado de anexos, los cuales han sido las actividades

desarrolladas durante la intervencion.



OBJETIVOS

General

Fortalecer las actividades del Proyecto Alianza para la Inclusion Rural, a
través de la implementacion de herramientas administrativas, logrando asi el

cumplimiento del objetivo organizacional.

Especificos

Generar la diversificacion de actividades productivas de las participantes, a
través de una investigacion de mercado de consumidores e intermediarios, para

gue desarrollen negocios innovadores en Ixcan, El Quiché.

Implementar la metodologia de ahorro y crédito, a través de un programa
de capacitacion, para que las participantes del Proyecto Alianza para la
Inclusién Rural se formalicen como asociacién y, podran ahorrar y accesar a

pequefios créditos.

Identificar el nivel de produccién y comercializacion del mani en el area de
Ixcan, a través de un estudio de mercado, con la finalidad de establecer la

factibilidad de ser replicada.






) CAPITULO 1 ,
DESCRIPCION GENERAL DE LA UNIDAD DE PRACTICA

A continuacion se presentan datos acerca de la unidad de practica; aspectos

importantes que contribuyeron al conocimiento de la misma.

1.1 Caracterizacion
Trickle Up es una organizacion no gubernamental que ha tenido
presencia en Guatemala durante 28 afios, se enfoca en brindar
Oportunidades de Desarrollo Micro-empresarial a sus participantes, siendo
estas principalmente mujeres y personas con discapacidad, que viven en
Extrema Pobreza del area de Guatemala, Nicaragua, México, El Salvador y

La India.

Esta organizacion les brinda oportunidades de desarrollo mediante la
implementacion de su modelo de graduacion, que para su ejecucion se
divide en componentes importantes, siendo estas la focalizacion, la
capacitacién, conformacion de grupos de ahorro y la transferencia de
activos, ayudandoles asi a que construyan un futuro sostenible dando los

primeros pasos transformadores fuera de la ultra-pobreza.

1.1.1 Localizacién

Trickle Up Program, cuenta con una Oficina Central ubicada en
New York y una Oficina Regional para Centro América, que cubre
Guatemala, Nicaragua y El Salvador, misma que se ubica en 4ta.
Calle A 15-14, Zona 4, Coban, Alta  Verapaz.



1.1.2 Recursos

Para que la organizacion lleve a cabo toda actividad de manera
eficiente, selecciona los mejores recursos materiales y recursos
humanos idoneos para el cumplimiento de tareas, lo cual se dellata

a continuacion:

a. Materiales

Para que Trickle Up ejecute sus funciones y cumpla con sus

objetivos eficientemente, tiene a su disposicion los siguientes

recursos materiales.

RECURSOS MATERIALES DE TRICKLE UP

TABLA 1

~+

Bienes muebles

Vehiculo.

Escritorios ejecutivos.

Mesas

Sillas ejecutivas

Camara de seguridad en entrada.
Carfonera

Computadoras portatiles
Celulares.

Amueblado de sala.

Librero y Archiveros. (madera)

Bienes inmuebles

O
NCYYERENEN ANVNORNANDARES

El edificio en si de la organizacién
Area de proyeccion y reunion.
Area de cafeteria.

Servicios sanitarios.

Fuente: Investigacién de campo. Afio 2 016.




b. Recursos humanos

El capital humano de Trickle Up se conforma de la siguiente

manera:
TABLA 2
CAPITAL HUMANO DE TRICKLE UP
No. De Personal Trickle Up En coordinacion
personal con las entidades
1 Director de Operaciones socias:
1 Oficial de Monitoreo vy
Evaluacion 6 Técnicos de campo
1 Gerente de Programas De apoyo:
L Oficial Administrativo- 3 Estudiantes
Financiero universitarias.

Fuente: Investigacion de campo. Afo 2 016.

1.1.3 Situacién tecnoldgica

Para el cumplimiento eficiente de las funciones de la organizaciéon
poseen herramientas, equipo de cémputos sofisticados, teléfonos
celulares y un programa que es manipulado desde los celulares que
facilita la recoleccién y veracidad de datos que son obtenidos por el

técnico de campo.

Ademas de las computadoras; impresoras; también tienen acceso
al servicio de internet y un sistema de seguridad que consta de dos

camaras que controla el ingreso y egreso del personal.

El area de Direccion unicamente utiliza el equipo de coOmputo y

teléfono celular para realizar las gestiones con entidades socias.

El departamento de Programas hace uso de un paquete de office

para tener control de las actividades que el personal de campo



realiza y cafioneras para la presentacion de avances de los
proyectos.

El area de monitoreo cuenta con sistemas de software mas
completos, ya que a través de ellos, recibe, procesa, evalia y
reenvia datos a la oficina central que se encuentra ubicada en
Nueva York. Con el personal de campo utilizan el programa MAGPI,

creado por dicha institucion.

1.1.4 Situacion econdmica

Trickle Up, es una organizacion no gubernamental que
pertenece al sector servicio, obtiene sus financiamientos a través de

donaciones de fundaciones internacionales o personas particulares.

Para el proyecto de intervencion, “Alianza para la Inclusién Rural
se tiene como donante a Dorothea Haus Roos Foundation. De igual
manera se firma un convenio de cooperacion entre Trickle Up y el
asocio, que en este caso es la Fundacion Laguna Lachua, para
tener un plan de proyecto, de manera que define roles y
responsabilidades.

“Trickle Up, se vincula y mantiene relacion con gobiernos locales
y municipales, con quienes gestiona apoyo econémico para llevar a
cabo la logistica de la implementacién de los proyectos, de esa
manera se logra establecer lazos que fortalece y apoya a evidenciar
los impactos positivos que consiguen en las areas en las que

intervienen™?.

! Procesos de actuacion de Trickle Up. PPS de Ingrid Cecilia Pop Tzub proceso de
sensibilizacion con agentes institucionales gubernamentales y no gubernamentales, 2016.



1.1.5 Situacion social
La responsabilidad social de Trickle Up, es aportar a la sociedad

civil, especificamente al area rural con los siguientes beneficios:

Oportunidades  micro-empresariales para personas con
discapacidad, priorizando la participacion de la mujer, por ser la méas
marginada y excluida de las actividades economicas, politicas,

culturales y laborales, entre otras.

Brinda capacitaciones para potenciar la autoestima de la mujer,
su participacion en el desarrollo social, sobre sus Derechos, su
capacidad de toma de decision y temas relacionadas a actividades
productivas. Para ello se trabaja paralelamente con la actividad de
Ahorro y Crédito —ALAC- estos grupos son formados dentro de las
comunidades y se organiza para fomentar el habito de ahorro y

crédito.

A las participantes de los programas se les brinda
acompafiamiento técnico, para monitorear y evaluar el desarrollo
de la actividad productiva que hayan emprendido para asegurar
gue la misma sea sostenible y contribuya a dar el paso fuera de la

extrema pobreza.

Trickle Up se proyecta en las areas de mayor vulnerabilidad,
teniendo como objetivo ayudar a sus beneficiarias a salir de la
pobreza extrema y conseguir medios de vida sostenibles; sin
embargo, es consciente, que la pobreza es multidimensional y

extensa.

“También es consciente que, para combatirla es necesario
hacer uso eficiente y eficaz de cada uno de los recursos
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existentes e implementar estrategias pertinentes y apropiadas
para que otras organizaciones en conjunto asuman el esfuerzo
de contrarrestar la situacion de pobreza que existe y que las
personas comprendan la importancia de mantener y proteger el
medio ambiente”™.

IMAGEN 1

ALIANZAS DE TRICKLE UP

Fundalachua

Tula Salud
Guatemala Municipalidad de Tamah
Céritas
Ademagk

Relacién
con Socios

Red de sobrevivientes y

El Salvador personas con Discapacidad

Asopiecad
Nicaragua Programa Nac.
"Todos con Voz"

Fuente: Investigacién de campo. Afio 2 016.

IMAGEN 2 )
ALIANZAS DEL PROYECTO “ALIANZA PARA LA INCLUSION
RURAL” —ARI- en Ixcan, El Quiché.

Municipalidad

Segeplan

Comudis

Ministerio de Educacion y Salud.

AEN

7

LA INCLUSION RURAL -ARI-.

Juzgado de paz y de primera instancia

RENAP

PROYECTO ALIANZA PARA

CONADI

I N R IR N N N B B B

CBM

Fuente: Investigacion de campo. Afio 2 016.

% Procesos de actuacion de Trickle Up. PPS de Ingrid Cecilia Pop Tzub proceso de
sensibilizacion con agentes institucionales gubernamentales y no gubernamentales, 2016.
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1.1.6 Situacién politico-legal

“Trickle Up, es una organizacion sin fines de lucro, constituida
y reconocida legalmente, cuenta con personeria juridica
mediante escritura publica en el Registro Civil, su constitucion
esta regulada por la ley de organizaciones no gubernamentales,
aprobada por el congreso de la republica de Guatemala en
febrero de 2003 mediante del decreto 02-2003.

La inscripcion del Trickle Up, fue el 2 de agosto del afio 2008,
con el namero de registro 406116 en el cual se establece a la

institucion como una organizacion no lucrativa proveniente del

extranjero”.

1.2 Descripcion general de la institucion y su ambiente de control

1.2.1 Vision
“‘Apoyar a los pobres para establecer medios de vida viable y

sostenible como una via para salir de la pobreza extrema”™.

a. Trickle Up es una organizaciéon que trabaja en pro del beneficio de
las familias guatemaltecas en condicién de extrema pobreza, a
través de una metodologia sistemética y dinamica que incita a los
involucrados a que acepten el reto de un cambio.
1.2.2 Mision
“Escalar el impacto de mover a un gran ndmero de los pobres

extremos de manera sostenible fuera de la pobreza extrema”.

a. Lograr que el gran numero de participantes beneficiadas con el
proyecto escalen un nivel fuera de su condiciébn de extrema
pobreza; a través, de la implementacion de una actividad

productiva sostenible.

jAntecedentes de Trickle Up. Documentos digitales oficina regional Trickle Up (2016).
Ibid.
® Ibid.
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1.2.3 Objetivo
Lograr que las participantes salgan de la pobreza extrema
mediante el desarrollo de medios de vida sostenibles y la

alfabetizacion financiera.

1.2.4 Situacién administrativa

El proceso administrativo de Trickle Up es a como a continuacion
se presenta.
a. Planeacion
Trickle Up es una institucion que toma las riendas de sus
programas desde sus inicios a través de la formulacién de un plan
estratégico muy bien estructurado, de tal manera, que durante el
camino no se den improvisaciones y esto pueda entorpecer,
generar mayor carga de trabajo o desviar los objetivos de la

institucion.

Juntamente con las instituciones socias, elaboran planes de
trabajo de manera anual, para tener la certeza del seguimiento y
cumplimiento de la linea de tiempo del proyecto, ya antes

establecida.

“Esta institucion cuenta con los elementos basicos de la
planeacion, como anteriormente se ha mencionado algunos,
vision, mision, objetivos, politicas, estrategias de trabajo y
estrategias para crear redes interinstitucionales, para lograr
gue instituciones del estado se involucren y tomen el reto de
trabajar con las personas que se encuentran en la extrema
pobreza y aquellas que padecen de discapacidad; también,
tienen formulados procedimientos claros a seguir y el
presupuestos”™.

® Procesos de actuacion de Trickle Up. PPS de Ingrid Cecilia Pop Tzub proceso de
sensibilizacion con agentes institucionales gubernamentales y no gubernamentales, 2016.
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Los técnicos de campo a su vez, elaboran y presentan ante la
institucién sus planes de trabajo, para verificar la congruencia de
sus actividades con los planes de la institucion. La planeacion se

hace en cada fase del programa en cuanto a su ejecucion.

b. Organizacion

“La estructura organizacional de Trickle up es vertical, esto
ayuda a la alta gerencia a identificar el talento que necesita
ser afiadido a la empresa. Esto es, porque la institucion esta
dividida por cinco departamentos Unicamente que son:
Direccion general, Programas, Monitoreo y evaluacion,
Administrativo-financiero y servicio y logistica””.

La planificacién de la estructura asegura que haya suficientes
recursos humanos dentro de la institucién para lograr las metas

establecidas.

De hecho Unicamente son 5 personas, las que encabezan y
dirigen los programas; sin embargo, comentan que cada uno es
lider en su funcién y en su campo, que es mas aceptable tener

menos colaboradores, pero tener los idéneos.

También es importante mencionar que las responsabilidades
estan claramente definidas, cada persona tiene una descripcion
de las funciones de su trabajo y cada trabajo ocupa su propia
posicion en el organigrama de la empresa. A continuacion

mencionaré cada una de ellas:

El director general se encarga de las gestiones, decide las
acciones a ejecutar en el corto, mediano y largo plazo, crea

perfiles de proyecto, crea redes de alianzas con otros paises para

" Antecedentes de Trickle Up. Documentos digitales oficina regional Trickle Up (2016).



14

lograr réplicas del modelo de graduacion, lo cual se entiende
como el conjunto de procesos sistematicos que permite mejorar
las condiciones de vida de las familias que se encuentran en

condicion de extrema pobreza.

Ademas de ello, evalla y califica los resultados obtenidos por
los colaboradores y si fuese necesario, realiza ajustes a los
siguientes pasos a dar, en cuanto al seguimiento de los

proyectos.

El gerente de programas perfila proyectos, crea alianzas con
entidades locales y municipales para conseguir apoyo en la
logistica para la implementacion de los mismos, vela por el
correcto cumplimiento de los componentes del modelo de
graduacion, coordina, gestiona y; busca nuevas alianzas y areas

para lograr replicar el proyecto.

El oficial de monitoreo se encarga de verificar que los
instrumentos de canalizacion del modelo de graduacién sean
aplicados correctamente y; empoderar a los técnicos de campo y
a estudiantes universitarios que llegan a realizar sus ejercicios

profesionales en la institucion a utilizarlas correctamente.

Las herramientas de evaluacion y Seguimiento ayudan a
identificar con precision a los mas pobres y asegurar la gestion

basada en la evidencia de programas, disefio y refinamiento®.

El oficial administrativo-financiero realiza las actividades
propias de su funcion, como: coordinar, planificar, evaluar, afinar

detalles de las actividades que se realizan y verificar la correcta

8 Ibid.
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inversion del presupuesto de cada proyecto. Aunque el trabajo se
lleve dentro de oficina, el oficial conoce con exactitud el proceso y

las actividades que se realizan en cada proyecto.

“La oficial de servicio y logistica se encarga de brindar
atencion, con los medios requeridos, de las urgencias que se
presenten en relacion al mantenimiento de las instalaciones de
la institucion, controla el estado de funcionamiento, aseo y
limpieza de la instalacion, recibir y emitir recados por vias
telefénica”™.

Cabe mencionar que dentro de la organizacion del personal no
se toma en cuenta a los oficiales de campo, ya que son
remunerados econémicamente por las entidades socias de Trickle
Up, por lo tanto no cuentan como personal directo de la

institucion.

A continuacioén el organigrama de la institucion:

IMAGEN 3
ORGANIGRAMA DE TRICKLE UP

° Ibid.
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DIRECTOR DE
OPERACIONES
[ |
OFICIAL
OFICIAL DE GERENTE DE
ADMINISTRATIVO-
MONITOREO PROGRAMAS FINANCIERO
SERVICIO Y
LOGISTICA

Fuente: Investigacion de campo. Afo 2 016.

c. Integracion de personal

El motor de toda organizacion es el recurso humano, pues
bien, Trickle Up se asegura de que las funciones organizacionales
gueden a cargo de elementos calificados que estén capacitados
para ocupar esos puestos y dispuestos hacerlo, ademas de llenar

el perfil que la institucion requiere.

En cuanto al proceso de integracién de personal, inicia con
una evaluacion previa de las referencias y hojas de vida de las
personas recomendadas; posteriormente, citan a los que llenan el

perfil requerido para entrar a la etapa de entrevista.

Al ser seleccionado inmediatamente se contrata y se inicia con
la transicion de actividades por parte del personal saliente o bien
se procede a brindarle la induccion necesaria. En caso que
ninguno llenase los requisitos, se hace la convocatoria a través
del periddico.

Para los oficiales de campo, la institucidbn Unicamente tiene

participacion en cuanto a la asignacion de criterios de evaluacion
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para la seleccion del nuevo personal y se realiza a través de una
sola convocatoria, posteriormente se entrevista, utilizando un

instrumento de medicién de conocimiento y experiencia.

En cuanto a la medicibn del desempefio de los
colaboradores, se basan en indicadores reales y verificables,
estos seran evaluados de acuerdo al cumplimiento de los
productos esperados y sobre todo el cumplimiento del objetivo

institucional.

d. Direccion
En Trickle Up, es de gran influencia las decisiones y
sugerencias del director general en cuanto a la realizacion de los
planes de cada proyecto, obteniendo una respuesta positiva de
sus colaboradores mediante la comunicacion, la supervision y la

motivacion.

La institucion verifica el cumplimiento de todos los
lineamientos establecidos durante la planeacion y la
organizacién, a través de conversatorios mensuales sobre
avances, logros y dificultades que hayan surgido en el trayecto

de la ejecucion de los proyectos.

Esto se lleva a cabo en la organizaciéon, con todos los
involucrados, tanto equipo de colaboradores; como también, los

epesistas.

La direccion es determinante en la moral de los
colaboradores y, consecuentemente, en la productividad, razon

por la cual Trickle Up, fomenta un ambiente laboral participativo,
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en donde todos tienen voz y voto, ademas de recibir paquetes

motivacionales.

En cuanto a la situacion del campo, los técnicos reflejan la
calidad del trabajo en el logro de los objetivos, implementando
los métodos de organizacion adecuada y en la eficacia de los
sistemas de control de las participantes. A través de ella se
establece la comunicacidn necesaria para que la organizaciéon

funcione y logro su objetivo primordial.

e. Control

La organizacion tiene bien definidos sus estandares de
evaluacion por medio del departamento de Monitoreo, tanto de
seleccion de participantes, evaluacibn de costos y de la
ejecucion de los programa en si.

Para el mejor control de las actividades que realiza el oficial
de campo, se lleva a cabo una evaluacién de desempefio a
través de visitas domiciliares a participantes seleccionadas y se
solicita opinion de las instituciones aliadas en cuanto al trabajo y

la actitud mostrada por los oficiales de campo.

La instituciobn cuenta con un paquete completo de
herramientas que permite tener un mejor control de lo que
sucede en campo con las participantes, siendo estas: el
Instrumento de Determinacion de Pobreza -DP-, Linea de Base -
LDB -1y 2, Plan de Actividades Productivas -PAP-, Monitoreo
de Actividades Productivas -MAP- y Linea de Cierre -LDC-.

Para las actividades de campo de cada proyecto se formula

una linea de base con sus tiempos de implementacion y los
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instrumentos a utilizar. Cabe recalcar que para la canalizacion
del modelo de graduaciéon, hay una herramienta especifica de

aplicacion para la obtencion de datos.

El gerente de programas coordina las actividades con los
técnicos de campo, evalla dichas acciones mediante informes
generados por los mismos, los productos entregados en tiempos
establecidos; juntamente con la oficial de monitoreo para
realizar las verificaciones pertinentes y realizar los reajustes

necesarios.

1.2.5 Situacién de mercado

a. Servicios, coberturay comunicacion
Trickle Up enfoca sus servicios en las personas que estan en
extrema pobreza, enfatizando la participacion de las mujeres y

las personas con discapacidad.

Provee servicios a las necesidades sociales, en educacion y
salud e incrementa sus capacidades de desarrollo econémico,

para que las familias puedan invertir en sus nifios/as en el futuro.

En cuanto a los servicios que brinda, mencionamos el
elemento principal que es la subvencion econdémica la cual se
brinda con el objetivo de aumentar la capacidad de la mujer para
financiar y administrar una micro-empresa en donde el capital

tenga un retorno rapido y sea sostenible a través del tiempo.

En este caso una diversificacion de los negocios garantiza la
reduccion de riesgos y asegura a las participantes el incremento

de su capacidad de ingreso familiar, durante todo el afo.
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El acceso al ahorro y crédito es otro servicio que se brinda a
través de la conformacion de grupos de ahorro en cada
comunidad, esto permite a las participantes a unirse para
compartir estrategias de negocio, asesorarse segun sus
experiencias en ventas, ayudarse en tiempos de necesidad y

obtener préstamos para hacer crecer sus negocios.

Ademas de ello el servicio de capacitacion para empoderar a
las mujeres es importante puesto que desarrollan mejores
relaciones interpersonales, aumentan sSu autoestima, Su
capacidad de toma de decisiones y control de sus recursos.

El programa tiene cobertura a nivel internacional, llevando el
modelo de graduacion en cada punto en donde se muestra

mayores indices de extrema pobreza.

Los paises en donde actualmente se ejecuta el modelo de
graduacion son: Paraguay, Nicaragua, El Salvador, La India,

México y Guatemala.

El programa en Centro América, esta representado por una
Oficina Regional ubicada en Coban Alta Verapaz y se ha
centrado en las comunidades mas pobres del pais, en los
departamentos con mayores indices de pobreza extrema,
desnutricién y desigualdades, tales como Solola, Alta Verapaz,

Baja Verapaz, Quiché y Huehuetenango.

En Alta Verapaz, Trickle Up, actualmente opera en el

municipio de Tamahu, Salacuim y en la Eco Regién Lachua.
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1.2.6 Situacion financiera
Trickle Up estd comprometido a satisfacer los mas altos
estandares éticos en todos los aspectos del trabajo. Tienen una
ética financiera intachable y son moralmente responsables por el

logro de la mision y el uso efectivo y eficiente de los recursos.

“Los estados financieros anuales son auditadas por Lutz y
Carr Cuentas Publicas Certificados, LLP, una firma de auditoria

independiente con experiencia sustancial en la contabilidad sin

fines de lucro™®.

La institucién establece su presupuesto segun sus gastos fijos y
variables, las cuales lo calculan segun la linea de tiempo de

duracion e implementacion del proyecto.

Entre los gastos fijos se encuentran: los suministros de oficina,
de limpieza, servicio de internet, servicio de energia, servicios de
agua potable. Suministros de herramientas para la implementacion
del proyecto como cajas de metal, lapiceros, libretas, sellos,
almohadillas y reglas.

Entre los gastos variables se encuentran: el salario de los
oficiales de campo y pago de viadticos que integra gastos de
transporte, alimentacién y hospedaje. Entre las politicas de la
institucion resalta el reintegro al personal cuando sus gastos

ascienden mas de lo anticipado.

La situacion financiera del proyecto Alianza para la Inclusion
Rural, la cual es area de intervencién del Ejercicio Profesional

Supervisado es la siguiente: El donante es la fundacion: Dorothea

9 1bid.
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Haus Ross. Esta iniciativa se ejecuta con 100 nifios/as con
discapacidad en el municipio de Ixcan, El Quiché, con participacion

activa de sus madres o encargadas.

En cuanto al monto es de: $ 35,000.00, el tiempo del proyecto
de 18 meses, para ellos se ha establecido alianzas con la

fundacion Laguna Lachué y Municipalidad de Ixcan, Quiché.

Aportes econdémicos en porcentaje:

Trickle Up: 80%
Fundalachua: 10%
Municipalidad de Ixcan: 5%
Técnicos de campo 5%

1.2.7 Situacién de Administracion de operaciones

Trickle Up actualmente esta ejecutando cuatro proyectos de
desarrollo micro-empresarial, las cuales son: Proyecto Alianza para
la inclusién rural en Ixcan, Empoderamiento a adolescentes y
jovenes mujeres de Ixcan, Forjando Oportunidades de Vida a
Mujeres Jévenes y Adolescentes en la eco regién la chda; y

Desarrollo micro-empresarial inclusivo en Tamahu.

Las operaciones del modelo de graduacion estan bien
estructuradas y sistematizadas, de modo que la implementacion y
administracion sea eficiente. Entre los recursos y fortalezas que la
gerencia toma en cuenta al momento de formular las estrategias
figuran: Fuerza de trabajo, instalaciones, conocimiento financiero y

de mercado; sistemas y tecnologia.

“Trickle Up es una institucion competitiva a nivel
internacional por su sistema de operaciones que supera el
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rendimiento de sus competidores por la capacidad que tienen

para medir costos reales y puntuales™.

Asi como el disefio de proyectos de alto rendimiento para la
implementacion rapida y sistematizada, medicion de tiempo
adecuado para el desarrollo de los mismos; ademas de la
flexibilidad en cuanto a agregar otros aspectos que consideran

importante durante la implementacion de dichos proyectos.

La institucion cuenta con manuales de operacion en campo, la
cual facilita la familiarizacion de los oficiales de campo con los
proyectos y la consecucion de la canalizacion del modelo de
graduacion.

IMAGEN 4

MODELO DE GRADUACION DE TRICKLE UP

NUESTRO ENFOQUE = Ford/CGAP Graduacién

Gratico 1. £l modelo de graduacion

EL MODELO DE GRADUACION
MEDIOS DE VIDA
SOSTENIBLE

CREDITO

J— — 4 G s e e o - 4 Sm— 4 emm— 4 b - 570 ¢ o o b o 4 s am— o w— . w—
Pobreza extrema .Tnn".feftmu de activos
Focallzacion: Para garantlar gue siinduyan sako las uiidades
’[ apacitacion farrvliaros mids pobres
-, ol conmsumo: Para estatudizar of consurmo
: N PO Pace sumentar bos sctivos ¢ cukar e diacipiing fizasclers
Focalizackin . Aharro Capacitacidns Para apre=der 3 tudar de los activos ¥ admisivtrar sne
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Apoyo 3l consumo para dpudin @ PO €N Marchi und TRl ECOnSmich soutenitle
0 MESES 3 MESES 6 MESES 21 MESES 24 MESES

Fuente: Investigacién de campo. Afio 2016.

IMAGEN 5

" Procesos de actuacion de Trickle Up. PPS de Ingrid Cecilia Pop Tzub proceso de
sensibilizacion con agentes institucionales gubernamentales y no gubernamentales, 2016.
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PROCESO DE OPERACION DEL MODELO DE GRADUACION DE
TRICKLE UP

Fuente: Investigacién de campo. Afio 2016.



LINEA DE BASE DEL PROYECTO “ALIANZA PARA LA INCLUSION RURAL”

TABLA 3

. Tl T2 T3 T4 T5 T6
Actividad Instrumento - -
Sep |Oct [Nov|Dic [Ene (Feb |Mar|Abr |May|Jun |[Jul |Ago [Sep [Oct [Nov|Dic |Ene |Feb

Focalizacién: Insercion comunitaria, estratificacion, mapeo
social, caminata de verificacién eidenficiacion y IDP y LDB PCD
seleccidon de participantes.
Conformacion de grupos de ahorro: 8 sesiones de
capcitacion sobre la metodologia ALAC, inicio de ahorros, ||NFORME ALAC,
control de ahorro, control de asistencia y cierre de ahorro. [c|ERRE ALAC
Capacitacion: Sobre medios de vida, sondeo de

e . . . . CONTROL DE
mercado, planificacion de medios de vida, registros, )

) ) CAPACITACION

talleres ocupacionales, salud sexual y reproductiva, Y ASISTENCIA
etc.
Transferencia de activo: elaboracidn de planes de PAP
actividades productivas.
Acompaiiamiento técnico: visitas domiciliares, a los
grupos de ahorro y verificar actividades productivas |LDC PCD
para brindar asistencia tecnica. MAP

IDP : Identificacion de la pobreza.

LDB : Linea de Base

PCD: Personas con Discapcidad.

ALAC: Asociacion Local de Ahorro y Crédito.
PAP: Plan de Actividades Productivas.

MAP: Monitoreo de Actividades Productivas.
LDC: Linea de Cierre

Fuente: Investigacion de campo. Afio 2 016.
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1.3 Identificacion y jerarquizacion de las situaciones encontradas
El proceso de analisis estratégico del proyecto Alianza para la Inclusion
Rural, se llevé a cabo mediante la aplicacién de la herramienta FODA, que
permitio la construccion de escenarios positivos a través de la identificacion
de fortalezas y oportunidades, mediante la identificacion de debilidades y
amenazas, se construy0 escenarios negativos para los cuales se debe

establecer las acciones necesarias para contrarrestarse o resolverse.

1.3.1 Identificacion de FODA

TABLA 4
IDENTIFICACION DE FORTALEZAS, OPORTUNIDADES,
DEBILIDADES Y AMENAZAS DE ARI

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

1) Experienciay trayectoria de la 1) Nuevas Alianzas estratégicas con
organizacion Trickle Up en la entidades locales.
administracion e implementacion |2) Interés de organizaciones socias
de proyectos sociales. para adoptar el modelo de

2) Apoyo de estudiantes graduacion para otros proyectos a
universitarios en el desarrollo de nivel nacional e internacional.
actividades del proyecto. 3) Formacion de cooperativas de

3) Personal técnico capacitado y Ahorro y crédito.
comprometido con el proyecto. 4) Formacion de una red de

4) Metodologia establecida para el proveedores de productos nuevos.
desarrollo de los componentes del |5) Mejorar el estilo de vida de las
modelo de graduacion. personas con discapacidad.

5) Alianzas estratégicas con 6) Empoderar a instituciones
entidades municipales como la municipales de la region en cuanto
Comision Municipal para Personas a la atencion a nifios con
con Discapacidad —-COMUDIS- discapacidad.
para ejecutar el proyecto.

6) Apoyo de especialistas de la
ciudad capital en temas de
discapacidad.




DEBILIDADES

AMENAZAS

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7

Desconocimiento del mercado
para diversificar actividades
productivas de las participantes.
Desconocimiento de los niveles de
comercializaciéon y estrategias de
venta para las actividades
productivas de las participantes.
Incumplimiento de la linea de
tiempo del proyecto por parte de
los técnicos.

Dificultad del técnico en abordar
los temas de ahorro y crédito con
las participantes.

Personal insuficiente para cubrir la
diversidad de actividades de
campo.

Base de datos de nifios con
discapacidad desactualizada.

No existe experiencia para el trato
de niflos con discapacidad.

1) Pérdida de confianza de las familias
beneficiadas hacia la Comision
municipal para personas con
discapacidad -COMUDIS- por la
falta de apoyo.

2) Desintegracion de alianzas.

3) Los programas de asistencia social
del gobierno en proceso de
transicion.

4) El incumplimiento del trabajo
acordado con las alianzas atrasan
la ejecucion del proyecto en el
tiempo establecido.

5) Mala inversion del capital semilla,
genera pérdidas parciales o totales.

6) El cambio de personal técnico
interrumpe el acompafiamiento
técnico de las participantes.

7) El incumplimiento de la linea de
tiempo del proyecto genera mayor
costo, tiempo y recursos
disponibles.

8) Deserciones de participantes.

9) Desintegracion del grupo ALAC

10)Falta de disponibilidad del gerente
de programas y monitoreo de
Trickle Up para hacer presencia en
campo.

11) Lentitud en la aprobaciéon de una
oficina para la atencion de personas
con discapacidad

12) Poca anuencia de las participantes
en los grupos de ahorro.

27

Fuent
e:
Invest
igacio
n de
camp
0.
Afo 2
016.
1.3.2D
escri
pcid
n de
las
situa
cion
es
enco
ntra
das

El
proc
€so
de
anali
sis
situa
cion
al en
el
proy
ecto
de
“Alia

nza para la Inclusibn Rural —ARI- que constituye el area de

intervencion del Ejercicio Profesional Supervisado, fue realizado

mediante la utilizacion de herramientas propias de diagndstico que



facilitaron el proceso de identificacion de problemas y necesidades

persistentes dentro del mismo.

a. Desconocimiento del mercado para diversificar actividades
productivas de las participantes

Las actividades productivas se han centrado en la crianza de
pollos, cerdos y agricultura algo que para Trickle Up es
inaceptable por la minima utilidad y rentabilidad que tienen, ya
que por situaciones de enfermedades o pestes se pierde el

producto y por ende se da la inactividad de los negocios.

Para brindar la subvencion econdmica las participantes
deben elaborar un plan de negocios distinto a lo tradicional,
para ser aceptado; sin embargo, ha sido dificultoso por el hecho
de que los colaboradores desconocen el ambiente o entorno
comercial de cada comunidad de intervencion, por tal razon les
es dificil identificar y brindar ideas de negocios a las
participantes, quienes son las que primeramente les consultan

directamente al técnico.

Este desconocimiento no solo implicaria recaer en
actividades no aceptables; sino también, varias réplicas de
negocios en cada comunidad, lo que generaria bastante
competencia, bajo volumen de venta, descontento, roces y hasta

cierre parcial o total de los negocios.

Centrando la atencion en esta debilidad se debe considerar
realizar una investigacion de mercado, que permita conocer las
necesidades de los clientes potenciales, el monto aproximado de
inversion para evaluar la capacidad y oportunidad de

implementar el negocio.
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b. Desconocimiento de los niveles de comercializaciéon vy
estrategias de venta de las actividades productivas de las
participantes.

El técnico es la uUnica persona encargada de elaborar los
planes de las actividades productivas de cada participante en un
corto tiempo, lo que genera una dificultad para cumplir con una

rigorosa y minuciosa evaluacion antes de la implementacion.

Dentro de la gama de actividades productivas que
implementan en la region, se identifica con un mayor porcentaje
la produccion de mani, por lo tanto, se considera que esta
actividad sera el principal objeto de inversion del capital semilla.
Es por ello que, de antemano, se debe realizar un estudio de
mercado para conocer con certeza el proceso y los costos reales
de produccion; de tal manera que el técnico tenga un panorama
real de los gastos y pueda poyar a las participantes a analizar si

sera una buena opcion de inversion.

c. Incumplimiento de la linea de tiempo del proyecto por parte
de los técnicos

La organizacion establece una linea de tiempo para la
ejecucion de cada proyecto, pues con anticipacién evalian los
recursos, tiempo y gastos a realizar; sin embargo, para el
técnico no ha sido posible alinearse a esta politica ya que las
actividades requieren de tiempo y dedicacién; ademas de las
tareas extras encomendadas por jefe inmediato.

Por tal razén seria conveniente desarrollar una guia de
actividades de campo, en donde se establezca las actividades y
el tiempo para realizarlas; toda vez sea contemplado desde un

principio que va dirigido para el cumplimiento de un solo técnico.
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d. Dificultad del técnico en el abordaje de los temas ahorro y

crédito con las participantes.
Para la organizacion el componente ahorro es primordial
pues garantiza un capital que sera utilizado para reinversion y

que al no realizarlo peligra el éxito total de los negocios.

En esta etapa el técnico ha tenido dificultad en convencer a
las participantes que el ahorro es primordial en la vida de ellas y
que sera un capital productivo al final; sin embargo, ellas
expresan no poder hacerlo pues sobreviven con el poco dinero
gue ganan durante los jornales por lo que la idea de realizar
préstamos es aun mas dificultoso por no tener que ofrecer como

garantia.

Para incitar a las participantes en la practica del ahorro y la
facilidad de obtencién de crédito, se sugiere implementar un plan
de capacitacion sobre ahorro y crédito basado en comunidades,
para que conozcan, aprendan y se formen el habito de ahorro,

de una manera practica.

Personal insuficiente para cubrir la diversidad de
actividades de campo

La organizacion considera que un solo técnico puede y logra
ejecutar las actividades en campo sin ninguna dificultad,
teniendo en cuenta que la cantidad de persona bajo su cargo,

haciende a las 100 0 un poco mas.

Sin embargo, los lugares de intervencién van variando y con
ella los factores que facilita o dificulta el buen desempefio de los

técnicos.
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Las actividades de los proyectos estan sistematizados y la
informacion que se recauda es estandarizada; sin embargo, se
suma a ellas otras actividades que surgen de las necesidades de
los participantes y que el técnico no se da abasto para
atenderlos, pues son 100 nifios con discapacidad; eso significa
gue desde ahi inicia la dificultad del técnico pues el enfoque es

totalmente diferente a personas sin discapacidad.

Clara debilidad que va afectando de cierta forma el
desempefio mismo del técnico y en la correcta ejecucion del
proyecto, por lo que se recomienda analizar y considerar la
posibilidad de que un técnico Unicamente se le asigne 50

personas a Su cargo.

Base de datos de nifios con discapacidad desactualizada

Al momento de iniciar con la recopilacion de datos para
ubicar e identificar a nifios con discapacidad en el area de
intervencidn, los datos facilitados o que estaban a disponibilidad
de la organizacion y del técnico, no coincidian con los resultados
obtenidos durante la verificacion en campo, pues en varios
casos no se encontraban en esos hogares los nifios con

discapacidad que se describian.

Esto repercute en el tiempo de seleccion e identificacién que
tiene el técnico para lograr ubicar a las personas con
discapacidad y para el futuro que se tiene contemplado seguir
trabajando con ellos, se requiere de una actualizacion inmediata.

Y realizar un censo seria muy factible y oportuno.

No existe experiencia para el trato de niios con

discapacidad



El tema de discapacidad en la organizacion es nueva, por lo
que los técnicos de campo contratados de igual manera tienen
poco conocimiento y peor aun nula experiencia en la

identificacion y trato de los mismos.

Esta situacion dificulta la selecciéon de los nifios para el
proyecto, puesto que los técnicos deben acudir a los
especialistas sobre atencion a personas con discapacidad del
area, para que se les apoye en la identificacion y durante la
ejecucion de las actividades deben ser guiados sobre el trato

que deben brindarles.

Por lo tanto, el técnico no cumple con su labor, ya que otras
personas lo realizan por ellos, trabajar con personas con
discapacidad no es solo identificarlas, si no también, conocer
qué tipo de discapacidad tiene, su posible origen, como tratarlo y
de qué manera la organizacion podria ayudarle en el transcurso

de su participacion en el proyecto.

Por lo tanto es importante que la organizacion cuente con un
manual metodoldgico de atencidn a nifios con discapacidad para
gue sus técnicos puedan educarse y ofrecer mejores resultados
en cada fase de ejecucién y que ademas puedan atender a los
nifios de manera inmediata segun el nivel de gravedad o

atencion que necesite.

1.3.3 Jerarquizacion
Con el equipo de Trickle Up se llevé a cabo la priorizacién de los
problemas que se consideraron de mayor trascendencia. La cual se

enlista en seguida.
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a. Desconocimiento del mercado para diversificar actividades

productivas de las participantes.

b. Dificultad del técnico en el abordaje de los temas ahorro y

crédito con las participantes.

c. Desconocimiento de los niveles de comercializacion vy
estrategias de venta para las actividades productivas de las

participantes.
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- CAPITULO 2
DESCRIPCION DE ACTIVIDADES REALIZADAS

2.1 Investigacién de mercado de consumidores e intermediarios en Ixcan,

Quiché
Es un estudio minucioso que se realiza con la finalidad de identificar las
situaciones de mercado de un bien o servicio, a través de la utilizacién de

diferentes herramientas como la encuesta, entrevistas, observaciones, etc.

Para dar inicio a esta actividad se establecié una reunién con el equipo
técnico y administrativo de la organizacion Trickle Up, hasta llegar al punto
de que el desconocimiento sobre el mercado y el comportamiento de
consumo de la poblacion, delimitaba las ideas de negocios y las

alternativas de seleccién para que las participantes pudieran diversificar.

Esa situacion obliga a las participantes a dedicarse Unicamente a la
crianza de animales y a los cultivos, los cuales no eran permitidos por la
organizacion por su tardanza y la cantidad de meses a esperar a que
retornara lo invertido; ademéas de ello, la inversion determinada

sobrepasaba los limites durante el tiempo por distintos factores naturales.

Considerando tal situacion la organizacién decide centrar su atencién en
el tema para que este ya no se replicara dentro del proyecto Alianza para la
Inclusién Rural, esto permiti6 que se diera hincapié en la ejecucién de

dicha actividad.

Por lo que se inclinaron a establecer los lineamientos de trabajo, se
estructuro un plan de accién, considerando recursos materiales y humanos,

para llevar a cabo la investigacion en 8 comunidades de Ixcan, El Quiché.
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Dentro del disefio se analizé y se establecio el tipo de investigacion que
seria utilizado y la metodologia, considerando la dispersion, lejania y

acceso a transporte de las ocho comunidades.

Asimismo, se fijo la poblacibn meta, el tipo, la elaboracién, pilotaje,
evaluacion y aprobacion de las herramientas que se aplicarian en campo,
la cual consistia en un cuestionario con preguntas cerradas; por ultimo, se
tomo6 como priorizacion la preparacion del plan de trabajo, el presupuesto y

el apoyo humano para llevar a cabo dicha investigacion.

Posteriormente se inicia con reuniones previas antes las autoridades
locales y comunitarias con la finalidad de socializar el trabajo que se

realizaria en campo.

Primeramente se realizO una presentaciéon de la actividad ante el
consejo municipal del municipio con el fin de obtener la autorizacion para
ejecutar la actividad. Posteriormente se llevd a cabo reuniones con los 8
alcaldes comunitarios donde se les dio a conocer la actividad de
investigacion a realizarse juntamente con el detalle de los objetivos y los
beneficios que este contribuiria; de esta forma se obtuvo el aval y respaldo

de ellos en cuanto al trabajo de campo.

La metodologia consistia en: socializacion de la actividad con las
autoridades, aplicar la herramienta de investigacion, esto se llevé a cabo
visitando una comunidad por dia ya que mi persona era el Unico recurso

humano para realizarlo.

Se continu6é con la tabulacion de datos recabados, analisis de la
informacion, elaboracion de informe general y presentacién de resultados

antes autoridades municipales y de la organizacion.
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Posterior a la recoleccion de datos primarios y secundarios, se lleva a
cabo un analisis minucioso, tomando en cuenta lo mas importante, en

relacion a la informacién secundaria.

Mientras que con la informacion recabada a través de las encuestas, se
tomdé con mayor precision y no pasar por alto ningun detalle de la
investigacion, por lo que se realiza el procesamiento de datos, la edicion,

codificacion y almacenamiento de la misma.

Cabe mencionar que esta actividad se realiz6 con cada una de las
comunidades intervenidas de manera individual, por lo que aparecen los
resultados individualizados. Teniendo todos los datos codificados,
tabulados, analizados y almacenados. Se prosiguié con la elaboraciéon del
informe final, que fue revisado, corregido, posteriormente evaluado y

aprobado por Trickle Up.

Ademas de ello, fue presentado y compartido a los técnicos de campo,
para darle paso a las capacitaciones sobre los tema de medios de vida,
ideas de negocios y plan de negocios, que se llevd a cabo con 34

comunidades donde interviene el proyecto Alianza para la Inclusién Rural.

2.2 Programa de capacitacién de ahorro y crédito

Es un proceso estructurado y organizado donde se brinda informacion y
se proporciona técnicas para que una persona desempefie a satisfaccion

un trabajo determinado.

Para dar inicio con esta actividad, primeramente se establecid un
conversatorio con el equipo Trickle Up para establecer lineamientos y el

plan de ejecucion.
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Los primeros en tener conocimiento en cuanto a la labor que realiza la
organizacion y los lineamientos de trabajo que tienen en beneficios de las
participantes, son los lideres comunitarios, ya que ellos avalan y respaldan
la veracidad del accionar del personal de campo.

Por tal razon se establecié una reunién con ellos, con la finalidad de
socializar la actividad que se desarrollaria con las participantes para la
implementacion de la metodologia de ahorro y crédito; y por ultimo la
presentacion del plan de trabajo para que tengan conocimiento de las

fechas de nuestras visitas.

Seguidamente coordin6 una reunibn donde se empodero a las
participantes sobre la metodologia, asimismo la orientacion y aclaracion de
los dirigentes comunitarios en cuanto a su participacion en las primeras
reuniones para luego trabajar Unicamente con las participantes o grupo

conformado.

Se gestiond y coordiné con cada uno de los grupos, la logistica de
trabajo; algunas de las primeras actividades realizadas con cada uno de los
grupos conformados fueron: la socializacién a detalle de la metodologia,
tiempos a acorde a las disponibilidades, eleccién del comité administrativo,
asignacion de responsabilidades extras como miembros del comité,
capacitaciones sobre desarrollo personal, liderazgo, autoestima, huertos

familiares, entre otros.

El siguiente paso fue la formulacion de politicas y procedimientos para
la recaudacion del fondo social, el ahorro/compra de acciones y solicitud y
pago de créditos; asimismo, la elaboracion del reglamento interno de la

asociacion.
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2.3

Las siguientes reuniones se concentraron sobre temas del buen manejo
de registro de gestion de las actividades de ahorro/compra de acciones,
aclarar la metodologia para llevar a cabo cada reunion de ahorro/compra
de acciones, desembolso de créditos, reembolso de préstamos y el ahorro

cotidiano.

Posteriormente se realiz6 una simulacion de un cierre de ciclo, con la
finalidad de que las participantes observaran y comprendieran de donde se
generaria los beneficios monetarios extras que cada una de ellas recibiria
al finalizar. Esto se llevé a cabo con cada uno de los grupos conformados,

como actividad motivacional.

Como fase final se les brind6 acompafiamiento técnico a cada grupo
gue consiste en asistir durante las préximas reuniones, hasta que cierren el
ciclo, durante esta etapa se resolvieron conflictos e inconformidades que se
generaron dentro del grupo y se llevo un registro financiero de cada uno de

los participantes.

Cada una de estas actividades demando tiempo extra, puesto que fue
necesario brindar capacitaciones individuales, ya que la mayoria de las
participantes son analfabetas, lo cual dificulta en el buen fluido de las

reuniones.

Estudio de mercado del mani

Es un proceso estructurado y organizado que a través de diferentes
técnicas permite recopilar datos para ser interpretados y utilizado por
comerciantes 0 empresarios para tomar decisiones con la finalidad de

lograr atraer, retener y satisfacer a los clientes.

En primer lugar se establecié conjuntamente con el equipo técnico y
representantes de la organizacion, la direccion que debia tener esta

actividad, preparando asi, un plan de accion.
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Para que la debilidad se transformara en oportunidad comercial a gran
escala, se construyeron sus objetivos y la linea de tiempo para la
ejecucion, posteriormente se socializa con las autoridades municipales y se

gestiona el apoyo humano para su realizacion.

El trabajo de campo se llevO a cabo mediante el apoyo de la
municipalidad de Ixcan, en cuanto a la disponibilidad de transporte y apoyo
de dos practicantes del departamento administrativo, previamente
capacitados sobre el tema a investigar y asimismo sobre la correcta

aplicaciéon de la herramienta de investigacion.

El trabajo de campo se realizdé en un tiempo de tres semanas, puesto
gue autorizaron que se dedicaran a esta actividad unicamente tres dias a la
semana, los dos dias restantes debian presentar un avance previo;
ademas de apoyar en actividades propias de la institucion socia, que en

este caso es la municipalidad de Ixcan.

Para el levantado de datos primarios, se elaboraron tres cuestionarios,
gue seria el instrumento de investigacion, el cual fue revisado y avalado por
el gerente de programas de Trickle Up, cada cuestionario contenia
diferentes cantidades de pregunta, siendo estas: las que fueron dirigidas a
los productores contenian 25 preguntas que eran respondidas durante
media hora por los encuestados, el de los intermediarios 20 interrogantes y
para los consumidores 8. La parte investigativa se llevd a cabo en la

comunidad Darién del municipio de Ixcan, El Quiché.

Primeramente dentro de las sugerencias de enfoques se encontraba
Uunicamente verificar o identificar las ventajas competitivas de la venta de
mani; sin embargo, se llegé a la conclusion de que con el analisis de su
cadena nos reflejaria con exactitud el factor a reforzar; he ahi que se

somete la intervencion desde la produccion hasta la comercializacion.



40

En este mismo tiempo se discutié con el personal de Trickle Up sobre la
estructura idénea que consideraban, debia tener el informe, y se

establecieron fechas para su presentacion.

Consiguientemente se centra en la elaboracién del cuestionario que
seria la herramienta de investigacion, la cual fue revisada y validada por el
gerente de programas; como también, los métodos de recoleccion de
datos, siendo estas de fuentes secundaria y primaria a nivel de los
diferentes actores de la cadena, posteriormente realizar el ordenamiento,
sistematizacién y andlisis de la informacion. A lo que concluimos en tres
encuestas a tres actores principales las cuales son: productores,

intermediarios y consumidores.

Se elabord un instrumento dirigido especialmente a los productores de
mani dicho cuestionario consta de 25 preguntas cerradas, que llevo un
aproximado de 40 minutos para aplicarlos. Esta encuesta fue aplicada a 50
productores, cabe mencionar que algunas de las dificultades encontradas
durante la aplicacibn de las encuestas fue encontrar en casa a los

productores.

Para aplicar la encuesta se determin6 que en definitiva se debia visitar a
los productores mientras trabajaban en su parcela, lo dificil fue lograr la
atencion y obtener las respuestas de las encuestas; sin embargo, con el
apoyo de 2 personas mas, se logré aplicar las 50 encuestas.

En cuanto al instrumento dirigido a los intermediarios consta de 20
preguntas semiestructuradas, para la obtencién de informacion acerca de
la demanda y la oferta del mercado de mani, ademas de conocer algunas
razones por las cuales se dan las pérdidas en la comercializacion de dicho

producto.
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Estas encuestas tuvieron a bien aplicarlas en el casco urbano del
municipio ya que es el centro de la intermediacién. Fue un total de 20

boletas aplicadas.

En las boletas para los consumidores se formularon ocho preguntas
especificas para conocer el nivel de consumo de mani de las personas, la
presentacion y cantidad que suelen comprar, esto con la finalidad de
verificar las causas de inestabilidad de los precios, o bien si el nivel de
oferta es por atender a la demanda, esta encuesta se aplicé en el casco

urbano a 30 consumidores.

Se analiz6 cada detalle brindado por los encuestados, se sistematizd y
se evalud las alternativas de posibles cambios o acciones que podrian
brindarle ventaja competitiva a cada una de las participantes del proyecto

gue se dedican al cultivo y comercializacion del mani.

Al finalizar, los resultados fueron presentados ante un grupo focal
conformado por representantes de la unidad de practica, la organizacién
socia FUNDALACHUA y la municipalidad de Ixcan.

Cabe mencionar que la institucion socia; es decir, la Fundacion Laguna
Lachud, se dedica en su componente productivo a velar por la correcta
produccion de granos; asimismo, a apoyar a las participantes en cuanto a

la facilitacion de comercializaciéon tanto local como internacionalmente.
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) CAPITULO 3
ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

A continuacidn se exponen los resultados obtenidos a través de las acciones

implementadas, a favor del proyecto Alianza para la Inclusién Rural.

3.1 Investigacion de mercado de consumidores e intermediarios en Ixcan,

Quiché

A través de la investigacion de mercado se logré diversificar las
actividades productivas de las 100 participantes del proyecto Alianza para
la Inclusion Rural, logrando a su vez empoderar a dichas participantes a
analizar, discutir y elaborar su propio plan de negocios como se puede ver

en el anexo uno de este trabajo.

Por medio del estudio se identificaron los tipos de negocios que ya
estaban establecidos dentro de la comunidad, de esa manera las
participantes ya no replicaron esas actividades, al contrario, implementaron
las que eran demandadas por la comunidad, dentro de los tipos de
negocios identificados se encontraba mayormente las tiendas de consumo
y algunas ventas de medicamentos basicos. Durante el analisis se verifico
gue la mayoria de personas se dedican a la crianza de cerdos y pollos en

pie, actividad que es rechazada por politicas de la organizacion.

Las comunidades de Ixcan, son de gran magnitud; sin embargo, no
cuentan con mercados locales, por tal razon, existe bastante demanda de
negocios, que por falta de dinero para invertir no lo habia implementado,
esto ayudd a que las participantes tuvieran una gama de oportunidades y
alternativas de negocios, segun fuera su conveniencia, comodidad y

capacidad econémica.
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En las ocho comunidades intervenidas por el estudio, se elaboraron
diferentes planes de negocios, posterior a la capacitaciéon que se les brindo
a las participantes, sobre ideas de negocios y medios de vida, se logro
intensificar la participacion y la motivacion de las mismas a aperturar un
negocio diferente, con jugosas ganancias y que a lo largo del tiempo

promete ser sustentable.

A través de ello se logré implementar, ventas de calzado de hule, venta
de ropa nueva, venta de ropa americana, venta de Utiles basicos escolares,
venta de verduras, venta de frutas, venta de productos quimicos para
cultivo, tiendas de consumo diario diversificando productos, venta de carne
de cerdo, compra de pollos de engorde y venta por libra, venta de

refacciones y venta de accesorios para dama.

Los puntos estratégicos fueron establecidos mediante el analisis de la
situaciéon de la comunidad, ademas de la gestion con los alcaldes
comunitarios, en brindar espacios para las ventas de las participantes, con
ello, se logré fortalecer los medios de vida, estimular el habito de ahorro de
las mismas, ya que se pudo constatar el incremento en la cantidad de
compra de acciones por reunion, al momento de poner en marcha los

negocios.

Para Trickle Up el solo hecho de verificar que sus participantes no
estaban dedicandose a la crianza de cerdos y pollos, y que los negocios
estaban mostrando en las primeras semanas el nivel de rentabilidad
medida, fue un total éxito, ya que ellos consideran dificil pero no imposible
convencer y cambiar la mentalidad de las personas que viven en el area
rural, en relacion a un giro de sus actividades productivas y a atreverse a

emprender algo diferente.
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3.2 Programa de capacitacion de ahorro y crédito

El programa de capacitacion fue un éxito; sin embargo, hubo factores
que dificultaron su proceso y aceptacion, principiando con las participantes
que fueron el enfoque y la razén de ser de dicho programa. El acuerdo con
ellas fue de brindarles la informacion sobre la estructura y metodologia que
se utilizaria para comprender de una manera mas practica su funcion, su
finalidad e importancia de ahorrar; ademas de ello poder iniciar el proceso

con ellas al momento de aceptar conformarse en grupos.

A través de la metodologia utilizada de ahorro y crédito se logré
empoderar a las 100 participantes del proyecto Alianza para la Inclusion

Rural, en cuanto al eje alfabetizacion financiera.

A principio de la comprension del programa y su objetivo; expresaron su
preocupacion en cuanto a conseguir el dinero para iniciar a ahorrar. Una
situacién que por un momento se torné complejo, pues las familias son de
escasos recursos; sin embargo, se tomo la decision de que ellas debian
buscar sus propias soluciones, sin dejar atras nuestro apoyo; por lo que se

decidio utilizar la herramienta de diagnostica denominada lluvia de ideas.

Se gener6 un conflicto ideolédgico para identificar formas de conseguir
dinero para ahorrar cada cierto tiempo y de qué manera lo harian sin
descuidar los gastos basicos del hogar; fue ahi donde surgio la voluntad de
cada participante a arriesgarse a realizar algo que veian dificil y que jamas
antes lo habian hecho.

Esa actitud permitié que se generara buenas expectativas de ellas y a la
actividad de grupos de ahorro y asi fue, al dar sus primeros pasos iniciaron
con un monto minimo de Q.10.00 y las reuniones se realizaban cada
semana 0 a veces cada quince dias cuando se brindaban capacitacion

sobre temas de desarrollo personal, tiempo que les fue favoreciendo, ya
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gue nos dimos cuenta que ahorraban mas de lo que guardaban cada
semana.

Al cabo de tres meses de haber iniciado la actividad de ahorro las
participantes se mostraron motivadas ante la metodologia compartida y
deseaban integrar a otras personas de la comunidad, lo cual no fue posible
por el reglamento de la misma, pero quedo claro que en un segundo ciclo

podrian hacerlo.

Hubiera sido favorecedor para el grupo el integrar otras mujeres
interesadas a participar en los grupos de ahorro, pues se generaria un
mayor capital; sin embargo, por experiencias no se han aceptado ya que al
final muchas de ellas esperan recibir al igual que las participantes del
proyecto un capital semilla, lo cual no puede ser posible, ya que es un
beneficio que tienen un delimitado grupo, que en este caso son las que

forman parte del programa de Trickle Up.

Los grupos conformados no estaban integrados por la cantidad de
personas adecuadas para formar un grupo de ahorro, ya que si lo
analizamos, cada participante ahorra la cantidad minima que puede y si es
un grupo de seis personas al final de la reunién el capital disponible no
seria suficiente para los desembolsos de préstamos y maxime para otorgar

varios de ellos.

Finalmente se acordd que podrian brindar préstamos después de tres
meses de haber iniciado sus actividades; de tal manera, que tengan capital
disponible y ademas de ello los préstamos debian otorgarse de dos en dos
cada mes para que ninguna participante se molestara al no poder adquirir

uno por la falta de capital.

Pero para establecer estos acuerdos en cada grupo se realiz6 varias

actividades para formalizar las acciones de cada reunion.



46

Se conformaron 7 asociaciones en diferentes comunidades, de entre 6 a
12 integrantes activos, el objetivo primordial era que todas las participantes
del proyecto se formaran en asociaciones ALAC, ya que esto refleja, la
buena cantidad de inversion a futuro, con lo que van ahorrando como se

puede ver en el anexo dos de este trabajo.

Cabe resaltar que como epesista Unicamente se intervino en esas siete
comunidades por eleccién del técnico y porque eran en donde se centraban
el mayor numero de participantes, puesto que en las comunidades
restantes solo habia dos, tres o cuatro participantes, por lo tanto, la

metodologia no aplicaba para ellos.

En cada una de las asociaciones o grupos de ahorro y crédito local —
ALAC-, se llevo a cabo la eleccion de los comités administrativos, quienes
por medio del sistema de votacion secreto, quedaron electos las personas
idéneas, segun las funciones y los puestos dentro del comité. Sin antes
recalcar el rol de cada uno de ellos; quienes facilitaron el desarrollo de
cada reunion del grupo.

Uno de los mayores logros alcanzados en la implementacion de la
metodologia fue el valor de la accion establecido, la cantidad compradas en
cada reunion por cada participante y la adquisicién de pequefios créditos,
gue puso en circulacion el dinero disponible en caja, eso da la pauta que al
finalizar el afio, las participantes recibiran ademas de la cantidad ahorrada,

otro cantidad pequefia o igual, por cuestiones de intereses.

Los porcentajes de interés fijados juntamente con la asamblea han sido
alto, con el objetivo de que con un pequefio crédito el dinero aumente

notoriamente.
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Ademas de ello, se evalué a través de dos inasistencias del oficial de
campo en los grupos ALAC, la comprension de la metodologia, lo cual tuvo
un resultado satisfactorio, pues reflejo la comprension y la correcta
aplicacién de los procedimientos y el constante interés del participante de

generar en el tiempo ahorros para el futuro de sus hijos.

3.3 Estudio de mercado del mani
Por medio del estudio realizado sobre la produccion de mani y su
comercializacién se pudo concretar que la cadena de valor del mismo tiene
potencial de generar impactos positivos en las condiciones de vida de las
personas de bajos recursos, mediante la creacion de empleo y
diversificacion de los ingresos de las familias rurales beneficiadas como se

puede ver en el anexo tres de este trabajo.

Sin embargo, las familias no contratan personal ya que ellos mismos
son los que realizan todas las tareas necesarias para cultivar, brindarles los
cuidados al cultivo y cosechar; puesto que consideran que nadie mas que
los mismos duefios e integrantes de las familias como propietarios lo harian

mejor y ademas los costos al final son menores.

Al final las familias realizan 11 pasos durante la produccion del mani, de
los cuales: la preparacion del suelo, la siembra, las limpias, fertilizacion,
riego y control de plagas; son realizados por los hombres de la casa,
mientras que las mujeres apoyan con el proceso de arranque, despenique,

secado, tostado y almacenaje; y empaque del producto.

El estudio refleja que la inversion fija para una tarea de cultivo de mani,
hacienda a los Q.340.00; sin embargo, esta cantidad suele aumentar

cuando los propietarios deciden pagar personal para que realicen toda la
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labor. Esto significa que una tarea genera este costo, cuando el duefio de
la produccion participa o ayuda en el proceso de siembra y cosecha.

Si bien es cierto, en la actualidad como actividad econémica no es
recomendable, ya que se encuentra en los meses en donde la cantidad de
ofertantes aumentan, y la posibilidad de vender en el area disminuye, por
tal razdén, se requiere viajar hacia otros municipios, buscando precios

justos, previo a una evaluacion de costos.

Esto significa que las utilidades esperadas se alteran, pues el hombre
de la casa es el unico que los lleva a vender con el apoyo del hijo mayor,
mientras que el resto de la familia se queda en casa sin realizar otra

actividad productiva.

La familia no considera de que con solo el hecho de ir a vender el mani
hacia otros municipios les genera mayores costos y aun mas viéndolo
desde la perspectiva de un microempresario, pues no llevan varios
guintales; sino Unicamente de tres a cuatro, por lo que rapidamente se

identifica las dificultades y el nivel de utilidad que obtienen.

Sabiendo que trabajan con pequeiias cantidades para comercializar,
deberian de concentrarse a identificar compradores en su municipio y
mejor aln en su comunidad, pues en algunos casos, los encuestados
expresaron que llegaban compradores en sus comunidades pero que
debian juntar varios quintales para que el viaje que ellos hacian realmente

fuera productiva.

En este caso vemos que la poca comunicacidn que existe entre
productores es muy poca 0 nula y eso repercute también en sus
actividades productivas, con lo cual podrian sacarle provecho. Es por ello,
gue para la produccion y comercializacibn del mani, es necesario

considerar las temporadas, los precios, la competencia y sobre todo, tener
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vinculos con mercados meta, para que no surjan dificultades en su

comercializacion.

Para Trickle Up ha sido imprescindible conocer el nivel de
comercializacion y la cantidad de produccién del mani, ya que dentro de
ella se verifica, que se le debe brindar prioridad al sector y lograr que sus
participantes desarrollen una visibn empresarial mas alta, para que no se

maneje la actividad en niveles de sobrevivencia.

Si en una comunidad la mayor parte de familias producen vy
comercializan mani, definitivamente no debe verse esta actividad o hacerse
solo para sobrevivir; sino, para mejorar sus estilos de vida e iniciar nuevos
negocios que puedan realizar durante la siembra del mani y no perder

tiempo esperando obtener ingresos hasta la cosecha.

En general, mediante el estudio realizado se encontr6 que las relaciones
entre los operadores de la cadena son controladas por los grandes
comercializadores, ya que son éstos quienes establecen precios de compra

y formas de pago.

Como en este caso que el quintal de mani, haciende de Q.100.00 a
Q.125.00; considerando que en una tarea obtienen de 4 a 5 quintales y los
costos son de aproximadamente Q.340.00 o mas, por el pago de transporte

y alimentacion.

En el mercado del mani el productor casi siempre sale perdiendo o
ganando el minimo sobre su produccion, ya que vender en poca cantidad
resulta menos beneficioso. Los grandes comercializadores estan anuentes
y cada vez buscando nuevas fronteras para llevar el mani y asi generarles
mayores ganancias, mientras que el pequefio productor solo se centra en

eso, en producir.
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Por lo que se debe considerar la cantidad de produccién a realizarse al
afio segun el precio vigente.
CONCLUSIONES

Las actividades realizadas a beneficio del proyecto Alianza para la Inclusion
Rural, han logrado mejoras en las fases de ejecucion, ademas de establecer y
seleccionar estrategias de trabajo que permitiran a la organizacion tomar

decisiones en distintas situaciones que se les presente.

A través de la investigacion de mercado de consumidores e intermediarios se
lograron identificar ideas de emprendimiento tales como: la compra y venta de
ropa, materiales de construccion, productos veterinarios, calzado para dama vy
caballero, medicina basica, articulos de consumo diario, lacteos, embutidos,
entre otras, para fomentar e impulsar a dichas participantes, que diversifiquen

sus actividades productivas.

Por medio de la implementacion de la metodologia de ahorro y crédito se
empodero a las participantes del proyecto Alianza para la Inclusiéon Rural en el
eje de educacioén financiera, alcanzando el éxito de cada grupo a través de la
cantidad de compra de acciones; es decir el ahorro acumulado durante las
reuniones, y la facilidad de acceder a pequefios créditos; que al final del ciclo les

generara un ingreso extra.

Los resultados obtenidos del estudio sobre la produccion y comercializacion
del mani, ha reflejado que esta actividad no es rentable, ni factible, por los altos
costos de produccién y bajos precios en ventas, lo cual no compensa el arduo
trabajo que este requiere y el capital que se invierte para producirlo. Por lo
anterior las participantes del programa determinaron la no conveniencia de
replicar tal actividad productiva, deduciendo que no seria inteligente invertir el

capital semilla en un negocio con utilidades inciertas.
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RECOMENDACIONES

Que la organizacion Trickle Up, de seguimiento a las buenas practicas
desarrolladas durante la intervencion; digase, investigaciones de mercado,
programas de capacitacion y gestiones interinstitucionales, entre otras; con la
finalidad de fortalecer los futuros proyectos, considerando el contexto del area
0 municipio donde esta vaya ser ejecutada. Asimismo, considerar el
compartimiento de tal experiencia a los proximos socios; a manera de asegurar

la correcta implementacion del modelo de graduacién a futuro.

Que la institucion Trickle Up fomente y apoye a sus participantes a analizar,
discutir y elaborar sus propios planes de negocio, en base a los resultados
obtenidos del estudio de mercado, con la finalidad de garantizar el éxito a
futuro de los mismos. Ademas de brindarles acompafiamiento técnico
constante a cada una de ellas e ir conociendo su adaptabilidad en cuanto a
dedicarse y administrar una actividad diferente a lo acostumbrado.

Que la organizaciéon Trickle Up disefie y reproduzca en un proyecto futuro
material didactico del proceso de la metodologia de ahorro y crédito, para
facilitar la comprension ilustrativa, asimismo, mejorar la calidad de aprendizaje

de las participantes.

Hacer énfasis en la asistencia técnica a las participantes para que se les
oriente en la eleccion de otra actividad productiva, considerando la gama de
oportunidades identificadas, a través del estudio de mercado realizado en sus

comunidades.
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INTRODUCCION

Trickle Up es una organizacion internacional que se dedica a aliviar la
situacion de pobreza de las personas que viven en el area rural, proporcionando
a los mas pobres, subvenciones de capital semilla, el apoyo que necesitan para
crear pequefas empresas, crear planes para el futuro y lograr un cambio en sus

comunidades.

Trickle Up —TUP- en asocio con la Fundacién Comunitaria Laguna Lachua —
Fundalachua-, desarrollan programas y proyectos que contemplan el
componente de inclusion econémica a hogares en extrema pobreza; en dichos
programas involucran a poblaciones que han vivido en desventaja en relacion a
otros, en este caso, se encuentran enfocados en nifios con discapacidad de las
areas rurales del municipio de Ixcan, El Quiché, mediante el Proyecto de Alianza
para la Inclusion Rural —ARI-, y por otro lado enfatiza en el involucramiento de
jovenes mujeres a través del proyecto denominado Empoderamiento que hace

participes a seforitas comprendidas entre las edades de 10 a 19 afios.

Entre los distintos componentes que se desarrollan en los programas se
encuentra la capacitacion sobre medios de vida sostenibles y el otorgamiento de
un capital semilla para iniciar actividades productivas o negocios que les permita
generar ingresos familiares para satisfacer sus necesidades basicas y les facilite

mejorar las condiciones de salud y educacion de los nifios de dichos hogares.

En tal sentido, es necesario conocer el mercado y las condiciones para hacer
las respectivas inversiones individuales que son alrededor de Q.600.00 a
Q1, 200.00 y de esta manera contribuir a que los hogares emprendan
actividades productivas rentables y acordes a las demandas de la poblacion.



Para ello se realiza una investigacion de mercado, que abarca comunidades
donde Trickle Up tiene influencia de participantes, como lo son: Santa Clara la
14, Las mojarras, San Juan Chactela, Punto Chico, Victoria 20 de Enero, Santa
Maria Dolores, Santa Ana y San Lucas; de tal manera, identificar las
necesidades de la poblacion y generar nuevas ideas de negocios, rentables y al

alcance de inversion de cada participante.

Las mujeres obtienen conocimientos de negocio, formacion, capacidad de
identificar oportunidades, planificar un medio de vida y la subvencion para

implementarla.



CAPITULO 1

1.1 Planteamiento del Problema
La organizacion Trickle Up estd comprometida con el objetivo global de
erradicar la pobreza extrema para el ailo 2030. Y su objetivo institucional es
en los préximos cinco afos, levantar mas de un millébn de personas de la
pobreza extrema; focalizando su esfuerzo en las areas y regiones mas

pobres.

A través de su programa de graduacion brinda a sus participantes una
oportunidad de desarrollo micro-empresarial; a través, de una subvencion
econdmica; sin embargo, a través de las técnicas y herramientas de
diagnostico, se identific6 que el recurso humano de la organizacion
desconocen la dindmica de mercado en donde se desenvolveran sus
participantes con sus actividades productivas; aunado a eso, se constatd
gue la organizacibn no acepta como actividad productiva la crianza de

animales domésticos y la agricultura.

Esto complica garantizar que las beneficiarias sigan anuentes a ser parte
del proyecto, puesto que es dificil para ellas dedicarse a una actividad
diferente a la que ya estan acostumbradas; ademas de no conocer los

riesgos, pero aun mas, no poder identificar o generar ideas de negocio.

Por lo que se define la problemética como ¢Qué oportunidades de
emprendimiento microempresarial existe en la region de Ixcan, para las

participantes?.



1.2 Objetivo
1.2.1 General

Generar la diversificacion de actividades productivas de las
participantes, a través de una investigacion de mercado de
consumidores e intermediarios, para que desarrollen negocios

sostenibles en Ixcan, Quiché

1.2.2 Especificos
a. Conocer los tipos de negocios existentes, a través de una
investigacién de productos existentes en las comunidades, para
aumentar el nivel de éxitos y disminuir el nivel de fracaso de los

negocios de las participantes.

b. Implementar diferentes negocios en las 8 comunidades de
intervencién, a través de la inversion del capital semilla de las

participantes, para lograr que las mismas sean sostenibles.

c. Establecer puntos estratégicos de venta para las participantes, a
través de una previa evaluacion del entorno de la comunidad, para

disminuir riesgos de pérdidas de productos.

1.3 Segmentacion de mercado

1.3.1 Geografica
Comunidades de Ixcan Playa Grande, El Quiché. Santa Clara la 14,
Mojarras, San Juan Chactela, Punto Chico, Victoria 20 de Enero, Santa

Maria Dolores, Santa Ana y San Lucas.

1.3.2 Demografia
Se realizara a habitantes de cada comunidad, entre hombres y

mujeres que sean mayores de 19 afos.



] CAPITULO 2 ’
FORMULACION DEL DISENO DE LA INVESTIGACION
2.1 Tipo de investigacion
La investigacion es descriptiva, ya que nos brinda datos reales, precisos
y sisteméticos, tiene como objetivo describir las caracteristicas de grupos
pertinentes como consumidores o situacion de mercado. En este caso seria
el comportamiento de los consumidores mayores de 19 afios que habitan en

comunidades priorizadas del municipio de Ixcan, el Quiché.

2.2 Caracteristicas del tipo de investigacion

a. El instrumento a utilizar es elaborado previamente.

b. Los datos se clasifican en categorias precisas, que se adecuen al
propésito del estudio y permitan poner de manifiesto las semejanzas,
diferencias y relaciones significativas.

c. Describen, analizan e interpretan los datos obtenidos, en términos claros

Y precisos.

2.3 Procedencia de datos

2.3.1 Fuente primarios
Para la recolecciébn de datos tenemos la técnica de la encuesta
directa estructurada, aplicado a la muestra de la poblacion, esta técnica

se utiliza para obtener informacion claray especifica.

2.4 Area de influencia
Las encuestas se aplican en ocho comunidades, del municipio de Ixcéan,

el Quiché.



2.5 Determinacion del universo
Ocho comunidades rurales indigenas, donde las familias son numerosas

y la cantidad de integrantes oscilan entre 5 a 10 individuos.

Ademas, tienen una economia de subsistencia, cuyos ingresos varian
cuando bien de entre Q1000.00 a Q1500.00 mensuales, inclusive casos

extremos en el que los ingresos son menores a los datos anteriores.

2.5.1Técnica del muestreo por conglomerado
Se utiliz6 esta técnica ya que se dividi6 a la poblaciéon en
subpoblaciones como lo son: consumidores e intermediarios, esto se

realiz6 por cada comunidad.

2.5.2 Muestra

Se tomé una muestra de 80 personas (10 por comunidad) mayores
de 19 afos.



3.6 Bosquejo del instrumento

Eoleta general

trickle¥P

INVESTIGACION DE MERCADO -
Encuesta dirigida a habitantes en general de 20 ahos en adelante.

El objetive de esta investigacion es evaluar la capacidad v necesidad comercial
de & comunidades del municipio de Ixcan, Quiché; De tal manera apoyar a las

participantes de los proyectos Alianza para la Inclusion Rural y empoderamienta,
en la generacion de ideas de produccion y comercializacion, para fortalecer los

medios de vida que emprendan ¥ lograr con ellos forfalecer su capacidad
economica.

COMUNIDAD:

1. iCual es el producto o servicio que adguiere con mayor frecuencia?

2. iCual es el factor principal gue incide en su decision de compra?
[ Jubicacion [ |Precio comodo [ |Calidad [ | Variedad
DMecesidad

3. ;iCQué producte o servicio no encuentra en su comunidad?
[ ] variedad de Verduras [ ] variedad de Frutas [ [3ranos Basico

[ ] Camnes [ ] Hiervas [ ] Refacciones
[[] Sastreria [ ] Fabricacion de muebles| | Ferreteria
|:| Venta de materiales de construccion

D Medicamentos |:| Utiles escolares

4. ;Por qué razon cree gue no encuentra en su comunidad el producto que

desea?
|:| Precio alto |:| Poca demanda |:| Distancia DFaIta de capital

5. iEndonde adquiere prendas de vestir v calzado?
|:| Comunidad |:| Pueblo |:|Dtrn comunidad



B. ;Que tipo de prenda de vestir compra con mayor frecusncia?
[]Blusas [[|Fantslones [ ]{Gdipies. [ Licras
[ zarmras [ ] Ropaintericq] [ ] Short/pantalonets [ | Camisas
[] Faldasicorte

™

;Como prefiers las prendas de vestir?
|:| Muevas |:| de segunds msno Armbos |:|

2. ;Para refrescarse, cual es la bebida que consumen con frecusncia?

[ ]Agus purs [ Gaseosas [ ]Jugos natursles
|:| Fefrescos

8. ;En donde adquiere los productos gue consume o ufiliza?
[]Cemunidad [ ]en el pusbic

10. ; Estaria dispuesto (a) a pagar un costo elevado de un producto, con el fin de

adquirirlc mas cerca?

[]si [] Mo

OBESERVACIONES




trickleYP

Boleta para

intermediarios

INVESTIGACION DE MERCADO

Encuesta dirigida a habitantes en general de 20 anos en adelante.

El objetivo de esta investigacion es evaluar la capacidad v necesidad comercisl
de & comunidades del municipio de bxcan, Quiche; De tal manera apoyar & las
participantes de los proyectos Alianza para la Inclusicn Rural v empoderamiento,
en la generacidn de ideas de produceidn v comerdializacion, para fortslecer los
medios de vida que emprendsn y lograr con ellos fortslecer su capacidad
economica.

COMUMNIDAD:

1. ;Que tipo de negocio tiena?

[ ]Sensume diario [ ]zapateria [_|venta de ropa [Litreri=
[ ]Crianza de animales domésticos [ | Cereria ] Merceris
otra:

2. ;Cuarto fiempo lleva su negocic?
[Imencsde 18fic [] 1-2afios []3-4afios [] 58 afios
Dh‘lés de 8 anos

2. :En donde compra sus productas?

|:| Em Iz comumnidad |:| en 2| pusblo I:l comumidad cercana
[ ]=ale hace pedidas

4. ;Que factor incide en su decision de compra?
[ hvariedsd de producte [ ] Cantidad demanda [ ] FrecioCémeds

|:|Cali::|ad del producto |:| Distancia para adquiriro
Ciro

5. ;Qus producto tienen mayor demanda en su negocio?




6. ;=52 ha enterado de slgun producio nuevo que posiblemente tenga demanda

en su comunidad?

[Que =i LCuAI?

7. iHa pussto a ls venta un products nuewo?
R []=i s Cual?

2. ;Cual fue el comportamiento de sus clientes?
[ JFavarable [ ] Desfavarsble  ;Por qué?

9. ;Quienes son sus clientes frecuentes?
[ Jama de casa [] Docentes ] Mirios {as) [] Visjeros
Otros:

10,  Vende frutss v verduras?
Clie [ Cusles?

OBESERVACIOMNES
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2.6.1 Resultado de la prueba piloto

La prueba piloto nos llevo a las correcciones siguientes:
Encuesta de Consumidores:

a. Las preguntas de respuestas multiples, paso a ser de una sola
respuesta. En las preguntas No. 2,3y 8.

b. Se agregd una opcion de respuesta en la pregunta No. 7.
Encuesta de Intermediarios:

a. Se delimitaron las respuestas de las preguntas No. 1.

b. La pregunta No.4 pasoé a ser una sola respuesta.

2.7 Elaboracion del presupuesto

TABLA 1
PRESUPUESTO
Descripcion Cantidad Precio Total

Recursos Materiales:
Tabla Shannon 1 Q .10.00 Q. 10.00
Impresiones 210 Q. 0.50 Q.105.00
Copias 200 Q. 0.25 Q. 50.00
Sobres cartas 2 Q. 1.00 Q. 2.00
Foélderes 2 Q. 1.00 Q. 2.00
Fastener 2 Q. 1.00 Q. 2.00
Lapiceros 4 Q. 1.25 Q. 5.00
Papel Bond Pliego 4 Q. 0.75 Q. 3.00
Marcadores 3 Q. 3.00 Q. 9.00
Transporte: Ida y 18 viajes | Q.236.00 Q.236.00
Vuelta (8
comunidades)
Municipio: 8 Q. 50.00 Q.400.00

TOTAL Q.824.00
Recursos
Tecnoldbgicos:
Servicio de Internet 1 mes | Q.400.00 Q.400.00
Teléfono Celular saldo Q. 50.00 Q. 50.00

TOTAL Q.450.00
SUMA TOTAL Q.1274.00

Fuente: Investigacién de campo 2 016.
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CAPITULO 3
TRABAJO DE CAMPO

3.1 Objetivo
La encuesta realizada tiene como objetivos:
a. Recolectar informacion clara y precisa.
b. Conocer la demanda de los consumidores de cada comunidad.

c. ldentificar puntos estratégicos de negocio.

3.2 Planificacion

Para aplicar la encuesta es necesario lo siguiente:

a. Determinacion de informaciébn necesaria, segun el objetivo de la
investigacion.

b. Determinar el universo de la investigacion, para poder delimitar.

c. ldentificar la poblacién meta, para la aplicacién de las encuestas, tanto
consumidores e intermediarios.

d. Elaborar dos instrumentos, cada uno con 10 preguntas ordenadamente,
una guiada para los consumidores y otro para los intermediarios.

e. Seleccién del tipo de encuesta que se utilizara.

f. La aplicacion de la encuesta se realizara en ocho comunidades,
previamente seleccionadas del municipio de Ixcan, Quiché.

g. La labor de campo se implementara dentro de la segunda y tercera
semana de Junio (del 06 al 17).

h. La preparacion y analisis de datos seria del 16 al 24 de junio, por la

cantidad de informacion.

3.3 Caracteristicas del Personal de Campo
Como minimo el personal de campo debera cumplir con ciertas

caracteristicas, entre las cuales son:
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3.3.1 Dominio del tema
Se debe dominar el tema para la realizacion de la encuesta.

3.3.2 Ser Sociable
Ser capaz de establecer empatia con los encuestados y ser
accesible al momento que ellos tengan dudas.

3.3.3 Ser tolerante
Esperar tranquilamente si la persona a encuestar se ocupa o0

interrumpen la aplicacion de la encuesta.

3.3.4 Etica profesional
Los encuestadores deben ser éticos al momento de llenar las

boletas ya que la investigacion requiere de datos veridicos.

3.3.5 Honestidad
Ser una persona honesta a la hora del conteo de la encuesta, ya
gue la informacién recabada debe ser confiable y veridica. Ya que
como sabemos es una informacion que tendra un impacto en los

resultados que reflejan la investigacion.

3.4 Recursos Requeridos
3.4.1 Humanos
El personal para la recoleccion de datos. (Aplicacién de encuesta).
La cantidad de personal debe ser lo necesario para aplicar el
instrumento, de modo que, pueda lograrse dentro del tiempo

establecido.

3.4.2 Materiales

El instrumento que se utilizara para la recoleccion de datos.

3.4.3 Financieros
Los gastos para la elaboracién y reproduccion del material, asi
como el pago de transporte que efectuara en el trabajo de campo (ocho

comunidades).
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3.4.4 Tecnolbgicos
Equipos de cdmputo, para la tabulacion e interpretacion de datos

recabados.

3.5 Cronograma de actividades

2016
TIEMPO
No. ACTIVIDAD JUNIO JULIO
1 2] 3] 4 21 3] 4

Elaboracion de Instrumento de
investigacion

2 |Trabajo de campo

3 |Preparacion y analisis de datos

4 |Elaboraciéon de informe

5 Socializacion de los resultados
obtenidos

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.
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CAPITULO 4
PREPARACION Y ANALISIS DE DATOS

4.1 Comunidad Santa Clara la 14

GRAFICA 1
DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES
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Producto que Factor principal que ~ Productos que no  Razénde Donde  Tipo de prenda que

adquiere con mayor incide en su decision encuentra en su no adquiere  compra con mayor
frecuecia de compra comunidad encontrar sus frecuencia
el prendas
producto para vestir
en su
comunidad

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.

La dinAmica de los consumidores en la comunidad: Santa Clara la 14 es muy

precisa ya que las encuestas han reflejado que en un porcentaje del 80% los
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productos que mas se adquieren o consumen son los articulos de consumo

diario por su indispensabilidad en los hogares.

Seguidamente la demanda de un 20% de medicinas por las distintas pero no
graves enfermedades, maxime en los niflos que son muy frecuentes las

diarreas.

Pero las familias al adquirir cualquier producto se fijan primeramente del
precio segun la encuesta en un 50%, un 30% en la calidad y otros 20% son

factores varios entre ellas la distancia, fecha de vencimiento, entre otros.

Dentro de la gama de productos que les es dificil encontrar en las
comunidades en mayor porcentaje de 20% se encuentra la venta de utiles
escolares, ademas de que solo hay una escuela, los alumnos les cuesta
conseguir utiles nuevos cuando acaban con alguno, en un 15% expresan que las
verduras es muy importante en la alimentacion diaria; sin embargo, por ser un
producto perecedero creen que la mayor parte de las personas deciden no

vender y asi no arriesgarse a perder.

Otras de las razones expresadas por los encuestados es que en un 95% la
falta de capital de inversién obstaculiza al emprendedor pues adquirir un crédito
resulta tedioso y afecta en la rentabilidad de los negocios; pero que seria bueno
gue se diversifiqguen los negocios para que ya no viajen hasta el pueblo a

comprar sus productos, ropa por ejemplo.
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GRAFICA 2
DIRIGIDA A INTERMEDIARIOS

100%

3-4 afios Cantidad Consumo diario Ama de casa No
demandada
Tipo de negocio = Tiempo de su  Factor que incide  Productos con Clientes Vende frutas y
negocio en su decision de mayor demanda frecuentes verduras

compra

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.

Los negocios de intervencion ofrecen variedad de productos pero en mayor
porcentaje ofrecen productos de consumo diario por lo que aducen que ese es
su tipo de negocio y que la mayoria llevan pocos afios de estar funcionando
entre 3 a 4 afos; ellos adquieren sus productos en el pueblo en pequefias
cantidad segun la demanda de los clientes, lo cual siempre ha sido articulos de

consumo diario.

La mayoria no ofrecen o no venden lo que son las verduras por el alto riesgo
de pérdida; pues se deterioran rapidamente y las personas ya estan
acostumbradas a adquirirlo en el pueblo y frescos.
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4.2 Comunidad mojarras

GRAFICA 3
DIRIGIDA A CONSUMIDORES

100% 100%
60% 60%
40%
0,

Consumo Precio Variedad  Variedad Utiles Distancia Pueblo Blusas Ropa

diario Comodo defrutasy escolares interior
verduras
Producto Factor principal que Productosqueno  Razéndeno Donde Tipo de prenda que
que incide en su decision de encuentra en su encontrar el adquiere compra con mayor

adquiere compra comunidad producto en sus prendas frecuencia

con mayor su para vestir

frecuecia comunidad

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.

Mojarras es una comunidad pequefia en donde los habitantes deciden viajar
hacia el pueblo que esta a una distancia de una hora en transporte publico, para
adquirir los productos que necesitan y que no encuentran en su comunidad
como las frutas, verduras, ropa, ya sea para dama, caballeros, nifios 0 nifias y
Utiles escolares, estos en la temporada de inicio de afio, en el transcurso del afio
lo que hacen es tratar la manera de mantener en reserva unos que otros Utiles

de mayor uso, como cuadernos, lapices, sacapuntas y borrador.
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GRAFICA 4
DIRIGIDA A INTERMEDIARIOS

100%

Consumo diario  Menos de 1 afio Variedad de Consumo diario Ama de casa No
producto
Tipo de negocio  Tiempo de su  Factor que incide  Productos con Clientes Vende frutasy
negocio en su decision de mayor demanda frecuentes verduras

compra

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.

En Mojarras las pocas tiendas que hay son ventas de consumo diario y que
tienen como maximo un afios de haber iniciado sus ventas, a pesar de que son
pocos siempre tratan de ofrecer variedad para retener a los clientes; sin
embargo, aqui confirmamos lo que han expresado los consumidores que venta

de frutas y verduras especificamente no hay dentro de la comunidad.

En las tiendas Unicamente ofrecen lo que son tomate y cebolla, pero en
existencia solo tienen de 2 a 5 libras para no tener mucha pérdida en caso de no

ser vendido.
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4.3 Comunidad San Juan Chactela

GRAFICA 5
DIRIGIDA A CONSUMIDORES

100% 100%

80%

50% 50%

40%
30%
-

Consumo Precio Necesidad Ferreteria  Frutasy Faltade Comunidad Blusas Pantalones

diario Comodo verduras capital y Camisas
Producto Factor principal que Productosque no  Razondeno Donde Tipo de prenda que
que incide en su decision de encuentra en su encontrar el adquiere compra con mayor
adquiere compra comunidad producto en sus prendas frecuencia
con mayor su para vestir
frecuecia comunidad

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.

San Juan Chactela es una comunidad muy retirada de la cabecera municipal

de Ixcan, en vehiculos o motocicletas esta en una distancia de 2 horas.

Por lo que a los habitantes les es realmente dificil tener la disponibilidad de
varios productos para que puedan accesar a ellas. Mayormente se consumen
los articulos de primera necesidad, todo aquello utilizado y es primordial para la
preparacion de los alimentos diarios; sin embargo, poder variarlos es complicado
porque ni vendedores de verduras llegan en dicha comunidad y no solo es por la
distancia, sino también por el dificil acceso y el clima; que hacen que los
productos perecederos se deterioren rapidamente por lo que verduras para ellos
son unicamente tomate, cebolla y papa.
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Cuando son articulos no perecederos y no los encuentran en su comunidad
es porque la gente no tiene la capacidad de inversion, por ejemplo; aperturar
una ferreteria requiere de un capital bastante ambicioso pues para
implementarlo debera tomar en cuenta la diversidad de herramientas que se

debe ofrecer, la calidad y el nivel de demanda.

GRAFICA 6
DIRIGIDA A INTERMEDIARIOS

100%

60%

Consumo diario 3-4 afios Precio Como Consumo diario Ama de casa si
Tipo de negocio  Tiempo de su  Factor que incide Productos con Clientes Vende frutas y
negocio en su decision de mayor demanda frecuentes verduras

compra

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.

En esta comunidad las tiendas tienen mas tiempo de estar desarrollandose
pues la mayoria tienen en 3 a 4 afios y ofrecen en mayor parte articulos de

consumo diario pues es el que tienen mayor demanda.

Si vemos en la gréfica un 60% de los encuestados ofrecen frutas y verduras;
pero ofrecen lo mismo y sobre todo tomate y cebolla, eso refleja la razén del
porque para los consumidores piensan que debe llegar un vendedor de
verduras, pues quieren variedad y no solo lo indispensable.
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4.4 Comunidad Punto Chico

GRAFICA 7
DIRIGIDA A CONSUMIDORES

100%

80% 80%

40%

0,
E B ow

Consumo Necesidad Precioy Hierbas, Frutas, Precioalto Pueblo
diario calidad medicinasy verdurasy
Utiles carne de
escolares cerdo
Producto  Factor principal que Productos que no Razoén de Donde
que incide en su decision de encuentra en su no adquiere

adquiere compra comunidad encontrar elsus prendas
con mayor producto para vestir
frecuecia ensu

comunidad

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.

El 80% de los habitantes de la comunidad Punto Chico adquieren articulos de
consumo diario, por la misma necesidad de alimentarse, pero siempre buscan
los mejores precios a pesar de que no consigan muchas tiendas para cotizar
precios; eso las lleva a aprovechar cada vez que van al pueblo a comprar
vestimenta, realizar su despensa, pues en su comunidad no consiguen hierbas,

medicinas, Utiles escolares, frutas, verduras y carne de cerdo, entre otros

productos.

Pero expresan que quizas la razén por la cual no consiguen varios productos

es porque ninguna persona tiene la capacidad monetaria para implementar esos

negocios.
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GRAFICA 8
DIRIGIDA A INTERMEDIARIOS

100%

80%

Consumo diario  3-4y 5-6 afios Precio Como Consumo diario Ama de casa No
Tipo de negocio  Tiempo de su  Factor que incide  Productos con Clientes Vende frutas y
negocio en su decision de  mayor demanda frecuentes verduras
compra

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.

Los negocios visitados ofrecen en su totalidad articulos de consumo diario, el
40% tienen entre 3 a 4 afos ya de estar funcionando y otros 40% llevan de 5 a 6

afos, eso refleja la grafica al representar los etarios bajo un mismo porcentaje.
Para realizar sus compras o pedidos los propietarios evalltan los costos o
precios de los productos para no cometer el error de pagarlos muy caro y que

posteriormente tenga que afectar al cliente.

La gréfica representa con un 80% de las tiendas no ofrecen o no venden

frutas y verduras.
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4.5 Comunidad Victoria 20 de Enero

GRAFICA 9
DIRIGIDA A CONSUMIDORES

80%
50% 50% 50%
20%
15%

Consumo  Necesidad Precio Verdurasy Hierbasy Precioaltoy Pueblo
diario comodo  materiales medicinas falta de
de capital

construccion

Producto Factor principal que Productos que no Razondeno  Donde
que incide en su decision de encuentra en su encontrar el adquiere sus
adquiere con compra comunidad producto en prendas
mayor su para vestir
frecuecia comunidad

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.

Los habitantes de esta comunidad son clientes frecuentes

40%
30%

Pantalones Blusas
damay
caballero

Tipo de prenda que
compra con mayor
frecuencia

en tiendas de

consumo diario, que compran por la misma necesidad de alimentarse

diariamente, pero buscan precios cémodos, pues varias familias estan en

situacion de extrema pobreza.

En la grafica se muestra que los productos que han tenido demanda pero no

ofrecidos o vendidos son las verduras, materiales de construccion, hiervas y

medicinas, por lo que son ideas de negocios con posibilidad de éxito. El 50% de

los encuestados consideran que esos negocios no son implementados en la

comunidad porque requieren de bastante capital de inversion al referirse a la

compra y venta de materiales de construccion; y venta de medicamentos.
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GRAFICA 10
DIRIGIDA A INTERMEDIARIOS

90%

60%

Consumo diario 3-4 afios Precio Como Consumo diario Ama de casa Si
Tipo de negocio  Tiempo de su  Factor que incide Productos con Clientes Vende frutas y
negocio en su decisiéon de mayor demanda frecuentes verduras
compra

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.

El 90% de los negocios son ventas de consumo diario, el 60% de ellos llevan
de tres a cuatro afios en el mercado ofreciendo productos a precios accesibles,
pero para eso segun el 100% de los encuestados uno de los factores principales

a considerar y que inciden en su decisiéon de compra también es el precio.

Las amas de casa son los clientes frecuentes de estas tiendas y solo el 60%

ofrecen lo que son verduras y frutas pero no variedad de ellas.
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4.6 Comunidad Santa Maria Dolores

GRAFICA 11
DIRIGIDA A CONSUMIDORES

100%

60%

50% 50%

30%

B

Consumo  Variedad Precio Verduras, Utiles Precio alto  Pueblo  Pantalones  Blusas
diario comodo frutas, escolares damay
carne de caballero
cerdoy
medicinaa
Producto Factor principal que Productos queno  Razéndeno Donde Tipo de prenda que
que incide en su decision de encuentra en su encontrar el adquiere compra con mayor
adquiere compra comunidad producto en sus prendas frecuencia

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.

Santa Maria Dolores, el 100% de los encuestados en tal comunidad

expresaron que el producto que mas adquieren son los articulos de consumo

diario y que los factores primordiales que inciden en su decisién de compra son

la variedad de productos que ofrezcan y los precios bajos, 0 no exageren al

momento de subirlos o alterarlos.

Los productos que les ha costado adquirir porqgue no hay son las verduras,

frutas, carne de cerdo, medicina y utiles escolares; la razén de no encontrarlo es

gue los precios de los mercados han estado muy elevados, por tal razén se cree

gue mientras el precio suba, los comunitarios quieren que estén estables vy fijos,

no quieren pagar mas.
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GRAFICA 12
DIRIGIDO A INTERMEDIARIOS

100%
- 95%

Consumo diario 3-4 afios Precio Como Consumo diario Ama de casa No
Tipo de negocio = Tiempo de su  Factor que incide  Productos con Clientes Vende frutas y
negocio en su decision de mayor demanda frecuentes verduras
compra

Fuente: Trabajo de campo. Ao 2 016.

El 100% de negocios visitados se dedican a la venta de articulos de consumo
diario, tienen entre tres y cuatro afios de estar funcionando, a pesar de que el

95% no ofrezcan con lo que son frutas y verduras por productos perecederos.

Sin embargo las amas de casa son las que mas frecuentan los negocios por
el consumo diario para la familia, razén por la cual los propietarios de los
mismos al viajar al pueblo a realizar sus compras para surtir sus tiendas cotizan
precios o bien identifican a su proveedor, con la finalidad de ofrecer los mejores

precios a sus comunitarios.
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4.7 Santa Ana

GRAFICA 13
DIRIGIDO A CONSUMIDORES

75%

50%

62%
30%
20% pA

Consumo Ubicacién y Necesidady Verduras Granos Falta de Pueblo Blusas, Ropa
diario precio variedad basicos y capital pantalones interior
comodo medicina y faldas
Producto  Factor principal que Productos que no Razén de Donde Tipo de prenda que
que incide en su decisidn de encuentra en su no adquiere compra con mayor
adquiere compra comunidad encontrar elsus prendas frecuencia
con mayor producto para vestir
frecuecia ensu
comunidad

Fuente: Trabajo de campo. Ao 2 016.

En esta comunidad como cualquier otra el producto que mas consumen son
los articulos de consumo diario, el factor que inciden en su decision de compra
es en un 30% la ubicacién del negocios, 30% el precio de compra, 15% las

necesidades que surgen y otro 15% buscan variedad.

Los productos que no consiguen en su comunidad esta que en un 20% no
consiguen verdura, un 15% no consiguen granos basicos como frijoles, arroz y a
veces maiz; y 15% medicina pues no hay farmacia en la comunidad. Las
prendas de vestir la adquieren en el pueblo y comiunmente compran en un 20%
blusas para dama, 20% pantalones tanto para dama como para caballero, 20%
faldas y 15% ropa interior. Creen que al no encontrar los productos que

requieren en su comunidad es por falta de capital de inversion.
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GRAFICA 14
DIRIGIDA A INTERMEDIARIOS

100%
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60%

95%

Consumo diario 1-2 aflos Precio Como Consumo diario Ama de casa No
Tipo de negocio = Tiempo de su  Factor que incide  Productos con Clientes Vende frutas y
negocio en su decision de  mayor demanda frecuentes verduras
compra

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.

El 60% de los negocios visitados llevan en el mercado de uno a dos afnos,
ofrecen articulos de consumo diario pues es el producto que tiene dl 85% de
demanda por el 40% de amas de casa; pero que no ofrecen frutas y verduras
por ser perecederos y no quieren tener perdida pues llevan poco tiempo de

iniciar sus negocios.
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4.8 Comunidad San Lucas

GRAFICA 15
DIRIGIDA A CONSUMIDORES
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carne de
cerdo
Producto = Factor principal que Productos que no Razoén de Donde Tipo de prenda que
que incide en su decisiéon de encuentra en su no adquiere compra con mayor
adquiere compra comunidad encontrar elsus prendas frecuencia
con mayor producto para vestir
frecuecia ensu
comunidad

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016

En San Lucas el 70% son tiendas de consumo diario, pero en un 25% no

ofrecen granos basicos, 25% expresaron carne de cerdo y 15% que no

consiguen verduras en las tiendas de su comunidad.

El factor principal que incide en la decision de compra de los consumidores

es el 40% precio como y el 25% la necesidad que tengan. Pero la razén de

hacer falta es no tener capital de inversion, por tal razén el 100% viajan al

pueblo a comprar sus prendas de vestir, el 45% compran mas blusas, el 30%

pantalones.
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GRAFICA 16
DIRIGIDO A INTERMEDIARIOS

95% 95%

Consumo diario 1-2 afios Precio Como Consumo diario Ama de casa No
Tipo de negocio = Tiempo de su  Factor que incide Productos con Clientes Vende frutas y
negocio en su decisiéon de mayor demanda frecuentes verduras

compra

Fuente: Trabajo de campo. Afio 2 016.

San Lucas es una comunidad que se encuentra a una distancia de media
hora en bus urbano, el 95% de los negocios que hay son tiendas o ventas de
articulos de consumo diario, el 90% lleva entre uno y dos afios de estar
funcionando por lo que ofrecen variedad de productos, no solo para la
elaboracién de los alimentos, sino también, de limpieza, algunas prendas para

dama como brasieres y tallas.

Los factores que inciden en su decision de compra son los precios comodos
segun el 85% de los encuestados, no venden frutas y verduras porque ven que

lo mas demandado  son productos  de primera  necesidad.
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CAPITULO 5
PRESENTACION DE RESULTADOS

5.1 Conclusiones por boleta

5.1.1 Boleta General
La poblacion generalmente siempre demandara variedad de
productos, y de primera necesidad. Cabe mencionar que dentro de las
especificaciones de los productos, no se mencionaron marcas, ya que
en este caso las personas adquieren el producto a su conveniencia y

necesidad.

En esta ocasion la poblacién encuestada expresa que dentro de
cada comunidad estan establecidas un aproximado de 6 tiendas, y que
la mayoria se encuentran en un punto cercano a las otras, por lo que
solo son algunos los que observan la oportunidad de venta en otro

punto dentro de la comunidad.

La poblacion expresa que les es mas factible viajar al pueblo a
adquirir los productos que necesitan, ya que en las comunidades no lo
consiguen, y en este caso aprovechan el servicio de transporte que en

la mayoria de los casos solo realizan dos viajes durante el dia.
Comentan que la posible razon por las cual no consiguen el

producto necesario o deseado es por la falta de iniciativa de los
habitantes de aperturar negocios que ofrezcan productos diferentes.
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Pero ello no se da solo por la falta de iniciativa, sino el miedo al
fracaso, por la falta de experiencia en la administracion como también
en el desarrollo del negocio, vale subrayar que no basta el hecho de
contar con experiencia en materia de negocio, si no también, en el

conocimiento de la demanda del mercado.

La falta de capital para la inversion es otro factor fundamental, ya
gue sin fondos, y posible facilidad de obtener un crédito, hace
imposible aperturar un negocio. Y en este caso el monto dependera del
tipo de negocio al que se quiera dedicar, ya que no es lo mismo la
cantidad de inversion para una venta de verduras y frutas que oscila
entre Q. 500.00 a Q.800.00 que a un negocio ferretero que recurriria a
una inversion entre Q.10,000.00 a Q.15,000.00 comprando los
productos mas demandados.

La ubicacién no suele ser tomada en cuenta, pero es indispensable
analizarlo y verificar a la hora de iniciar una actividad productiva, debe
ser un punto factible en donde los clientes lo identifiquen rapida y
facilmente, que la competencia esta retirada, la cantidad de personas
gue transitan por el lugar; puesto que ubicarse en un lugar incorrecto

constituye desde un principio un problema.

Ahora bien, entre los productos que se requieren generalmente en
las comunidades y no se encuentran estan: carnes: de res y cerdo,
mayonesas, embutidos: salchichas, jamon, medallones; lacteos: leche,

gueso y crema.
Calzados: Variedad de tallas: sandalias de hule, botas de hule,

zapatos de vestir sintéticos tanto para dama como para caballero,

zapatos escolares, chancletas y tenis.
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Vestimenta: blusas, faldas, pantalones, camisas, que estén a la
moda y sean econOmicos, accesorios para dama: aretes, pulseras,
cadenas, diademas, listones, anillos, chongos, ganchos, carteras,

sombreros y monederos.

Venta de materiales de construccion: entre los materiales mas
demandados estan: ldminas, palas, cementos, blocks, hierros, cernido,
clavos, costaneras, cal, arena de fundicion y de mina. Cabe mencionar
gue para aperturar un negocio de este tipo, se necesita de una
inversion demasiada alta, puesto que los materiales en si no se

compran en poca cantidad, y los precios son altos.

Medicinas todos aquellos medicamentos para las agruras, dolor de
estbmago y nauseas, para indigestion, para malestar estomacal
principalmente causado por comida muy pesada o alcohol, para dolor
de cabeza y muscular, para indicios de fiebre, dolor de cabeza y
muscular, para garganta irritada o tos seca, para golpes fuertes y
moretones, pomada para golpes fuertes, vendas y curitas. Necesita

una inversion de aproximadamente Q.1,000.00

Libreria en las tiendas solo se consiguen cuadernos normales,
lapiceros, borrador y sacapuntas. Es por ello, que desean que se
aperture una libreria ya que se les es dificil estar viajando al pueblo a
realizar compras de Utiles escolares, papel bond, marcadores,
crayones, reglas, félderes, papeles para realizar creatividades, papel
iris, papel construccion, libros, papel de china, goma, reglas, silicon,
papel en pliegos, sellador, folderes, servicio de fotocopia, entre esto

también podemos mencionar el servicio de internet e impresion, etc.
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Ferreteria para adquirir los productos mas cercas, a continuacion se
mencionan algunos productos que desean que ofrezca la ferreteria:
clavos, martillos, machetes, mallas delgadas y gruesas, azada, azadon,
hacha, palas, piocha, laminas, tornillos, desarmadores, rastrillo, coa,
serruchos, tenazas, alicates, barretas, metros, carretillas, lijas, nivel, las
herramientas mencionadas son las primordiales en la actividad
agricola.

Para esto se requiere de una gran inversion de aproximadamente de

Q.15,000.00. Ya que estos productos individuales tienen un precio alto.

5.1.2 Boleta de Intermediarios:

En esta investigacion se evidencio en primera plana, que los
negocios con mayor rentabilidad son los que se dedican a
comercializar productos de consumo diario, esto es principalmente
debido a que son articulos indispensables en el hogar, hablese de:
azucar, pastas, café, arroz, frijol, sopas, consomés, huevos, verduras:

tomate, cebolla y papas.

Productos de limpieza e higiene: jabones en trozo, detergentes,
jabones para bafio, escobas, pashtes, productos de uso personal:
toallas sanitarias, pasta Colgate, cepillos de diente y desodorantes;
frituras (golosinas, galletas, recitos, etc.), bebidas embazadas (coca-

cola, Pepsi, agua puray jugos).

Cabe mencionar que es un analisis generalizado de los productos
gue ofrecen las tiendas en su conjunto, ya que no se identifico alguna

tienda que ofreciera todo ello.

Para poder argumentar la rentabilidad de los negocios se tomd
como base dos elementos: 1) la cantidad de negocios que ofrecen

productos de consumo diario y 2 )el tiempo que llevan funcionando
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cada una de ellas, en este caso la mayoria tiene entre 5 a 6 afos, y
una minoria que lleva mas de 6 afos, que también ofrecen productos
de consumao.

En las comunidades también hay tiendas que llevan poco tiempo de
haber iniciado (menos de 1 afio) y estas son los que ofrecen un
porcentaje mayor de variedad en los productos en relacion a las
tiendas que llevan afos de estar establecidas. Al final esto hace que la
demanda sea buena para ellos, pero mala para las otras pues va

disminuyendo conforme otras tiendas van iniciando sus funciones.

Las encuestas refleja que las ventas de verduras y frutas no son
rentable, sin embargo, la causa de la misma, es que las vendedoras no
llevan variedad de verduras y frutas, solo los que son mas utilizados en
la preparacién de las comidas tales como: tomate y cebolla, algunas
veces llevan papas o repollo, es por ello, que los consumidores deciden
viajar al pueblo en busca de variedad y poder adquirir verduras como:
zanahorias, guisquiles, pepinos, repollo, lechuga, apio, chile verde;
frutas como: limén, guanaba, durazno, sandia, mangos, manzanas,
ciruelas, naranja y nances, esto repercute en la rentabilidad de esos
negocios, ya que la demanda disminuye y los minimos productos que

ofrecen se deterioran y genera pérdidas.

Existe una minoria de negocios que ofrecen productos como: Utiles
escolares basicos (cuadernos normales, lapiceros, lapices, sacapuntas,
borrador, papel bond, crayones, marcadores, papel construccion, papel
iris, folders, papel de china y laminas), esto es lo que ofrecen las

tiendas en conjunto.

Las ventas de prendas de vestir, solo son de segunda mano y llegan
a las comunidades a cada cierto tiempo, por ejemplo cada 15 dias,

como también la venta de ropa nueva, que comunmente llevan mas
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ropa para nifios y nifias, puesto que los adultos buscan diferentes
estilos o disefios. Los productos ferreteros, material de construccion, no

se consigue, en las tiendas Unicamente ofrecen clavos.

Esto lleva a concluir que el comercio en las comunidades son
minimas, sin embargo, de ahi se crea varias oportunidades, que otros
comunitarios deben aprovechar, pero que debe ser impulsada con la
facilitacion de capital para invertir, ademas de ello, brindar talleres y
capacitacion en relacion a la evaluacion de rentabilidad de los posibles
negocios a aperturar, puesto que los fracasos de las mismas se da, por
la falta de andlisis de posibles factores que incidan a favor o en contra

del funcionamiento eficiente de la misma.

En este caso, podriamos mencionar elementos como, los
requerimientos de los consumidores, verificar que es lo que ofrece la
competencia y le es rentable, el precio que maneja. Como
emprendedor se debe tomar en cuenta que en el transcurso de la toma
de decisiones, llegara el momento de arriesgarse, y en el
emprendimiento de un negocio la posibilidad es mayor, ofrecer un
producto significa su aceptacién o rechazo, de ahi radica el tema de
estrategias, que se debe hacer, definiendo los factores siguientes:

cémo, cuando y donde.

5.2 Conclusiones por comunidad

5.2.1 Santaclarala 14

Santa clara es una pequefia comunidad que se encuentra a 12 km
de la cabecera municipal de Playa Grande, Ixcan, El Quiché, su
actividad comercial no corresponde a la demanda de su poblacién. Los
habitantes son personas emprendedoras, sin embargo, la motivacion,

el apoyo técnico y el capital para invertir son factores que limitan a
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poner en marcha un negocio y lograr que dentro de la comunidad se

diversifique el comercio.

Oportunidades encontradas:
Segun el monto aproximado de inversién, para determinar la capacidad

econdmica de las participantes.

ACTIVIDAD MONTO RECURSOS
COMERCIAL APROXIMADO DE NECESARIOS
INVERSION

Venta de » Balanza

verduras Q. 1500.00 » Espacioy
muebles para
exhibir el
producto.

> Bolsas plasticas.
» personal para
atender.

Venta de frutas Q. 500.00 > bolsa plastica

> personal para
atender

> espacio fisico

» muebles para
exponer el
producto.

Libreria Q. 3000.00 > Estante y demas
mueble para
exponer el
producto.

> Bolsas plasticas

> Personal para

atender.
Venta de ropa Q. 5000.00 » Mueblesy
(nueva) espacio para
exponerlo.
» Cerchas

» Bolsas plasticas

38



Estrategias de venta:

YV V V V

Establecer un dia de mercado en la comunidad
Informar sobre el producto y negocio por altoparlantes.
Solicitar un espacio a la orilla de la calle.

Establecer precios econémicos

Realizar publicidad de boca en boca, identificando las personas influyentes.

.COMUNIDAD:

5.2.3 Las Mojarras

Conclusion:

La comunidad las Mojarras dista 24 km de la cabecera municipal de
Playa Grande, Ixcadn EI Quiché; su gente entusiasta y la poca
diversidad de negocios brindan oportunidades de emprender
actividades comerciales en donde el consumo de articulos de la
canasta basica es primordial, sin embargo, es evidente la necesidad

de diversificar los productos.

Oportunidades encontradas:
De acuerdo a los resultados del sondeo, se lista una serie de ideas

para negocios que las participantes del proyecto pueden llevar a cabo.

No. ACTIVIDAD MONTO RECURSOS NECESARIOS
COMERCIAL | APROXIMADO DE
LA INVERSION
1 Libreria Q3,000.00 > Estanterias y demas

muebles para exponer el
producto.

Bolsas plasticas
Personal para atender.

2 Farmacia Estante y demas mueble
para exponer el producto.
Bolsas plasticas

Personal para atender.

3 Venta de Q1,500.00
verduras

Balanza

Espacio y muebles para
exhibir el producto.
Bolsas plasticas.
personal para atender.

YV VYVIVYVY VIVY
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4 Venta de Q500.00 » Muebles o utensilios para

frutas conservar frescas las
frutas.

> Balanza

> Bolsas plasticas

Estrategias de venta:

» Para la venta de verduras y frutas que opten a ofertar a domicilio los
productos, con el fin de que ganen clientes y sean reconocidos dentro de la
comunidad.

» Identificar a sus posibles clientes y aliados y promocionar sus productos.

» Para la venta de verduras aliarse con otras personas emprendedoras que

tengan negocios como venta de refacciones, por ejemplo.

COMUNIDAD:
5.2.3 San Juan Chactela

Conclusion:

San Juan Chactela, es una de las comunidades mas alejadas del
perimetro urbano del municipio de Ixcan, El Quiché, ademas, el
acceso es un tanto complicado. El estudio realizado ha permitido
evidenciar que dichas razones hace que los habitantes estén
anuentes a la apertura de nuevos negocios, distintos a los actuales,
de tal manera que se facilite la accién de compra, y disminuya o evite

los viajes hasta el pueblo.

Ademéas de ello, indicaron que es necesario que los negocios
ofrezcan variedad de productos de forma permanente, no como
comunmente sucede que solo al momento de poner en marcha el
negocio lo tienen surtido y a medida que pasa el tiempo va
decayendo, a la vez refieren que en el caso de productos como
verduras, frutas, carnes o lacteos éstos sean frescos y a precios

accesibles y acordes a la realidades del contexto.

Oportunidades encontradas:
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A continuacion se presenta una lista de ideas de negocios, sin
embargo, se hace la aclaracion que emprender la mayoria de estos

negocios se requiere de una inversion demasiado elevada.

No. | ACTIVIDAD MONTO RECURSOS
COMERCIAL APROXIMADQ DE | NECESARIOS
LA INVERSION
1 Ferreteria Q10,000.00 > Estanterias y demas
muebles para
o exponer el producto.

> Bolsas plasticas

Q15,000.00 » Personal para

atender.

2 Venta de frutas Q500.00 » Estante y demés
mueble para
exponer el producto.

» Bolsas plasticas

» Personal para
atender.

3 Venta de verduras Q1,500.00 > Balanza

» Espacio y muebles
para exhibir el
producto.

> Bolsas plasticas.

» personal para
atender.

4 Refacciones Q500.00 » Muebles o utensilios

para conservar

frescas las frutas.

Balanza

Bolsas plasticas

5 Venta de De Q10,000.00 Espacio apropiado y

materiales de seguro para guardar

construccion a los materiales.

Estanterias

Calculadora

Mostrador

Bolsas plasticas

para despachar los

productos

Calculadora

Y|V V

Q15,000.00
6 Utiles escolares de Q 800.00
uso basico

Y V|V V

Y

Estrategias de venta
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» Anunciar la disponibilidad de los productos o apertura de los negocios
utilizando altoparlantes, o bien solicitando el apoyo del COCODE para
gue sean presentados ante la comunidad durante la celebracion de una
Asamblea General.

» Hacer promocion de sus productos, en escuelas, con maestros, vecinos,
familiares y amigos, ademas, aprovechar las oportunidades de ventas que
se dan en eventos escolares como juegos, etc, y en actividades de las
iglesias y comunitarias.

» Por ser una comunidad muy grande, ademas, que tiene comunidades
aledafas y se encuentran retiradas del perimetro urbano ocasionalmente

pueden ir a ofertar sus productos fuera de su comunidad.

COMUNIDAD:
5.2.4 Punto Chico

Conclusion:

Esta comunidad se ubica aproximadamente a 18km del municipio; el
sector poblacional de esta area sujetos del estudio realizado, han
hecho referencia de que desean productos que por cuestiones de falta
de capital o bien capacitacion técnica, los habitantes no se animan o no
pueden aperturar es por ello que consideran se quedaran con las

mismas necesidades, puesto que lo que solicitan es de gran inversion.

No. | ACTIVIDAD MONTO RECURSOS
COMERCIAL APROXIMADO DE | NECESARIOS
LA INVERSION
1 Farmacia Q10,000.00 > Estanterias y demas
muebles para
O exponer el producto.

» Bolsas plasticas
Q15,000.00 » Personal para
atender.

3 Utiles Escolares Q.5,000.00 | > Mostrador

» Bolsas plasticas
para despachar los
productos

» Calculadora

4 Hierbas Q.200.00 » Bolsas plasticas
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Venta de frutas

Q500.00

> Estante y demas
mueble para
exponer el producto.

> Bolsas plasticas

» Personal para
atender.

No.

ACTIVIDAD

MONTO

RECURSOS

Venta de verduras

Q1,500.00

Balanza

Espacio y muebles
para exhibir el
producto.

Bolsas plasticas.
personal para
atender.

Granos basicos

Q.1000.00

Balanza

Espacio y muebles
para exhibir el
producto.

Bolsas plasticas.
personal para
atender.

Carnes (res y
cerdo)

Q.1,500.00

Balanza

Espacio y muebles
para exhibir el
producto.
Congelador
Bolsas plasticas.
personal para
atender.

Ferreteria

Q. 15,000.00

Balanza

Espacio y muebles
para exhibir el
producto.

Bolsas plasticas.
personal para
atender.

10

Refacciones

Q500.00

Muebles o utensilios
para conservar
frescas las frutas.
Balanza

Bolsas plasticas

Estrategias de venta
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Realizar cotizaciones constantes de precios de sus productos en el mercado

para obtener precios mas econdémicos y mejorar el precio a sus clientes.

Darse a conocer durante reuniones que se realicen en la comunidad.

Darse a conocer con personas emprendedoras que puedan consumir su

producto.

Manejar precios accesibles.

Ofrecer variedad.

Anunciar los dias de venta, si no se realizara diariamente.

COMUNIDAD:

5.2.5 Victoria 20 de enero

Conclusion:

El sector poblacional de esta area sujetos del estudio realizado, han
dado a conocer que hay variedad de productos que hacen falta, sin
embargo, la voluntad es el Unico factor con el que cuentan los
habitantes, mas no con el capital para invertir en un negocio y
ofrecerlos pues algunos productos son caros, pero también la
asistencia técnica para ellos es importante. Ya que no saben si en

realidad compraran los productos.

No. | ACTIVIDAD MONTO RECURSOS NECESARIOS
COMERCIAL APROXIMADO DE
LA INVERSION
1 Farmacia Q10,000.00 » Estanterias y demas
muebles para exponer el
o producto.
» Bolsas plasticas
Q15,000.00 » Personal para atender.

2 | Ventade frutas Q500.00 » Estante y demas mueble
para exponer el
producto.

» Bolsas plasticas
» Personal para atender.
3 Venta de Q1,500.00 » Balanza
verduras > Espacio y muebles para
exhibir el producto.
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> Bolsas plasticas.
> personal para atender.

No. |ACTIVIDAD MONTO RECURSOS
APROXIMADO DE NECESARIOS
LA INVERSION
4 Granos basicos Q.1000.00 » Balanza

» Espacio y muebles
para exhibir el
producto.

> Bolsas plasticas.

» personal para

atender.
5 Carnes (resy Q.1,500.00 » Balanza
cerdo) » Espacio y muebles
para exhibir el
producto.

» Congelador

> Bolsas plasticas.

» personal para
atender.

6 Ferreteria Q. 15,000.00 > Balanza

» Espacio y muebles
para exhibir el
producto.

» Bolsas plasticas.

» personal para
atender.

7 Refacciones Q500.00 » Muebles o utensilios
para conservar
frescas las frutas.

» Balanza

> Bolsas plasticas

Estrategias de venta

» Realizar cotizaciones constantes de precios de sus productos en el mercado

para obtener precios mas econdmicos y mejorar el precio a sus clientes.
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Darse a conocer durante reuniones que se realicen en la comunidad,
maxime si venden frutas.

Manejar precios accesibles.

Ofrecer variedad.

Anunciar los dias de venta, si no se realizara diariamente.

COMUNIDAD:
5.2.6 Santa Maria Dolores

Conclusion:
Santa Maria Dolores forma parte de las comunidades mas alejadas
del perimetro urbano del municipio de Ixcan, El Quiché, ademas, el

acceso es un tanto complicado.

El estudio realizado ha permitido evidenciar que dichas razones
hace que los habitantes estén anuentes a la apertura de nuevos
negocios, distintos a los actuales, de tal manera que se facilite la
accion de compra, y disminuya o evite los viajes hasta el pueblo. Sin
embargo se debe aclarar que cuentan con la iniciativa, pero requieren

de apoyo econémico para poder poner en marcha un negocio.

No. | ACTIVIDAD MONTO RECURSOS
COMERCIAL APROXIMADO DE | NECESARIOS
LA INVERSION
1 Ferreteria Q10,000.00 > Estanterias y demas
muebles para
o exponer el producto.

15,000.00 > Bolsas plasticas
Q15000 > Personal para
atender.

2 Venta de frutas Q500.00 » Estante y demas
mueble para
exponer el producto.

» Bolsas plasticas

» Personal para
atender.

3 Venta de verduras Q1,500.00 > Balanza
» [Espacio y muebles
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para exhibir el
producto.
Bolsas plasticas.
personal para
atender.

No.

ACTIVIDAD
COMERCIAL

MONTO APROX. DE
INVRSION

RECURSOS
NECESARIOS

Refacciones

Q500.00

Muebles o utensilios

para conservar
frescas las frutas.
Balanza

Bolsas plasticas
Espacio apropiado y
seguro para guardar
los materiales.
Estanterias
Calculadora

Y|V V

5 Venta de
materiales de
construccion a

De Q10,000.00

Q15,000.00

6 Utiles escolares de
uso basico

Q 800.00 Mostrador

Bolsas plasticas
para despachar los
productos

Calculadora

VYV V|IVVY

Y

Estrategias de venta

» Anunciar la disponibilidad de los productos o apertura de los negocios
utilizando altoparlantes, o bien solicitando el apoyo del COCODE para
gue sean presentados ante la comunidad durante la celebracion de una
Asamblea General.

» Hacer promocion de sus productos, en escuelas, con maestros, vecinos,
familiares y amigos, ademas, aprovechar las oportunidades de ventas que
se dan en eventos escolares como juegos, etc, y en actividades de las
iglesias y comunitarias.

COMUNIDAD:
5.2.7 Santa Ana

Conclusion:
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Santa Ana es una pequefia comunidad de Playa Grande, Ixcan, El
Quiché, pero que se encuentra muy retirado del casco urbano de la
misma, puesto que estd a hora y media, su actividad comercial no
corresponde a la demanda de su poblacion.

Sus habitantes ofrecen y aperturan tiendas de consumo diario, cuando

las necesidades no solo son esas.

Lo que se ve es que hace falta motivacion, el apoyo técnico y el
capital para invertir, ya que a partir de ellos se generan nuevas ideas

de negocios vy lograr asi que dentro de la comunidad se diversifique el

comercio.
No. | ACTIVIDAD MONTO RECURSOS NECESARIOS
COMERCIAL APROXIMADO DE
INVERSION
1 | Ventade » Balanza
verduras Q. 1500.00 » Espacio y muebles para
exhibir el producto.
» Bolsas plasticas.
» personal para atender.

2 | Ventade frutas | Q. 500.00 > bolsa plastica

» personal para atender

> espacio fisico

» muebles para exponer
el producto.

3 Libreria Q. 3000.00 > Estante y demas
mueble para exponer el
producto.

> Bolsas plasticas
> Personal para atender.
4 | Ventaderopa R. 5000.00 » Muebles y espacio para
(nueva) exponerlo.
» Cerchas
» Bolsas plasticas
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Farmacia Q10,000.00 > Estanterias y demés

muebles para exponer
O el producto.

> Bolsas plasticas
Q15,000.00 > Personal para atender.

Estrategias de venta:

YV V V V

Informar sobre el producto y negocio por altoparlantes.

Solicitar un espacio a la orilla de la calle.

Establecer precios econémicos

Realizar publicidad de boca en boca, identificando las personas influyentes.

Darse a conocer por medio de eventos que se lleven a cabo en la

comunidad.

COMUNIDAD:

5.2.8 San Lucas

Conclusion:

San Lucas es una comunidad, donde los habitantes son
emprendedores y estan anuentes a aperturar y ofrecer nuevos
negocios, sin embargo la falta de capital es un factor que interviene

en la apertura de los nuevos negocios.

Otra situacion que se pudo observar y evaluar de los habitantes es
gue, esta comunidad no estd muy retirada del pueblo, puesto que
gueda a 45 min. del casco urbano, y eso complica la compra y venta
de productos, puesto que las personas no pagarian un precio mas

elevado por adquirirlos.

No. | ACTIVIDAD MONTO RECURSOS NECESARIOS
COMERCIAL APROXIMADO
DE INVERSION
1 | Ventade > Balanza
verduras Q. 1500.00 » Espacio y muebles para exhibir
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el producto.
> Bolsas plasticas.
» personal para atender.
2 | Ventade Q. 500.00 > bolsa plastica
frutas » personal para atender
> espacio fisico
» muebles para exponer el
producto.
No. ACTIVIDAD MONTO APROX. DE RECURSOS
INVEERSION NECESARIOS
3 Libreria Q. 3000.00 Estante y demas
mueble para
exponer el producto.
» Bolsas plasticas
» Personal para
atender.
4 Venta de ropa S. 5000.00 » Muebles y espacio
(nueva) para exponerlo.
» Cerchas
» Bolsas plasticas
5 Farmacia Q10,000.00 > Estanterias y demas
muebles para
o exponer el producto.
» Bolsas plasticas
Q15,000.00 » Personal para
atender.

Estrategias de venta:

» Cotizar precios y adquirir los mas econémicos.

» Elegir un dia de la semana para ofrecer el producto, si en caso fuera venta
de verduras y frutas.

> Informar sobre el producto y negocio por altoparlantes.

> Establecer precios econdmicos

» Realizar publicidad de boca en boca, identificando las personas influyentes.
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> Darse a conocer por medio de eventos que se lleven a cabo en la

comunidad.

> Establecer Alianzas dentro de la comunidad para ofrecer sus productos.

5.3 Detalle de los productos por ideas de negocio identificado en la

encuesta
IDEAS DE NEGOCIO LISTA DE PRODUCTOS
Venta de » Tomate, Lechuga, Brocoli, coliflor, Cebolla Papas,
verduras Pepino, Repollo, Chile pimiento
» Zanahoria, Guisquil, Aguacate, Ejote
tallos comestibles como: Yuca
También hierbas aromaticas como:
» Cilandro, Samat
» Hierbas: punta de guisquil y hierba mora.
» Venta de frutas » Sandia, Mel6n, Papaya, Mango, Banano y Platano
» Ciruelay pifia y Frutas de la temporada

> Ventade utiles » Cuadernos, lapices, lapiceros, sacapuntas, reglas,
escolares crayones, Marcadores, plasticina, pegamento,
basicos tempera, tijeras y sellador, Papel cartulina, bond,

papel construccion, folderes, Mapas y laminas,
papel lustre, nailon y tape.

» Ventaderopa » Blusas, pantalones, ropa intima, faldas, calcetas,
para damas y calcetines, camisas, playeras, camisetas, pafiuelos,
caballeros gorras, licras, shorts, pantalonetas y sombreros de

sol.

» Farmacia » Se consultaria el listado de los productos basicos
para que puedan adquirirlo y ofrecerlo en la
comunidad.

> Ferreteria » clavos, martillos, machetes, mallas, delgadas y
gruesas, azada, azadon, hacha, palas, piocha,
laminas, tornillos,

» desarmadores, rastrillo, coa, serruchos, tenazas,
alicates, barretas, metros, carretillas y lijas.

» venta de carne » carne de res, carne de cerdo, embutidos y lacteos

» ventade » Tostadas con pasta de pollo, de frijol, de aguacate,
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refaccién zanahoria, carne, salsa.
» Tacos, Bollos, Rellenitos, Tamalitos, Empanadas,
Chatos (refrescos).

» Granos basico » Arroz, Frijol, Avenas y Maiz

» Ventade hierbas | » Punta de guisquil, Acelga, Hierba mora, Bledo,
Dalia (TZ'oloj) y Espinaca
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CONCLUSIONES

Este estudio ha sido muy importante para la toma de decisién y guia de los
técnicos de campo de los proyectos que la organizacion Trickle Up en asocio
con Fundalachua estan llevando a cabo, ya que por medio de este se obtuvieron
datos acerca de las necesidades de los consumidores e intermediarios de ocho
comunidades en las cuales se implementa el proyecto ARl vy
EMPODERAMIENTO.

a. Se conocio la situacion actual de cada una de las comunidades para poder
lanzar ideas de negocio a las participantes de los proyectos, de tal manera
romper con el esquema que desde tiempos atras han repercutido en las
decisiones actuales de los emprendedores.

b. Aprovechando los datos que se obtienen, las organizaciones pueden darse
cuenta de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del comercio

dentro de cada comunidad, y realizar el analisis correspondiente.

c. En este caso los resultados reflejados por el estudio son muy satisfactorios,
sin embargo, por factores como capital de inversién y precios, no son muy
accesibles de apertura, ademas de que se muestra que la opinién de los

vendedores no coinciden con los consumidores, puesto que mientras los
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clientes desean mas tiendas, los intermediarios expresan gque existe bastante
competencia; Sin embargo, se llegd a la conclusion que esto sucede debido a
gue en ninguna tienda ofrecen diferentes o variedad de productos, eso
produce la escases de clentes o la poca demanda.

En relacion a esquemas, en las comunidades se dedican mayormente a la
crianza de animales como cerdo, gallinas ponedoras, jolotes o patos, o bien al
cultivo de maiz o mani. La poblacion ademés de requerir otros productos, no
se arriesgan o atreven a aperturar una diferente, expresan que por falta de
conocimiento en la administracion. Ademas de que los consumidores no
aceptarian pagar un precio un poco mas elevado de un producto con la

finalidad de conseguirlo méas cerca.

A partir de ahi el estudio cumple con su finalidad, sin embargo, cambiar la
forma de pensar de los habitantes del &area rural realmente es costoso, y
conlleva una serie de implicaciones que a través del trabajo constante,
paulatinamente se irA modificando. Por lo cual se le brinda esta informacién
tanto al gerente de proyecto y a los técnicos, ademas de las participantes,
para que juntos evallen y desarrollen de una manera mas eficiente los planes

de negocio.
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RECOMENDACIONES

Ampliar el area de aplicacion de la investigacion a todas las comunidades
donde existen participantes del proyecto, para que de igual manera, conozcan
las necesidades de comercio que existen en sus comunidades, logrando a
través de ello, la facilidad de identificacion y desarrollo de una nueva actividad

productiva.

a. Aprovechar la oportunidad en las comunidades que estan anuentes a
diversificar el comercio con la apertura de negocios que ofrezcan

productos que aun no consiguen en la misma.

b. Se considera prudente, que antes de iniciar con la formulacién de los
planes de actividades productivas de los participantes del proyecto, éstos
deben identificar las posibilidades de éxito asi como los riesgos que
tienen al implementar determinada actividad productiva. Ademas, deben
conocer por lo menos, quién o quiénes seran sus clientes, qué compran,
cuanto, cuando y donde, para verificar si los planes de negocios o ideas

son realmente sostenibles.

c. Se debe capacitar a las participantes sobre la importancia y manera
correcta de ofrecer variedad de productos, con la finalidad de que la
opinién del consumidor encaje con la de los intermediarios; es decir, que

el habitante identifique el negocio que ofrece variedad de producto.

d. Es absolutamente necesario que se cumpla con las capacitaciones sobre

medios de vida; de manera, que los participantes comprendan la
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importancia de implementar negocios rentables y les permita tener un
panorama mas claro de los objetivos del micro emprendimiento.
Ya que al momento de formular los planes de actividades productivas sin
haber recibido las capacitaciones torna muy dificil porque las personas se

encierran a una sola idea.

Las capacitaciones en cuanto al buen manejo y desarrollo de un micro-
negocio, es de vital; sin embargo, también se le debe brindar a cada una
de las participantes la asistencia técnica continua o monitoreo de la
actividad productiva, para identificar debilidades y oportunidades, con la
finalidad de que no recaigan nuevamente a la necesidad de implementar

la actividad de crianza de pollos y cerdos.
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RESUMEN DEL RESULTADOS DEL SONDEO DE MERCADO

COMUNIDADES

SAN JUAN CHACTELA

SANTA ANA

SANTA MARIA
DOLORES

VICTORIA 20 DE ENERO

PRODUCTOS QUE CONSUMEN CON MAYOR FRECUENCIA

Consumo diario, verduras, frutas, carnes de res, cerdo y pollo, algunos Utiles escolares, ropa para nifios, medicinas,
granos basicos, productos de limpieza y productos veterinarios.

PRODUCTOS QUE NO ENCUENTRAN EN SU COMUNIDAD

1. Variedad de verduras 1. Variedad de verduras 1. variedad de verduras 1. Variedad de verduras
2. Carnes deresy cerdo 2. Carne deres 2. medicinas 2. Carnes deres
3. Variedad de frutas 3. Medicinas 3. Variedad de frutas 3. Sastreria
4. Venta de hiervas 4. Utiles escolares 4. Venta de hiervas 4. Medicinas
5. Materiales de 5. Ferreteros 5. Venta de materiales de |5. Hiervas
construccion 6. Refacciones construccion 6. Venta de materiales de
6. Ferreteria 6. Utiles escolares construccion
7. Lacteos 7. Venta de refacciones 7. Venta de granos basicos
8. Embutidos 8. Ferreteria 8. Venta de refacciones
9. Productos veterinarios 9. Ferreteria
10. Sombreros
PRODUCTOS QUE SE ENCUENTRAN EN LA COMUNIDAD
v" Consumo diario v" Consumo diario v" Consumo diario v" Consumo diario
v Frituras v'Algunas verduras v' Algunas verduras v Frituras
v' Bebidas gaseosas, agua | v Frituras v’ Frituras v' Bebidas gaseosas, agua
pura, refrescos. v' Bebidas gaseosas, agua | v© Bebidas gaseosas, pura, refrescos.
v' Algunas frutas y pura, refrescos. agua pura, refrescos. v' Art. De limpieza
verduras v Algunos Utiles v' Avenas
v" Granos basicos (Arroz y escolares. v' Calzado




frijol)

v

Zapatos para
caballeros

v Venta de fertilizantes

COMUNIDADES

PRODUCTOS QUE CONSUMEN CON MAYOR FRECUENCIA

Consumo diario, verduras, frutas, carnes de res, cerdo y pollo, algunos Utiles escolares, ropa para nifios, medicinas,

granos basicos, pan, refacciones y productos de limpieza.

PRODUCTOS QUE NO ENCUENTRAN EN SU COMUNIDAD

SANTA CLARA SAN LUCAS PUNTO CHICO MOJARRAS
v" Variedad de verduras v Venta de telas, Sastreria v' Variedad de v' Variedad de
v’ Carnes v' Variedad de verduras verduras verduras
v Sastreria v' Carnes v' Carnes deresy v’ Carnes deresy
v Medicinas v" Variedad de frutas cerdo cerdo
v' Variedad de frutas v" Venta de materiales de v" Medicinas v" Medicinas
v Venta de materiales de construccion v" Variedad de frutas v" Variedad de frutas
construccion v Utiles escolares v" Hiervas v" Hiervas
v' Utiles escolares v’ Venta de refacciones v Utiles escolares v' Utiles escolares
v' Ferreteria v Ferreteria v' Granos basicos v' Calzado y ropa
v" Venta de trastos v Fertilizantes v ferreteria
v' Calzado v" Ropay calzado,
v' Tinajas Panaderia, Embutidos

PRODUCTOS QUE SE ENCUENTRAN EN LA COMUNIDAD
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DN N NI NN

Consumo diario
Bebidas frias
frituras

Poca verdura
Cuadernos y lapices

Consumo diario
Tomate, cebolla,
papas y repollo.
Ferretero (solo
clavos)

DN NI N NN

Consumo diario
Tomate y cebolla
Frituras

Bebidas frias
Platanos y sandia

(\

Consumo diario
Gaseosas
Tomate, cebolla'y
papas

Frituras
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INTRODUCCION

Trickle Up es una organizacion internacional que mediante su programa de
graduacion trabaja para minimizar la extrema pobreza mundial, tiene presencia

en varios paises en donde se detectan altos indices de extrema pobreza.

Trickle Up logra identificar a través de un estudio realizado por el Instituto
Nacional de Estadistica —INE-. El alto indice de extrema pobreza en municipios
de Guatemala, eso conlleva a enfilar al municipio de Ixcan dentro del perfil de
proyecto que beneficiarian a familias de nifios con discapacidad, haciendo

énfasis en la participacion de la mujer.

Como efecto surge el proyecto Alianza para la Inclusion Rural ejecutada en el
municipio de Ixcan, del departamento de Quiché; con el objetivo de beneficiar a
100 familias con nifios con discapacidad, que fueron previamente seleccionados,
y a la familia se les realizo una evaluacion para corroborar su nivel de pobreza

con eso comprobar si aplicaban para formar parte del proyecto.

El programa de capacitacion fue dirigida a esas familia de los 100 nifios que
fueron identificados en 35 comunidades, y hace referencia a la importancia que
se tiene educar a nuestra gente en el habito de ahorro y concientizarlos a que es

la manera mas facil de asegurar un futuro con menor grado de preocupaciones.

Se les remarca que el ahorro consiste en apartar o guardar dinero de manera
regular o bien, si es posible diariamente por lo que es necesario que se gaste
menos de lo que se gana, eso implica reducir gastos y no realizar gastos que

estén fuera de las posibilidades o0 que no sean necesarios.



Con toda la informacion y capacitaciones que se les brinda a las participantes en
los temas de ahorro y sobre la metodologia ALAC, viajamos a cada comunidad
segln su numero de participantes para conformamos los grupos que

normalmente son de 5 a mas integrantes y llevar a la practica la metodologia

Para Trickle Up es primordial que a las participantes se les alfabetice en
finanzas por medio de la metodologia de ahorros y créditos, por tal razon,
cuando nos topamos con casos de que en una comunidad solo existen 2 0 3
participantes, lo que se hace es solicitarles que compren una alcancia para

realizar sus ahorros y hacerlos en casa.

Siempre haciendo énfasis en la importancia del ahorro y que por medio de
ello se establece una reserva para el futuro que en algin momento se podra
utilizar e implementar o inyectar mas inversion en un pequefio negocio, pagar
cuentas pendientes, invertir en uno mismo, como la educacién, compra de

herramientas y realizar sus oficios o trabajos.

Existen muchos bancos o instituciones micro financieras, que ofrecen varias
oportunidades a la poblacion, sin embargo, estos son oportunidades que las
personas en situaciones de extrema pobreza no pueden adquirir, ya que no

cumplen con politicas o requerimientos de las instituciones financieras.

Razdn por la cual se tomd con bastante prioridad implementar la metodologia
ALAC (Asociacion Local de Ahorro y Crédito) en las comunidades, es decir,
formar grupos dentro de las mismas comunidades, para que ellas realicen la
accion de ahorro, y que desde ahi, le faciliten un crédito a quien lo necesite
aclarando que dentro del primer ciclo solo se les concede préstamos a las
participantes del proyecto y esto se facilita sin antes ser aprobado por la
asamblea. Esto se explicard mas detenidamente en los siguientes apartados del

presente documento.



OBJETIVOS

Objetivo General

Fomentar el habito de ahorro implementando la metodologia Asociacion
Local de Ahorro y Crédito —ALAC- con las patrticipantes del proyecto Alianza
para la Inclusion Rural —ARI, mediante talleres y capacitaciones a 7
comunidades del municipio de Ixcan del departamento de El Quiché.

Objetivos Especificos
Crear una actitud participativa por medio de las capacitaciones para que las
participantes tengan mayor involucramiento en las distintas actividades sociales,

religiosas y educativas que se realizan en las comunidades.

Conformar grupos de ahorro en 7 comunidades, mediante la implementacion
de la metodologia ALAC, para que las participantes inicien sus actividades de
ahorro.

Elaborar el reglamento interno de cada grupo, en reunién con la asamblea

para lograr la armonia y mantener el orden durante las reuniones.

Elegir al comité administrativo a través de una votacion democratica y

secreta, para ejecutar las decisiones tomadas en asamblea.

Definir las funciones de cada integrante de comité administrativo, dando a
conocer cualidades que deben tener y las responsabilidades de cada puesto con

el fin de prevenir futuras discusiones.



Evaluar la comprension del grupo, dejando que solos realicen la primera

reunion de ahorro para dar inicio al ciclo.

Brindar acompafamiento técnico, por medio de la asistencia del oficial de

campo durante las reuniones de ahorro, para evitar errores en los registros.



CAPITULO 1
MARCO TEORICO

1.1 Funcionamiento de la metodologia

“El principio fundamental del sistema de ACL es que los miembros
de un grupo autoseleccionado organizan de forma voluntaria una ALAC
y ahorran dinero por medio de la compra de acciones. Los ahorros se
invierten en un fondo para préstamos al cual pueden tener acceso y
rembolsar pagando una tasa de interés establecida. Las ALAC son una
variacion de las Asociacion para la Acumulacién de Ahorro y Crédito —
ASCA-, un término genérico que describe este tipo de institucion
financiera de gestion comunitaria de pequefia escala.

El objetivo primordial de una ALAC es la oferta de actividades
sencillas de ahorro y crédito en una comunidad carente de servicios
financieros formales. El crédito se puede ver también como una forma
de auto-seguro, integrada por un fondo social que ofrece subsidios
menores pero importantes para miembros en dificultad.

Las Asociaciones son auténomas e independientes. Esto es
fundamental porque la meta de una ALAC es la independencia
institucional y financiera. Las instituciones de fomento nunca deben
tratar de administrar las actividades un ALAC a nombre de sus
miembros.

El ciclo de ahorro y crédito es limitado en el tiempo. A conclusién de
un periodo convenido os ahorros acumulados, mas los intereses, seran
repartidos entre os miembros proporcionalmente a la cantidad que
cada uno de ellos ha ahorrado durante el ciclos es fundamental para la
transparencia y la confianza de todos los miembros. Un ciclo no debe
durar mas de un afio antes de proceder a la distribucion de las
ganancias. Las asociaciones se reunen a intervalos regulares, ya
sea semanal, quincenal o mensualmente durante el primer ciclo, segun
lo acordado por los miembros. En ciclos futuros una vez que las ALAC

son independientes, las reuniones pueden reducir su frecuencia”.!

1

Water
Associats

fiel Chuck. Guia del programa ALAC. Version 3.0, 1ro de noviembre de 2 007. VSL



1.2 Atencion de los oficiales de campo

“‘Los oficiales de camp acilitadores y no proveedores de
servicio. Garantizan la Jad de la Asociacion dando
asesoramiento para su organizacion y la elaboracién de sus propios
recursos a través de ALAC. Su principal objetivo es incrementa la
sensibilidad y la confianza, de tal forma que los participantes aprendan
el mecanismo, o usen adecuadamente y ahorren de forma activa.

La meta del trabajo de los OC es crear ALAC que funcionen
independientemente, y mantener una relacion de capacitaciébn con
éstas por un afo aproximadamente. De tal forma que los OC bajo
ninguna circunstancia deberian manejar las actividades de la
Asociacion. Los OC ayudan a los miembros organizarse y crear sus
propios recursos. Las actividades del OC deben garantizar que los
participantes aprendan a usar correctamente el sistema de ACL, sigan

las reglas y lleguen a ser ahorradores y prestatarios activos”.?

1.2.1 Principios generales y métodos de trabajo

“Un OC experto hara lo siguiente:

e Asegurar que los lideres locales y cooperantes de las IMF
comprendan el enfoque de ACL.

e Ensefiar a los miembros de las ALAC a auto gestionar su
grupo, no depender del OC.

e Promover que todos los miembros participen activamente en
las reuniones

e Promover que todos los miembros asistan puntualmente a las
reuniones

e Promover que todos los miembros ahorren con regularidad

e Asegurar que el comité administrativo cumpla con sus
responsabilidades y se comporte democraticamente

e Ser creativo al ayudar a los participantes resolver conflictos
interpersonales

e Esta metodologia funciona! Confie plenamente en el valor del
ACL, tenga la seguridad de que la gente mas pobre es capaz
de ahorra y lo hara con frecuencia”.’

2 |bid. 12
% Ibid. 12



1.3 Fases de la metodologia

Se debe implementar un programa de promocion y capacitacion para el ACL

y para ello se hace en cuatro fases, los cuales son:
1.3.1 Fase preparatoria

(3 semanas): se ofrece informacion general a los dirigentes de la
localidad y eventuales miembros de las ALAC. Esta fase es
fundamental antes de que el OC inicie la capacitacion de las
Asociaciones.

1.3.2 Fase Intensiva

(14 semanas): empieza con cinco reuniones consecutivas en un
periodo de dos semanas, en las cuales la Asociaciéon auto-selecciona:
elige sus dirigentes, elabora su reglamento y decide las normas que
regirdn sus actividades financieras. Continda, después, con reuniones
gue permiten aprender a administrar las transacciones de ahorro por
medio de la compra de acciones (en adelante, ahorro/compra de
acciones), de crédito y del fondo social. EI OC asiste a todas las
reuniones durante esta fase y participa activamente en los
procedimientos de facilitacion.

1.3.3 Fase de desarrollo

(18 semanas): durante la cual el OC visita con menor frecuencia la
Asociacién y se vuelve menos activo en las reuniones.

(Hasta 18 semanas). Engloba tres visitas. Dos de estas son de
supervision para controlar que la Asociacion esté funcionando sin
ningun tipo de ayuda externa. Si la asociacion necesita capacitacion
adicional o supervision, se puede extender el ciclo segun estas
exigencias.

Si la Asociacion esta lista para ser independiente, el OC realiza la
tercera visita al momento de la dultima reunion para facilitar el
procedimiento de division de las utilidades y celebrar la autonomia de
la Asociacion con relacion a la organizacion encargada de la
implementacion del programa.

La prosecucion de una fase a la siguiente depende de lo acordado
entre el OC y su supervisor, sobre el hecho de que la Asociacion esté



en grado de proseguir con la fase siguiente o que necesite capacitacion

Ulterior”.#

1.4 Especificaciones de la Fase intensiva

“Esta fase es la esencia de la capacitacion. Esta contempla 8 de los
9 médulos que se presentan durante el afio en el cual el OC capacita y
supervisa las operaciones de la Asociacion. Se presentan 8 mddulos
durante la Fase Intensiva, y la Udltima capacitacion, dedicada a la
reparticion del capital de la Asociacién al final del ciclo, toma lugar al
final del afio. Cada sesion de capacitacion establece objetivos para a
capacitacion y entonces, paso a paso indicaciones para el OC. Este
capitulo empieza con una planificacién que ilustra el contenido de cada
modulo de capacitacion 'y el progreso hacia la operacion

independiente”.”

1.4.1 Médulo 1 Grupos, dirigentes y elecciones

‘Al inicio de la reunion el OC se asegura de que todos los
participantes  estén presentes. Explica que el programa de
capacitaciéon conlleva nueve componentes, ocho de los cuales
serén abordados en las 16 semanas siguientes, dejando el ultimo
para e final del ciclo operativo. Los nueve médulos son:

Modulo 1: Grupos, dirigentes y elecciones.

Médulo 2: Formulacién de politicas y procedimientos para el fondo
social, el ahorro/compra de acciones y el crédito.

Médulo 3: Elaboracién del reglamento interno de la Asociacion.

Médulo 4: reunidbn sobre memorizacion 'y gestiéon del
ahorro/compra de acciones.

Mdédulo 5: Primera reunion de ahorro/compra de acciones

Médulo 6: Primera reunion de desembolso de préstamos.

Modulo 7: Primera reunion de reembolso de préstamos.

Modulo 8: Ahorro cotidiano.

Moédulo 9: Computo general y distribucion de capital y promocién

de la Asociacion.

El oficial de campo indicard& nueve personas para que
recuerden un tema cada uno. Aclara que es una practica para
ellos porque una vez que empiecen las operaciones cada persona
debe ser capaz de memorizar informacién sobre los flujos de caja
y destinatarios de préstamos. Concluira esta parte introductoria de

* |bid. 14
® |bid 26



la reunién pidiendo a todos que, uno por uno, digan sus nombres,

lo que anotara”.®

1.4.2 Modulo 2: Formulacién de politicas y procedimientos, para el

fondo social, el ahorro/compra de acciones y el crédito.

“‘Una vez que da inicio la reunion, el OC llama al nuevo
Comité administrativo uno por uno, y los ubica frente la
Asamblea General, detrds una mesa o una banca. Al hacer esto,
se hace énfasis que la Asociacion ya tiene dirigentes que
desarrollardn sus funciones desde ese momento en adelante. Se
ha creado, también, un ambiente de formalidad y orden. EI OC
entrega tarjetas numeradas a cada miembro, empezando por el
Presidente, continuando con los otros miembros del Comité
Administrativo y el resto de los miembros. Se informan a los
miembros que deberan traer las tarjetas enumeradas a cada
reunion”’.

En este mddulo el oficial de campo socializa con la asamblea y se
ponen de acuerdo al monto que se recaudara para el fondo social, el
precio de la accion, los lineamientos para obtener un préstamo vy el

procedimiento a seguir en cada reunion.

1.4.3 Modulo 3: Elaboracién del reglamento interno de la Asociacion

“El oficial de campo pide al presidente, registradora y
portadora de caja que inauguren la sesion y solicita que el
registrador resuma los puntos abordados en la reunién
precedente, explica el objetivo de la reunién, es decir,
comprender la importancia de establecer un reglamento que o0s
guie en la gestion de la Asociacion.

Un reglamento interno es un documento que mas o0 mMenos
norma:

e Losfinesy objetivos de la ALAC
e La gobernabilidad
e La fuente de la autoridad de quienes la dirigen.

® Ibid. 28
" Ibid. 35



El oficial de campo divide la sesién en dos partes. Una
relativa al sistema de gobernabilidad de la Asociacion y la
segunda a las normas sobre el ahorro/compra de acciones,

préstamos y fondo social”®.

1.4.4 Modulo 4: Reunidn sobre registro y gestion de las actividades de

ahorro/compra de acciones

El equipo de instrumentos de apoyo (kit), cuyo contenido es:
libretas, dos lapiceros, rojo y negro, una regla, una almohadilla, una
calculadora, dos sellos, uno de flecha y una estrella, tres bolsitas de
tela de diferentes colores, un rojo, un verde y un amarillo; y la caja de

metal.

El OC advierte que el portador de caja es responsable de su
seguridad y debe llevarla a todas las reuniones. El OC deberia
sugerir al comité que, después de cada reunidn, se acompafie a
su casa al portador de caja y sea también escoltado a las
reuniones para garantizar la seguridad de la caja y explica el
proceso para la reunion.

1.4.5 Modulo 5: Primera reunion de ahorro/compra de acciones

El presidente inaugura la reunion, establece el orden e ilustra los

puntos de agenda.

“El primer punto de agenda es la solicitud del OC que los
miembros repitan las normas asignadas. Se recuerda a los
miembros que han olvidado la norma, que el proceso de
memorizacién es muy importante para el ACL y que, al pedirles
que aprendan algo de memoria, deben estar completamente
seguros que no lo olvidardn. Recordando las reglas de la
Asociacién se esta ayudando en su gestion”®.

8 Ibid. 43
° Ibid. 59
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En este modulo se observa al grupo y se va corrigiendo las
acciones que no vayan acorde a la metodologia. Y se va explicando

conforme los errores y las dudas de los integrantes de los grupos.

1.4.6 Médulo 6: Primera reuniéon de desembolso de crédito

“Esta va ser la primera oportunidad para que los miembros
soliciten préstamos de los fondos de la Asociacion. Se han
realizado algunas reuniones de ahorro/compra de acciones y el
dinero de la cartera de crédito aun es poco. En este contexto, el
OC tendrd que ayudar a que la Asociacion decida a quienes

asignar los préstamos”*°.

1.4.7 Médulo 7: Primera reunion de reembolso de préstamos

“‘Esta reunion vera la primera sesion de reembolso de
préstamos los miembros que no tienen planificado este reembolso
(parcial o total) deben, de todas formas, pagar los intereses.

El presidente inaugura la sesion e ilustra los puntos de agenda
sefialando cualquier otro tema para el debate™".

1.4.8 Médulo 8: El ahorro cotidiano

“‘El OC pregunta si los miembros estan interesados en la
posibilidad de ahorrar dinero en cualquier momento, en vez de
esperar hasta el dia de las reuniones. Si la respuesta es
afirmativa, el OC debe proceder de inmediato a la capacitacién
sobre el ahorro cotidiano™?.

Cada médulo de capacitacion se brindard en las comunidades realizando
cada actividad ya ensefiada. Es decir, que cada capacitacion brindada con
anterioridad deberan recordarla durante el proximo, ademas de llevarlo a la

practica.

9 1bid. 61
" 1bid. 68
2 \bid. 74
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Entonces por cada paso se le pedira a una participante que recuerde el tema
de capacitacion anterior, ya que la metodologia también trabaja la

memorizacion, posterior a ello, se inicia llevando a la practica el tema.

Por ejemplo: si en la reunién anterior hablamos sobre la metodologia de
ahorro, y como hacerlo en un grupo ALAC, hacemos la simulacién del ahorro.
Esto con la finalidad de que comprendan el ritmo de trabajo para realizar cada

reunion de ahorro.

CAPITULO 2
DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

2.1 Programa de capacitaciéon parala implementacion de la metodologia
ALAC (asociacion local de ahorro y crédito)

El programa de capacitacion se ha llevado a cabo en 7 comunidades,
cada grupo con distintas cantidades de integrantes. Las capacitaciones
fueron enfocadas a respetar los ocho modulos que forma la guia
metodoldgica del programa, las reuniones fueron realizadas en las fechas y
dias contempladas en los reglamentos de cada grupo y la finalidad ha sido
incentivar a las participantes del proyecto Alianza para la Inclusion Rural —
ARI- a mejorar sus estilos de vida, a través del ahorro, del trabajo en equipo
y motivarse entre ellas, por medio de esto se logr6 la agrupacion e
implementacion de la metodologia ALAC en los 7 grupos metas.

Se aplic6 la metodologia en los grupos previamente formados y
capacitados en los temas de ahorro; y posterior a ello se les brindo
asistencia técnica para verificar la correcta realizacibon de compra de
acciones, como también la adquisicion de créditos y el pago de la misma.
2.1.1 Acciones a desarrollar

Las acciones aplicadas para el desarrollo del programa de
capacitaciéon estan respaldadas por el manual de operaciones de
campo de la metodologia ALAC, que ha sido brindada por la
organizacion Trickle Up y lo cual facilitara los temarios que permitiran a

los técnicos capacitar en los temas a cada grupo.
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2.1.2 Temas de capacitacion

a. Ahorro
v" Que es el ahorro
Porque ahorran las personas
Como ahorran las personas
Que decir de los prestamos
Como pueden ahorrar mas los pobres
Factores que facilitan o limitan el ahorro

Oportunidad de inversiéon

SR N N N N SR

Ventajas de ahorrar en grupo

b. Crédito
v' La responsabilidad que se adquiere cuando se realiza alguin
préstamo

v' Consecuencias de la falta de pago de un préstamo

c. Mddulos de la Guia del programa (ALAC)

v Orientacién de los dirigentes comunitarios y de las autoridades
administrativas.

v' Segunda reunién: los temas que se abordan

v' Tercera reunién: reuniones preliminares con grupos potenciales
de participantes.

v" Modulo 1: grupos, dirigentes y elecciones

v' Médulo 2: Formulacién de politicas y procedimientos para el
fondo social, el ahorro/compra de acciones y el crédito.

v" Médulo 3: Elaboracién del reglamento interno de la Asociacion.

v" Mébdulo 4: Reunion sobre registro de gestion de las actividades

de ahorro/compra de acciones.
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Moédulo 5: Primera reunion de ahorro/compra de acciones.
Moédulo 6: Primera reunion de desembolso de crédito
Modulo 7: Primera reunion de reembolso de préstamos
Modulo 8. El ahorro cotidiano

AR NEE NI NERN

Sobre el acompafiamiento técnico.

2.1.3 Recursos

a. Humanos
Formados por los técnicos y las participantes en si del proyecto

Alianza para la inclusion Rural —ARI-.

2.1.4 Materiales

a. Espacio fisico
Las capacitaciones se llevaran a cabo en las instalaciones de los
salones comunales, salones auxiliares y en algunas ocasiones en

la casa de alguna de las integrantes del grupo ALAC.

b. Mobiliario
Unicamente una mesa y sillas o tablones para que puedan

sentarse todo el grupo y le facilite llevar a cabo las reuniones.

c. Material didactico y otros documentos
Carteles con los temas de capacitacion, hoja de evaluacién para
finalizar cada capacitacion, control de asistencia, control de
ahorros y reuniones; y listado de participantes por comunidad.
2.1.5 Financiamiento
Lo invertido en los costos de capacitacién e implementacion de la
metodologia ALAC, ha sido financiada por la organizacion ejecutora
Trickle Up, la organizacion socia FUNDALACHUA, la municipalidad a
través de la Comisiébn municipal para la atencion de las personas con

discapacidad -COMUDIS- y en ocasiones por ingresos propios.
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CAPITULO 3
PROGRAMA DE CAPACITACION
METODOLOGIA ALAC

3.1 Actividad de la institucion
Trickle Up es una institucion internacional que apoya a las mujeres para

gue aprenden a guardar dinero juntas en grupos y tener un sistema de
apoyo social, ademas de facilitarles el acceso de crédito para hacer crecer

Su negocio y construir un capital financiero y social.

3.2 Justificacion

Muchos bancos e instituciones micro-financieras ofrecen servicios
valiosos a las poblaciones pobres de los pises en desarrollo; sin embargo,
es mas en las zonas urbanas, econdmicamente dindmicas donde las
exigencias de crédito son altas, los lujos de ingresos de los prestatarios son
regulares y variados y los gastos necesarios para la adquisicion de nuevos
clientes son bajos. Los habitantes de muchas areas rurales, en particular los
gue son muy pobres o en situaciones de extrema pobreza, enfrentan
numerosos problemas de acceso a productos micro-financieros, no tienen
facilidad de ahorrar, como tampoco pueden hacerlo, ya que viven con menos

aproximadamente Q.8.00 al dia, mucho menos optar por un crédito.

Las Asociaciones Locales de Ahorro y Crédito —ALAC-, con base en la
comunidad, son un instrumento complementario a las IMF y tiende a trabajar
con los grupos mas pobres y de ingresos menos confiables, cuyas

actividades empresariales no son de tiempo completo.
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Las ALAC ofrecen a la poblacion la movilizacién de pequeiias cantidades
de capital local, en términos muy flexibles y en transacciones frecuentes a

precios completamente accesibles.

Con ello se resuelven problemas de sostenibilidad, altos costos de las

transacciones, y el escaso incentivo al ahorro.

3.3 Alcance
El presente plan de capacitacion es de aplicacion para todas las

participantes del proyecto Alianza para la Inclusién Rural —ARI-. Para lograr
que se formen el habito del ahorro y al mismo tiempo puedan optar por

pequefios créditos urgentes.

3.4 Objetivos
3.4.1 General

Implementar la metodologia de ahorro y crédito con las participantes
del proyecto Alianza para la Inclusion Rural, para que conformen

asociaciones dentro de la comunidad.

3.4.2 Especificos

d. Concientizar a las participantes sobre la importancia y el valor del
ahorro.

e. Ampliar el conocimiento de las participantes en relaciébn a un
sistema de ahorro comunitario.

f. Formar Asociaciones Locales de Ahorro y Crédito. —ALAC-.

g. Facilitar el proceso de eleccion de comités administrativos y la
elaboracion de reglamento de cada grupo.

h. Orientar a las participantes en la manera correcta de realizar sus

ahorros y llevar el control del mismo.

3.5 Temario
Los temas basicos de capacitacién son los siguientes:

a. Elahorroy sus beneficios.
b. Porqué se trabaja con mujeres
c. Que es ALAC.

16



d. Pasos para la conformacién de un grupo ALAC.

@

Servicios que presta un grupo ALAC

—h

Como se elabora un reglamento interno.

Qué es un dirigente

= «Q

Descripcion de las funciones, responsabilidades y cualidades de los
dirigentes.

i. Proceso de eleccidén del comité administrativo.

J. Procedimientos de las reuniones.

k. Cierre de ciclo.

I. Fase intensiva de la metodologia

3.6 M6dulos de formacién

MODULO 1
Grupos, dirigentes y elecciones

OBJETIVOS

a. La asociacion confirme que todos los miembros propuestos son
apropiados para su asociacion y que todos los miembros se interesen
comprometan

b. La asociacién acorde constituir en asociacién local de ahorro y crédito

c. La asociacion comprenda el papel y autoridad que tiene la asamblea
general

d. La asociacion comprenda los papeles de los dirigentes y se preparen

para realizar las elecciones del comité administrativo.
METODOLOGIA

El asesor hara una exposicion sobre el contexto, la justificacion y los

objetivos a los que apunta la capacitacion.

v Bienvenida
v" Presentacion de las participantes

v' Presentacion de la metodologia
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v" Dar a conocer las funciones de los dirigentes
v' Técnicas para realizar las elecciones

v Conformacion del grupo ALAC
RECURSOS

Material de apoyo
Material didactico
Papelografos

Marcadores

AN N NN

Tarjetas de diferentes colores, cinta adhesiva, rotuladores.

MODULO 2
Fondo Social, compra de acciones y crédito

OBJETIVOS

a. La ALAC comprenda el objetivo del fondo social y habra decidido si
desean constituirlo; establezca el valor de las cotizaciones; los factores y
condiciones para brindar el beneficio.

b. La ALAC comprendida la importancia de los ahorros y de la forma en
gue cada miembro puede invertir sus ahorros en el fondo de préstamos.

c. La Asociacion decida una cantidad fija que cada miembro debera
ahorrar en cada reunion

d. La Asociacibn comprenda la utilidad del crédito, los criterios para
determinar a los beneficiarios de los préstamos y o0s términos y

condiciones aplicables.
METODOLOGIA

El asesor hara una exposicion sobre el contexto, la justificacion y los

objetivos a los que apunta la capacitacion.

v’ Bienvenida
v Presentacion de los temas
v’ Especificaciones de los servicios de grupo ALAC.

v" Formulacion de procedimientos
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RECURSOS

v

v
v
v
v

Material de apoyo
Material didactico
Papelografos
Marcadores

Tarjetas de diferentes colores, cinta adhesiva, rotuladores.

MODULO 3

Elaboracion del reglamento interno de la asociacion

OBJETIVOS

a. La ALAC elabore un

reglamento que describa como va a ser

administrada la Asociacion, por quién y en qué se basara la autoridad de

estas personas.

b. Establecer normas de regularan el fondo social y las politicas de ahorro

y crédito.

METODOLOGIA

El asesor hard una exposicidbn sobre el contexto, la justificacion y los

objetivos a los que apunta la capacitacion.

v

Bienvenida

v" Recordatorio de las reuniones anteriores

v Elaboracién del reglamento interno del grupo

RECURSOS

v

v
v
v
v

Material de apoyo
Material didactico
Papelografos

Marcadores

Tarjetas de diferentes colores, cinta adhesiva, rotuladores.

MODULO 4

19



Registros y gestiones de una reunién

OBJETIVOS

a. Lograr que cada miembro del comité comprenda sus responsabilidades
individuales,

b. Lograr que la registradora comprenda sus funciones en materia de

registros de contabilidad basados en la memaorizacion.
METODOLOGIA

El asesor hard una exposicion sobre el contexto, la justificacion y los
objetivos a los que apunta la capacitacion.

v Bienvenida

v Recordatorio del reglamento

v' Entrega de caja y kit para el grupo ALAC.

v' Familiarizar al grupo con el uso de kit (libretas, lapiceros, reglas,
calculadora, sellos, almohadilla, bolsas de tela).

RECURSOS

v' Material de apoyo
v' Material didactico

v' Papelografos

v' Marcadores

v Tarjetas de diferentes colores, cinta adhesiva, rotuladores

MODULO 5
Primera Reunion de ahorro
OBJETIVOS
a. Lograr que todos los miembros de la ALAC depositen su primera
cotizacion (ahorro).
b. Incentivar a que cada integrante de la ALAC compre acciones por

primera vez.
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c. Animar a los miembros del comité administrativo a dirigir su primera

reunion.
METODOLOGIA

El asesor hard una exposicidbn sobre el contexto, la justificacion y los

objetivos a los que apunta la capacitacion.

Bienvenida

Apertura o inauguracion de la reunion
Fondo Social

Ahorro/compra de acciones

Gastos

Calculo del balance del fondo crediticio

Cierre del balance

N N N N

Cierre

RECURSOS

v' Material de apoyo
Material didactico
Papelografos

Marcadores

D N N NN

Tarjetas de diferentes colores, cinta adhesiva, rotuladores

MODULO 6
Primera reunion de desembolso
OBJETIVOS
a. Lograr que cada miembro deposite su cotizacion del fondo social y
compra mas acciones.

b. Lograr que los beneficiados de préstamos procedan a su reembolso.
METODOLOGIA

El asesor hara una exposicion sobre el contexto, la justificacion y los

objetivos a los que apunta la capacitacion
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Bienvenida

Apertura o inauguracion de la reunion
Fondo Social

Ahorro/compra de acciones

Gastos

Desembolso de préstamo

Calculo del balance del fondo crediticio
Cierre del balance

AN N N NN U N NN

cierre

RECURSOS

v' Material de apoyo
Material didactico
Papelografos

Marcadores

SRR NERN

Tarjetas de diferentes colores, cinta adhesiva, rotuladores

MODULO 7
Primera reunion de reembolso
OBJETIVOS
a. Lograr que cada miembro deposite su cotizacion del fondo social y
compra mas acciones.
b. Verificar que los beneficiados de préstamos procedan a su reembolso.

c. Lograr que les faciliten créditos a quién lo solicite

METODOLOGIA
El asesor hard una exposicion sobre el contexto, la justificaciéon y los

objetivos a los que apunta la capacitacion

v Bienvenida

v Apertura o inauguracion de la reunion
v" Fondo Social

v" Ahorro/compra de acciones
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Gastos

Reembolso de préstamo

Calculo del balance del fondo crediticio
Concesion de préstamos

Cierre del balance

D N N N N NN

Cierre
RECURSOS

Material de apoyo
Material didactico
Papelografos

Marcadores

NN

Tarjetas de diferentes colores, cinta adhesiva, rotuladores

MODULO 8
Ahorro cotidiano
OBJETIVOS
a. Conseguir que comprendan como pueden ahorrar con la frecuencia
deseada y tener acceso a sus ahorros.
b. Lograr que la portadora de caja comprenda perfectamente cémo
manejar este procedimiento, llevar la contabilidad y actualizar el ahorro

en las reuniones.
METODOLOGIA

El asesor hard una exposicion sobre el contexto, la justificaciéon y los

objetivos a los que apunta la capacitacion

v Proceso del ahorro cotidiano
v' Responsabilidad de la portadora de caja.

v Monto del valor de las fichas de metal
RECURSOS
v' Material de apoyo
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v
v
v
v

Papelografos

Marcadores

Material didactico

3.7 Plan de capacitacion Base

TABLA 1

PLAN DE CAPACITACION BASE

Tarjetas de diferentes colores, cinta adhesiva, rotuladores

Durante la primera reunion con cada grupo en las 7 comunidades

TEMA METODOLOGIA | RESPONSABLE | DURACION

El ahorro y sus » Socializacion Eps: Zonia Molina 10 min
beneficios. de conceptos.

» Dinamicas
Porqué se » Lluvia de ideas | Eps: Zonia Molina 10 min
trabaja con » Socializacion
mujeres. de conceptos.
Qué es un » Socializacion Eps: Zonia Molina 10 min
ALAC de conceptos.

> Ejemplos

reales

Pasos para la » Carteles Eps: Zonia Molina 10 min
conformacién preelaborados
de un grupo » Sociodrama
ALAC » Socializacion

» Dinamica Eps: Zonia Molina 15 min
Servicios que » Socializacion
presta un grupo de conceptos.
ALAC
Como se » Presentar un Eps: Zonia Molina 5 min
elabora un modelo de
reglamento reglamento,
interno. elaborarlo en

grupo.

Qué es un » Dinamicas. Eps: Zonia Molina 5 min
dirigente
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Descripcion de » Lluvia de ideas | Eps: Zonia Molina 10 min
las funciones, > Carteles
responsabilidad preelaborados
esy cualidades | » Dinamicas
de los
dirigentes.
Proceso de » Material Eps: Zonia Molina 10 min
eleccion del didactico
comité » Dinamicas
administrativo » Voto secreto
Procedimientos | > Billetes falsos Eps: Zonia Molina 10 min
de las > Reunién
reuniones. ficticia
Cierre de ciclo. » Socializacion Eps: Zonia Molina 10 min
de conceptos
» Ejemplo de
realizacion con
material de
apoyo.

Fuente: Investigacion de campo. Afio 2 016.

25




TABLA 2

PROGRAMA DE CAPACITACION SOBRE LA IMPLEMENTACION DE LA METODOLOGIA ALAC

d. Modulo 4: Reunidn sobre
registro y gestion de una
reunion.

colaboracion de
los técnicos de
campo.

ACTIVIDADES METODOLOGIA RECURSOS LUGAR
3.4.1 Fase Preparatoria Llamando a los alcaldes Recursos Recopilacion de
a. Orientacion de los dirigentes comunitarios y a las participantes. | Materiales: informacion:
comunitarios y oficiales de Hojas Se realizaraen 7
administracion. Elaborando el material en casa Folderes comunidades del
b. Realizar un taller del tema para llevarlo preparado. Fastener municipio de
ahorro y crédito Lapiceros Playa Grande
c. Coordinar la actividad en las Visita en las 7 comunidades Papel Bond Ixcan, Quiché.
comunidades. establecidas. (pliego) Donde
d. elaborar mi programa tematico. Marcadores intervienen el
e. Preparar material didactico para TOTAL proyecto ARI'y
el taller. EMPODERA-
f. Efectuar el taller Transporte: MIENTO.
3.4.2 Fase intensiva Socializacion de la metodologia a | Mojarras 1. Zona 5
los lideres comunitarios ya las Victoria 20 2. Cuarto Pueblo
9 Sesiones de capacitacion: participantes. El edén 3. Mojarras
a. Mddulo 1: Grupos, dirigentes y San Lucas 4. Victoria 20 de
elecciones. Explicacidon sobre la recaudacion Zona 5 Enero
b. Médulo 2: Fondo social, el del fondo social, el ahorro, Punto Chico 5. Punto Chico
ahorro/Compra de accionesy | accionesy crédito. Cuarto Pueblo 6. San Lucas
crédito. Recursos 7. EI Edén
c. Modulo 3: Elaboracion del Humanos:
reglamento interno de la El Epesista
Asociacion. Conla




e. Modulo 5: Primera reunion de
ahorro/compra de acciones

f. Maodulo 6: primera reunion de
desembolso de préstamos.

g. Mddulo 7: Primera reunién de
reembolso de préstamos.

h. Ahorro cotidiano (fuera de las
reuniones)

Conformar grupo ALAC y elegir al
comité administrativo

Disefiar un modelo de reglamento
y aplicarlo en el grupo.

Ejemplo de como se realizara la
Compilacion de libretas y de las
funciones de cada uno del comité
administrativo.

Ejercicio sobre como se realiza la
distribucion del capital y los
beneficios.

Y la aplicacion de la herramienta
de monitoreo ALAC

Elaboracion del informe final.

Presentacion escrita 'y si es
requerida visual en PowerPoint

Bajo la supervision
de la asesora de
epsy por el
gerente de
proyectos de
Trickle up

Recursos
tecnoldgicos:
Computadora
Servicio de
internet
Teléfono celular

Impresiones
Impresiones de
informe

Analisis de la
informacion:

Oficina regional
de Trickle Up en
Coban o bien en
la oficina
municipal en
Playa Grande,
Ixcén.

Revisiéon de la
informacion:

Oficina regional
de Trickle Up en
Coban o bien en
la oficina
municipal en
Playa Grande,
Ixcén.

Fuente: Investigacion de campo. Afio 2 016




3.9 Presupuesto

TABLA 3
PRESUPUESTO
RECURSOS COSTOS
Recursos Materiales:
Hojas Q. 25.00
Folderes Q. 25.00
Fastener Q. 25.00
Lapiceros Q. 3.00
Papel Bond (pliego) Q. 50.00
Marcadores Q. 9.00
TOTAL
Q.137.00
Transporte:
Mojarras
Victoria 20 Q.280.00
El edén Q.280.00
San Lucas Q.140.00
Zona 5 Q.140.00
Punto Chico Q.280.00
Cuarto Pueblo Q.224.00
TOTAL Q.560.00
Q.1,904.00
Alimentacién
TOTAL Q.20.00 c/tiempo.
Q.4320.00
Recursos Humanos:
El Epesista
Con la colaboracion de los
técnicos de campo.
Recursos tecnolégicos:
Servicio de internet
Teléfono celular Q 200.00
TOTAL Q.200.00
Q.400.00
Impresiones
Impresiones de informe
Q. 25.00
TOTAL DE COSTO
Q. 6,786.00

Fuente: Investigacion de campo. Afio 2 016.
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3.10 cronogramas de capacitacion

TABLA 4
CRONOGRAMA DE CAPACITACION

METODOLOGIA ALAC

ACTIVIDAD/MODULOS COMUNIDAD | FECHA HORA DIA METODOLOGIA
Taller Modulo 1 Zona 5 03/05/2016 | 15:00 Hrs. | Martes v' Dinamica de
Cuarto pueblo | 05/05/0216 | 9:00 Hrs. | Jueves presentacion
Grupos, dirigentes y elecciones , v Carteles pre-
. . Mojarras 10/05/2016 | 9:00 Hrs. | Martes
v Bienvenida DA — elaborados
v Presentacion de las participantes \Ellctorla 20 de | 11/05/2016 | 9:00 Hrs. | Miércoles | v Mesa redonda
v' Presentacion de la metodologia nero__ v Lluvia de ideas
. g Punto Chico 24/05/2016 | 15:00 Hrs. | Lunes L
v' Dar a conocer las funciones de los v Intervencion/Debates
dirigentes San Lucas 13/05/2016 | 15:00 Hrs. | Viernes |¥ Voto secreto
v' Técnicas para realizar las v" Preguntas 'y
elecciones El Edén 18/05/2016 | 15:00 Hrs. | Miércoles |  'espuestas
v' Conformacién del grupo ALAC
Taller Médulo 2 Zona 5 10/05/2016 | 15:00 Hrs. | Martes v' Trabajo en grupo
_ _ Cuarto pueblo | 12/05/0216 | 9:00 Hrs. |Jueves |¥ Lluvia de ideas
Efer:j?tc()) Social, compra de accionesy  yoiarras 17/05/2016 | 9:00 Hrs. | Martes | ¥ Sintesis general del
v Bienvenida Victoria 20 de | 18/05/2016 | 9:00 Hrs. | Miércoles modulo por el Pleno
¥ Enero v' Debate
v" Presentacion de los temas i _ v
v Especificaciones de los servicios | PuUnto Chico 31/05/2016 | 15:00 Hrs. | Lunes Preguntas y
de grupo ALAC. San Lucas 20/05/2016 | 15:00 Hrs. | Viernes respuestas
v Formulacion de procedimientos [ 'E| Edén 25/05/2016 | 15:00 Hrs. | Miércoles




Taller Médulo 3 Zona 5 24/05/2016 15:00 Hrs. | Martes |v' Trabajo en grupo y
: presentacion de
Elaboracion del reglamento Cuarto pueblo | 19/06/0216 9:00 Hrs. | Jueves resultados.
interno de la asociacion Mojarras 24/05/2016 9:00 Hrs. | Martes |v Lluvia de idas
v/ Bienvenida v" Formato de
- : Victoria 20 de | 25/05/2016 9:00 Hrs. | Miércole
v Retco.rdatorlo de las reuniones Enero S reglamento pre
anteriores Punto Chico | 07/06/2016 | 15:00 Hrs. | Lunes elaborado
v Elaboracién del reglamento v Comentarios
interno del grupo San Lucas 27/05/2016 15:00 Hrs. | Viernes | , Asignar a cada
El Edén 01/06/2016 15:00 Hrs. | Miércole participante un punto
S del reglamento para
memorizar.
Zona 5 01/06/2016 15:00 Hrs. | Martes v' Preguntas al azar
Taller modulo 4 sobre el
Cuarto pueblo | 26/05/0216 9:00 Hrs. Jueves reglamento
Registros y gestiones de una : . '
reunin Mojarras 31/05/2016 | 9:00 Hrs. | Martes | ¥ Material de Apoyo
v B . v Material Didactico
B|enven|da. Victoria 20 de | 01/06/2016 | 9:00 Hrs. | Miércole | v Dinamica de
v Recordatorio del reglamento Enero S comprensién
v' Entrega de caja y kit para el Punto Chico 14/06/2016 15:00 Hrs. | Lunes v El
grupo ALAC. - semaforo/dinamica
v Familiarizar al grupo con el San Lucas 03/06/2016 15:00 Hrs. | Viernes de comprension
uso de kit (libretas, lapiceros, "giEqgn 08/06/2016 | 15:00 Hrs. | Miércole | v Sociodrama
reglas, calculadora, sellos, S

almohadilla, bolsas de tela).




Taller médulo 5 Zona s 08/06/2016 | 15:00 Hrs. | Martes v Dindmica
Primera Reuniéon de ahorro
v' Bienvenida Cuarto pueblo | 02/06/0216 | 9:00 Hrs. | Jueves
v Apertura o inauguracion de la . :
reunion Mojarras 07/06/2016 | 9:00 Hrs. | Martes v Material de apoyo
v i - - — v i i
Fondo Social . Victoria20de |, ...../2016 | 9:00 Hrs. | Miércoles Slnt¢§|s de la
v' Ahorro/compra de acciones Enero reunion/ pleno
v Gastos . .
v Calculo del balance del fondo Punto Chico 21/06/2016 | 15:00 Hrs. | Lunes
crediticio San Lucas 10/06/2016 | 15:00 Hrs. | Viernes
v" Cierre del balance
v Cierre El Edén 15/06/2016 | 15:00 Hrs. | Miércoles
Taller M6dulo 6 Zona s 15/06/2016 | 15:00 Hrs. | Martes v Dinadmica
. v' Material de apoyo
Primera reunion de desembolso Cuarto pueblo | 09/06/0216 | 9:00 Hrs. | Jueves v" Sintesis de la
v' Bienvenida Mojarras 14/06/2016 | 9:00 Hrs. | Martes reunion/ pleno
v' Apertura o inauguracion de la . . —
re?mién g Victoria 20 de | 15/06/2016 | 9:00 Hrs. | Miércoles
v Fondo Social Enero
v Ahorro/compra de acciones Punto Chico 28/06/2016 | 15:00 Hrs. | Lunes
v’ Gastos
v" Desembolso de préstamo San Lucas 17/06/2016 | 15:00 Hrs. | Viernes
v" Calculo del balance del fondo
crediticio El Edén 22/06/2016 | 15:00 Hrs. | Miércoles
v" Cierre del balance
v’ cierre




Taller Médulo 7 Zona 5 22/06/2016 | 15:00 Hrs. | Martes v" Dinamica
v' Material de apoyo
Primera reunion de reembolso Cuarto pueblo | 16/06/0216 | 9:00 Hrs. | Jueves v' Sintesis de la
reunién/ pleno
v Bienvenida Moj 21/06/2016 | 9:00 Hrs. | M
v Apertura o inauguracion de la ojarras . rs. artes
reunion
v" Fondo Social Victoria 20 de | 22/06/2016 | 9:00 Hrs. | Miércoles
v" Ahorro/compra de acciones Enero
v Gastos Punto Chico | 05/07/2016 | 15:00 Hrs. | Lunes
v" Reembolso de préstamo
v "
Calc.u.lo. del balance del fondo San Lucas 24/06/2016 | 15:00 Hrs. | Viernes
crediticio
v' Concesion de préstamos _ _
v Cierre del balance El Edén 29/06/2016 | 15:00 Hrs. Miércoles
v Cierre
Zona5 29/06/2016 | 15:00 Hrs. | Martes v' Material pre-
Taller Modulo 8 Cuarto pueblo | 23/06/0216 | 9:00 Hrs. | Jueves elal_:)orado del
registro de ahorro
Ahorro cotidiano Mojarras 28/06/2016 | 9:00 Hrs. | Martes cotidiano.
¥ Proceso de! _ahorro cotidiano Victoria 20 de | 29/06/2016 | 9:00 Hrs. | Miércoles v Dlngmlca
v' Responsabilidad de la portadora Enero v/ sociodrama
de caja. . _
v Monto del valor de las fichas de Punto Chico 12/07/2016 | 15:00 Hrs. | Lunes
metal San Lucas 06/07/2016 | 15:00 Hrs. | Viernes
El Edén 06/07/2016 | 15:00 Hrs. | Miércoles

Fuente: Investigacion de campo. Afio 2 016.




3.11 Resumen de las operaciones realizadas en campo

TABLA S5
OPERACIONES EN CAMPO

ALAC Fase Médulos de capacitaciones del 1 — 8: Fase intensiva
preparatoria
Médulo 1 Moédulo 2 Moédulo 3
Grupos Reglas: fondo | Elaboracion  del
_ B dirigentes y | social, crédito, | reglamento
Orientacion | elecciones ahorro/compra | interno
de los de acciones
Contenido Sggﬁz;ﬁsﬂos > Papel de la| » Fondq » Consolidacion
detallado |y asamblea social: de los
de la presentacion general. reglamento reglamentos y
reunion | de la > P_a_pel de los | » Cor'npra. de elaborar una
metodologia dlrlgentes_, acciones: general
ALAC a la| > Preparacion reg'Ia.merllto
comunidad para los | » Créditos:
dirigentes reglamentos
» elecciones » Reembolso:
reglamento
Fuente: Investigacion de campo. Afio 2 016.
TABLA 6
SEGUIMIENTO DE OPERACIONES EN CAMPO
Médulo 4 Médulo 5 Médulo 6 Moédulo 7 Médulo 8
Registro y | Ira. Reunién de | 1ra. Reunién de | 1ra. Reunién | Optativo:
gestién de la | ahorro desembolso de | de ahorro
compra de préstamos reembolso cotidiano
acciones de
préstamos
Capacitacion » Supervision | » Igual que el |Igual que el | Capacitacio
del comité de la Médulo 5, | moédulo 6, | n sobre el
sobre los primera pero con | pero con | ahorro
procedimientos reunion desembolso reembolso de | cotidiano
de las donde se de los | los usando el
reuniones. maneja el préstamos. préstamos. compartimie
dinero. nto
» Cotizacion al correspondi
fondo social ente de la
» Contribucion caja.
para la
compra de
acciones
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Fuente: Investigacion de campo. Afio 2 016.

En el

trabajadas, como también el nombre de los grupos elegidos por ellos
mismos y establecido en el reglamento.

CAPITULO 4
GRUPOS CONFORMADOS

siguiente cuadro aparece el

nombre de

las comunidades

TABLA 7
GRUPOS DE AHORRO CONFORMADOS

Comunidad Nombre del | No. De | Fecha de

grupo integrantes conformacion
Zona 5 Los jardines 8 integrantes | 03/05/2016
Cuarto pueblo La Armonia 8 integrantes | 05/05/2016
Mojarras La Iniciativa 6 Integrantes | 10/05/2016
Victoria 20 de | Las Esperanzas 10 Integrantes | 11/05/2016
Enero
Punto Chico Las Esperanzas Il | 14 integrantes | 24/05/2016
San Lucas Las seforitas 10 integrantes | 13/05/2016
El Edén Semillas del Edén | 6 Integrantes | 18/05/2016

Fuente: Investigacion de campo. Afio 2 016

4.1 Fundacién y Reglamento de los grupos conformados

En este apartado se describira los detalles sobre la conformacion de los 7

grupos, conformados por participantes del proyecto Alianza para la Inclusion

Rural. =ARI-.
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4.1.1 Modelo de reglamento utilizado

Parte 1: Gobernabilidad de la Asociacion

[. INFORMACION BASICA SOBRE LA ASOCIACION

e Nombre de la asociacion
e Direcciéon

e La asociacion fue fundacion el:
[I. OBJETIVO DE LA ASOCIACION

e El objetivo de la Asociacion es llegar a ser un proveedor de servicios
financieros, para sus miembros, de forma independiente y rentable.
e Los servicios que la Asociacion suministra a sus miembros para lograr

este objetivo son: Ahorro, crédito y Fondo social.

lll. RELACION CON LAS FUENTES EXTERNAS DE SERVICIOS
FINANCIEROS

e La asociacion no solicita crédito de otras instituciones financieras durante
su primer ciclo. Si lo hara en los ciclos siguientes debe atenerse a los
siguientes principios:

e El prestatario es la asociacion misma y no sus miembros
individualmente.

e La asociacion no permitird que los prestamistas tengan acceso a la
informacion sobre sus préstamos individuales internos.

e El ahorro de los miembros no se usa como garantia para préstamos
externos.

e Cualquier préstamo solicitado por la asociacion no debe ser mayor del

valor de la suma total de las acciones compradas por sus miembros.
IV. QUIEN PUEDE SER MIEMBRO DE LA ASOCIACION

e Edad minima: no tiene limitaciones.
e Género: Mujeres
e Residencia
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e Otras circunstancias comunes: solo madres o encargadas de los nifios

con discapacidad

V. COMPOSICION DEL COMITE ADMINISTRATIVO

e 1 presidente
¢ 1 registradora
e 1 portador/a de caja

e 2 Contadores/as
VI. PROCEDIMIENTO ELECTORAL

e Las veces que una persona puede ser elegida para ocupar cargos del
comité administrativo son: Una sola vez

e Se debe proceder a nuevas elecciones al inicio de cada ciclo.

e La cantidad minima de miembros presentes para efectuar las elecciones
es de: 2

e Un candidato en las elecciones debe ser propuesto de oficio por otro

miembro.

VII. DESTITUCION DE MIEMBROS DEL COMITE ADMINISTRATIVO EN
CURSO DE MANDATO

Cualquier miembro de la asamblea general puede solicitar un voto de censura
para un miembro del comité administrativo. Si la mayoria decide que la persona
en causa debe ser destituida de su cargo, éste debe presentar su renuncia
inmediata y se procede a la eleccion de otra persona para que cubra el cargo

vacante.
VIIl. LAS REUNIONES

e Para movilizar ahorros la asociaciéon se reunira cada: 15 dias.

e Para el desembolso de los préstamos la asociacion se reunira cada
cuatro semanas.

e El ciclo de reuniones continuara hasta un maximo de 52 semanas antes

de que la asociacion proceda a la reparticion de las utilidades
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IX. MULTAS

El cuadro debe contener un listado de las multas que pueden ser
aplicadas a los miembros en caso de infracciones o violacion del

reglamento.

XIII. ENMIENDAS AL REGLAMENTO

e 2/3 de los miembros pueden acordar modificaciones al reglamento

e Todos los miembros pueden proponer modificaciones al reglamento.

Parte 2: Servicios que ofrece la Asociacion
. AHORROS

e Los miembros pueden comprar de 1 a 5 acciones por reunion.

e Los miembros deben dar una cotizacion acordada al inicio de cada ciclo
para acelerar la constitucion de la cartera de crédito. Puede ser calculada
en el valor nominal de mas de cinco acciones si los miembros asi lo

decidieran.
Il. PRESTAMOS

e Los requisitos para obtener un préstamo son:

e La cantidad maxima que un miembro puede pedir prestado es 3 veces la
suma del valor nominal de sus acciones.

e El plazo de tiempo maximo de un préstamo es de 24 semanas, pero sera
de 12 semanas durante el primer ciclo.

e El tipo de interés mensual que sera aplicado en concepto de préstamos

es:
[ll. EL FONDO SOCIAL

e La cotizacion para el fondo social sera de
IV. CUADRO REGISTRO DE PARTICIPANATES

e Debera en listarse el nombre de cada participante del grupo.
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4.2 Reglamento de los grupos conformados

TABLA 8

MONTO DE LOS SERVICIOS ALAC

COMUNIDAD VALOR DE | VALOR DEL % DE INTERES

LA ACCION | FONDO SOCIAL MENSUAL
Zona 5 Q. 10.00 Q. 1.00 5%
Cuarto pueblo Q. 10.00 Q. 1.00 3%
Mojarras Q. 10.00 Q. 1.00 5%
Victoria 20 de Enero Q. 10.00 Q. 1.00 5%
Punto Chico Q. 10.00 Q. 1.00 10%
San Lucas Q. 10.00 Q. 1.00 5%
El Edén Q. 10.00 Q. 1.00 5%

Fuente: Investigacion de campo. Afio 2016.
TABLA 9

REGISTRO DE LAS MULTAS POR CADA FALTA

MULTA ESTABLECIDA POR CADA COMUNIDAD

FALTA Zona 5 | Cuarto Mojarras | Victoria 20 | Punto San Lucas | El Edén
Pueblo de Enero Chico

Impuntualidad Q.2.00 | Q.3.00 Q. 3.00 Q. 2.00 Q.5.00 | Q.2.00 Q. 2.00
Inasistencia en reunién Q.3.00 | Q.5.00 Q. 2.00 Q.5.00 Q.5.00 | Q.5.00 Q. 2.00
Olvidar las llaves de la caja Q.2.00 | Q.- Q.--- Q. 3.00 Q.3.00 | Q.5.00 Q. 2.00
Faltar al compromiso de ahorrar | Q. 2.00 | Q.----- Q.--- Q. - Q.3.00 | Q.3.00 Q. 2.00
No pagar a tiempo el préstamo | ---- Q.10.00 | Q.--- Q. --- Q.- Q. --- Q. --
Dejar basura tirada Q. 1.00 Q.--- Q. --- Q.--- Q. --- Q. --
Responder el celular | -—--- Q.----- Q. 2.00 Q. 5.00 Q.- Q. --- Q. --

Fuente: Elaboracién propia. Afio 2016.




TABLA 10
LISTA DE PARTICIPANTES DE CADA COMUNIDAD

COMITE ADMINISTRA-TIVO

ZONA 5

CUARTO PUEBLO

MOJARRAS

Walmer Noe Fabian
Coronado

Telma Pérez
Domingo

Candelaria Coy Cun

Maria Botzoc Tun

Luisa Sebastian

Luvia Judith Che Cuz

Teodora Coc Reyes

Juana Sanchez

Silvia Gudellina Pop

Chavez Che
. Angélica Patricia
Elisa Caal Bin Marla Ar,labela Pedro Gonzalez
Lopez ~
Magafa

Silvia Johana Chub
Reyes

Guadalupe Peréz
Dias

Aneyda Betzaida Coc
Maquin

Cristina Sub Col

Petrona Jiménez

Matilde MAricelda Coc
Maquin

Hilba Velasquez Sunun

Amelia José
Fransisco

Maria Ester Cac Xol

Gabriela Ramirez
Mendoza

Fuente: Elaboracién propia. Afio 2016.




TABLA 11

LISTA DE PARTICIPANTES DE CADA COMUNIDAD

VICTORIA 20 DE PUNTO CHICO SAN LUCAS EL EDEN
ENERO

Juliana Xol Lépez Zuleika Rosaura Yaxcal Co Noelia Pelico Cardona Evelin Mildrena Otuy Sun

Gloria Gabriel Lidia Esperanza Bol Teni Paola Yaseidi Ramirez Glendy Verdnica Utuy
Ramirez Velasquez Agustin

Micaela Andrés José Ericka Gricelda Caal Tzib Beberlin Nohemi Granados Roselia Nohemi Lopez

Vasquez Itep

Carmelina Francisco Domingo Co Cal Edilma Yaneth Granados Anastacia Eberilda Tay

José Gabriel Choc

Matilde Chub Caz

Zuly Argelia Co Chon

Ana Cruz Vélasquez

Consuelo Lépez

Maria Sales Sales

Geimi Hidalia Mez Bol

Bernardina Lucas Ambrocio

Gregoria Agustin Larios

Nazario Méndez

Arcelia Josefina Xol Co

Kaira Fabiana Cardona de

Leodn
Aura Marina Magdalena Elizabeth Xol Coy Jessica Alexsaida Gaspar
Maldonado Gregorio
Sales
Margarita Caal Misti Leyni Rosmery Mo Ac Neyda Maribel Ramoén
Ramoén
Maria delia Mac Ali Odilia Maricela Juc Ichic Belly Elizabeth Lucas de
Leodn

Tomasa Tut

Vilma Gricelda Chocooj Tiul

Olivia Xol Gonzales

Juana Beb Misti

Fuente: Elaboracion propia. Afio 2016.




CONCLUSIONES

Las participantes del proyecto ARl comprendieron la importancia de formarse
el habito de ahorro y se ha logrado conforma con éxitos 7 grupos en 7
comunidades que en la actualidad ya estan realizando sus reuniones de ahorro
cada quince dias, las participantes han aceptado reto y las responsabilidades

gue conlleva formar parte de un grupo ALAC.

a. Durante el proceso se logré observar la intencion de las participantes de
involucrarse mas dentro del grupo y otras actividades; sin embargo, la
oposicién del esposo, en cuanto al tiempo en el que se lleva a cabo las
reuniones, lo consideraban pérdida de tiempo, por tal razén algunas de ellas

tuvieron que abandonar el grupo.

b. Dificilmente se conformé 7 grupos de ahorro en 7 comunidades, ya que las
participantes no las convencia el hecho de estar asistiendo a tantas
reuniones, ya que en ocasiones se les agrega otros temas de capacitacion

gue la organizacién cree importante y de utilidad para las participantes.

c. Se logré la conformacion de los grupos y por ende también la correcta
elaboraciéon del reglamento interno, lo cual fue muy bien aceptado por las

participantes.
d. Se realizd las elecciones dentro de los siete grupos y el método aplicado

para realizar las elecciones fueron mas que satisfactorios y reflejo

transparencia en las votaciones.
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e. Se definieron y se dieron a conocer cada una de las cualidades y
responsabilidades de cada uno de los miembros del comité administrativo, al
principio dentro del grupo se presentaban discusiones e inconformidades y
delegaban toda la responsabilidad y también las consecuencias, sobre el

comité administrativo.

f. Por medio de la evaluacion realiza, mediante lluvias de ideas y dinamicas,
se logré determinar que las participantes comprendieron la aplicacion de la
metodologia ALAC.

g. Durante la ausencia del técnico, algunos integrantes de los grupos, se

abstenian de ahorros, por el miedo de que se extravié la caja o bien que el

comité no realizara bien el registro y perdieran ellos su dinero.
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RECOMENDACIONES

Es necesario y muy importante que la organizacion Trickle Up conjuntamente
con sus asociados replique el programa de graduacién en otros municipios de
Guatemala, para seguir logrando el involucramiento de la mujer, principalmente
del &rea rural y para que esta sea una generadora de ingresos y potencialice su

capacidad economica familiar.

a. Desde el inicio de un proyecto se debe involucrar en este caso a los
esposos, para que ellos también comprendan la metodologia y su
importancia ya que de esa manera se asegura la participacion de cada

una de ellas.

b. Minimizar la cantidad de reuniones que se realizan para la presentacion
de la metodologia y el tiempo que dura las capacitaciones extras que se
les brinda, ya que es otra de las razones por las cuales algunas
participantes no quieran involucrarse o seguir dentro del grupo ALAC,

pues representa mucho tiempo para ellas.

c. El reglamento es importante, pero se debe elaborar tomando en cuenta el
contexto comunitario, ya que la cantidad de preguntas que queda sin
respuesta es bastante, puesto que las participantes en este caso,
expresaban que no era necesario. Ademas de ello, se debe considerar un

instrumento para dejar en fisico el reglamento elaborado.
d. Se debe exigir a los técnicos de campo, elaborar y llevar ya preparados

sus materiales didacticos, ademas de algunas dinamicas para mantener

la atencion del grupo.
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e. Dentro del grupo, el comité administrativo es el que tiene la mayor
responsabilidad, sin embargo, se debe especificar otras funciones al resto
de la asamblea para que también se sientan comprometidos y de esa

manera lograr que las reuniones se realicen mayor éxito.

f. La evaluacion es un éxito y se debe seguir realizando, de tal manera
seguir previniendo futuros descontentos o males entendidos durante las

reuniones de ahorro.

g. Mantener constantemente la asistencia técnica en cada grupo formado
durante el primer ciclo, ya que la inasistencia del técnico causa en
ocasiones el incumplimiento de la ejecucion correcta de la metodologia
ALAC.
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INTRODUCCION

A nivel internacional existe una tendencia creciente en el consumo del mani.
Este producto se ha convertido en uno de los productos con mayor demanda en
el mercado y aunado a eso sus propiedades la hacen muy atractiva no

solamente para la industria alimenticia, sino también para la industria cosmética.

Trickle Up es una organizacion internacional que tiene un enfoque de
graduacion centrada a brindar atencion y apoyo a las mujeres y nifios con
discapacidad, mediante la entrega de una subvencién econdémica, que le permite
a sus participantes la implementacion de una actividad productiva, para generar

mayores ingresos familiares y tener una mejor condicién de vida.

Trickle Up logra por medio de su enfoque de trabajo, sacar de la situacion de
extrema pobreza a sus participantes, sin antes brindarles una gama de

capacitacion, para alfabetizarlas en cuanto al desarrollo de un negocio.

El factor primordial que en la actualidad impulsa a realizar este estudio sobre
la producciébn y comercializacion del mani, es la actividad productivo

implementada por un alto porcentaje de sus participantes.

La actividad productiva de las familias beneficiadas se han enfocado al cultivo
de mani, de ahi radica la importancia de conocer el nivel de rentabilidad, los
beneficios que brinda el producto, las actividades que conlleva trabajarlo y su

comercializacion.

Estas incertidumbres nos guian a realizar un estudio sobre la produccién y
comercializacion del mani, a través de tres boletas, que van dirigidas a:

productores, intermediarios y consumidores.



Todo esto con la finalidad de obtener datos reales para analizar costos que
conlleva realizar las diferentes actividades del proceso de produccion, identificar
sus fuentes de ventaja competitiva, conocer su nivel de rentabilidad, como
también evidenciar de manera real la tendencia del mercado frente a la

comercializacion del mani.



1.1 Localizacion

CAPITULO 1
GENERALIDADES DEL AREA DE INTERVENCION

Aldea Darién se encuentra en el area noreste del municipio, en la Micro-

regiéon | a una distancia de Xll kilbmetros de la cabecera municipal. Situada

aproximadamente entre 200 y 400 metros sobre el nivel del mar.

Darién colinda norte con frontera de México, al Oeste con Aldea de Tierra

Linda, al sur con San Alfonso al Este con Aldea Primavera, todas ellas

comunidades pertenecientes a la Micro Region |.

1.2 Caracteristicas de la poblacion

~ CUADRO1
POBLACION TOTAL POR SEXO Y EDAD

EDAD MUJERES HOMBRES TOTAL %
0-4 35 36 71 18.88%
5-9 31 34 65 17.29%

10-14 28 29 57 15.16%

15-20 29 24 53 14.10%

21-25 11 18 29 7.71%

26-50 39 36 75 19.95%

51 6 mas 11 15 26 6.91%
TOTAL 184 192 376 100.00%

Fuente: Documento digital, municipalidad de Ixcan. Afio 2 016.

1.2.1 Familias

En Darién viven 57 familias, con un promedio de 6 a 7 miembros

por familia, en 45 viviendas. El idioma predominante en las familias es

el g’eqchi’ (45 familias), ademas hay 12 familias que hablan Pocomchi.




1.2.2 Acceso
El acceso a la Aldea Darién se hace por medio de carretera de
terraceria desde la cabecera municipal, habiendo una distancia de 12
kilometros, los cuales se hacen en carro 45 minutos, esta via es

transitable todo el afo.

1.2.3 Transporte
Para movilizarse hacia Playa Grande, los comunitarios disponen de
transporte publico por carretera, el cual sale a partir de las 6:00 A.M, y

de regreso desde la cabecera municipal el dltimo a las 5:00 P.M.

1.2.4 Vivienda
Como ya hemos visto, el area que ocupan las viviendas es el 4.40%
de la extension total de la comunidad, la cual cuenta con 45 viviendas
ocupadas por 57 familias, por lo tanto hay 12 familias que no cuentan
con viviendas propia. ElI promedio de personas por vivienda es de 8 a
9, siendo éstas de uno o dos ambientes por lo que en muchas de ellas
existe hacinamiento ya que viven mas de 3 personas por sala de la

casa.

1.2.5 Eliminacion de desechos quimicos
Para la eliminacibn de desechos liquidos, heces fecales
principalmente, 45 viviendas (67%) cuenta con letrinas, el 33% con
pozos ciegos, ésta ultima practica contaminan los pozos, los rios y el
medio ambiente. Las aguas negras generadas en la pila estan a flor de

tierra, donde se vuelven criaderos de insectos.

1.3 Medio ambiente y recursos naturales
1.3.1 Recurso Agua.
Por la aldea Darién no pasan rios, solamente cuenta con riachuelos
gue se secan en la época de verano. Por el lado norte respectivamente

existe un nacimiento de agua ubicado en terrenos comunales.



1.3.2 Recurso Suelo.
El suelo de la aldea Darién es de tipo arenoso, Su UuSO €S
principalmente agricola en un 8.97% pero también hay un éarea de
bosque 33.78%. Actualmente la comunidad no realiza ningun tipo de

practica para conservar la riqueza de este recurso

1.3.3 Recurso bosque.
El bosque supone el 33.78% de la extension total de la aldea
Darién dicha area es privada. Lamentablemente dentro del area que
gueda de bosque no se encuentra ninguna especie de arboles
maderables para el aprovechamiento de la poblacion, siendo este un
problema grave, pues ocasiona escasez de agua y pérdida de

fertilidad del terreno.

Uno de los problemas que afecta a este recurso es la quema de
rozas, la cual se lleva a cabo en el mes de marzo. Para su control los
comunitarios se organizan en grupo, haciendo guarda raya para evitar

la propagacion del fuego.

Gracias al apoyo del programa de incentivos forestales (PINFOR)
los vecinos de la comunidad han reforestado 10 hectareas, contando

con incentivos para ello.

1.3.4 Basuras y desechos sélidos.
Conforme a la informacion recabada en la comunidad se establecio
que los comunitarios tratan la basura de la siguiente manera,

dependiendo del tipo de desecho.



TABLA 1
TRATAMIENT

O DE LA TIPO DE DESECHO TRATAMIENTO

BASURA Restos de alimentos |No sobra

Restos de cosechas |No sobra

Estiércol No hay

Gallinaza No hay

Plasticos Lo queman

Metales Se queda tirado en el suelo
Vidrio Se entierran

Envase de venenos |Se queda tirado en el &rea de trabajo.

Fuente: Investigacion de campo 2016.

1.3.5 Eliminacion de desechos liquidos
Para la eliminacion de desechos liquidos, heces fecales
principalmente, 30 viviendas (67%) cuenta con letrinas, el 33% con pozos
ciegos, ésta Ultima practica contaminan los pozos, los rios y el medio
ambiente. Las aguas negras generadas en la pila estan a flor de tierra,

donde se vuelven criaderos de insectos.

1.4 Econ6dmico-Productivo

1.4.1 Principales actividades productivas.
La mayoria de las familias de la aldea se dedican a la agricultura,
un 98.27%, a la ganaderia solo un 5%. Ademas existen hay 2
familias que se dedican a la venta de consumo diario (Tiendas) y 1
familia se dedican a la carpinteria.



1.4.2 Agricultura

Las familias de la aldea Darién cultivan los siguientes productos

como podemos ver en el cuadro, asi como el rendimiento que obtienen:

Cuerdas/ | Cantidad/ | Cosechas/
Producto .
familia cuerda Ano
Maiz 16 8 2
Mania 8 12 2

Fuente: Investigacién de campo 2016.

Para la obtencion de este rendimiento los agricultores no aplican
fertilizantes, solo cuando realmente lo necesite entonces utilizan

principalmente fertilizantes quimicos.

Ademas en la comunidad existen los siguientes arboles frutales:

Mango, anonas, coco, nances.

1.4.3 Destino de la produccion
Segun informacion proporcionada por agricultores de la aldea
100%

municipio de Playa Grande, y la mania 50% es para el consumo

Darién, el maiz es comercializado el en el mercado del

familiar o comercializar solo en época de escasez de alimento.

1.5 Mercado
En la aldea Darién no existe mercado por lo que las familias adquieren
los productos que necesitan en la cabecera municipal de Playa Grande, el
mercado se ubica a 12 kildmetros de la aldea.



CAPITULO 2
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1 Planteamiento del problema
Trickle Up a trabajo por muchos afios en emprendimiento
microempresarial, oportunidad que se les brinda a las familias en condicion
de extrema pobreza, sin dejar atrds el enfoque o la priorizacion y

participacion de la mujer de esos hogares.

Aunado al compromiso ante estas familias y al empoderamiento de la
mujer la organizacion se asocia con otras organizaciones locales que

comprenden y conocen por experiencia la dinamica de las areas rurales.

Por tal razén para el area de Ixcan, se asocia con la Fundacion Laguna
Lachud, quienes trabajan areas sociales, productivas y ambientales. En este
caso, ambas organizaciones estan con la incertidumbre de cual factible es la
produccion y comercializacién del mani, ya que en caso de la mayor parte

de las participantes se dedicarian a tal cultivo.

Sumado a ello la gran cantidad de productores veteranos de mani que
hay en las comunidades; daba cierta inseguridad de éxito de tales negocios

para aquellas personas que eran nuevas en el tema.

Personas que y enfatizando que son mujeres, mayormente desconocen
de los procesos productivos, costos, temporadas, fijacibn de precios,
comercializacién, calculo de la ganancia, entre otras actividades propias de

tal negocio.



2.2 Objetivos
2.2.1 General

Identificar el nivel de produccion y comercializaciéon del mani en el
area de Ixcan, a través de un estudio de mercado, asimismo
verificando su nivel de rentabilidad y sus fuentes de ventaja

competitiva.

2.2.2 Especificos
» ldentificar las actividades del proceso de produccion del mani, a
través de las encuestas a los productores.
» Analizar el entorno de la cadena (factores que afectan el sector:
capacidad productiva y comercializacion).
» Analizar de forma general del mercado (caracteristicas del
producto, oferta y demanda — mercado local, nacional — y

produccion actual).



CAPITULO 3
FORMULACION DEL DISENO DE LA INVESTIGACION

3.1 Coordinacion general
Las actividades tanto de gabinete como la logistica en campo, se
coordina juntamente con el Ingeniero Efrain Tecl, Gerente de programas en
Trickle Up.

La Comisién de Personas con Discapacidad de la municipalidad del
municipio de Ixcan, también son claves en el levantado de informacion en

campo.

3.2 Facilitacion técnica y metodologia
El apoyo técnico se brinda desde internamente de la organizaciéon
ejecutora del proyecto, siendo esta la Fundacion Laguna Lachud, asimismo,
la metodologia que segun sus experiencias, se debia seguir para realizar el
estudio y el informe final; esto con la finalidad de que fuera lo mas claro
posible para los técnicos de campo y poder accionar a través de la

informacion recaba.

Posteriormente, el informe pasa a ser producto de analisis para el
gerente de programa de Trickle Up y del Director Ejecutivo de la Fundacién,
para que con ello, puedan apoyar en cuanto a mejorar en la produccion y
facilitacion de aperturas de mercado a cada una de las participantes,

quienes se dediguen a esta actividad.
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3.3 Fases de la metodologia y pasos metodoldgicos
La metodologia fue estructurada en tres partes y/o fases principales,

siendo estas las siguientes:

3.4 Fase preliminar
En esta fase se verifica el plan de trabajo preestablecido; asimismo, la
metodologia en general, el alcance del estudio. Se discute sobre la
metodologia a seguir para el levantado de informacion y el grupo focal o

lugar en donde se realizara la investigacion.

3.5 Fase central
En esta etapa se elabora las herramientas a utilizar, al mismo tiempo que
ingresan a revision y validacion para su aplicacion; también evaluado el
método de recoleccion de datos mas factible, se recopila la informacion
secundaria imprescindible y primaria a nivel de los diferentes actores de la
cadena, se realiza el ordenamiento, sistematizacion y andlisis de la
informacion. A los que se concluye en tres encuestas a tres actores

principales las cuales son: productores, intermediarios y consumidores.

3.6 Preparacion y organizaciéon dela metodologia

a. Encuesta para productores

Se elaboré un instrumento que va dirigida especialmente a los

productores de mani, dicho cuestionario consta de 25 preguntas cerradas.
b. Encuesta de intermediarios

Este instrumento consta de 20 preguntas semiestructuradas, para la

obtencion de informacion acerca de la demanda y la oferta del mercado

11



de mani, ademas de conocer algunas razones por las cuales se dan las

perdidas en la comercializacién de dicho producto.
c. Encuesta para consumidores

En esta boleta se formularon ocho preguntas especificas para conocer
el nivel de consumo de mani de las personas, con la finalidad de verificar
las causas de inestabilidad de los precios, o bien si el nivel de oferta es

por atender a la demanda.

3.7 Recopilacién y sistematizacion de informacion
Para la recopilacion de informacion se utilizan técnicas de investigacion
documental, la cual no sera accesible, por la ausencia de informacion en el
area sobre el cultivo de mani. Se aplica como fuente primario la encuesta,
constituida por diferentes cantidades de preguntas, el resultado de las
cuales seran sistematizadas. Visita directa a la comunidad, en donde se
aplica de manera directa la herramienta con los agricultores y demas

actores.

3.8 Ordenamiento y analisis de la informacién primaria
Esta etapa se realiza posteriormente a la aplicacién de la encuesta en
campo y la tabulacion de la misma. Asimismo, se estructura el mapeo de la
cadena de la produccion del mani, segun la experiencia e informacién

recaba en campo.

3.9 Fase final o ultima
En esta fase se realiza una ultima revision de la informacion recabada y
sistematizada, con la finalidad de tener la certeza de que no se obvien
detalles importantes sobre la produccion y comercializacion del mani. Se
describen las conclusiones y posibles estrategias para resolver problemas

gue se presentan durante la investigacion sobre el mani.

Se prepara el informe final, el cual debe ser presentado, evaluado,
corregido y validado por el gerente de programas de Trickle Up y director
ejecutivo de FUNDALACHUA

12



3.10 Bosquejo del instrumento
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ENCUESTA PARA

t r ] C I( IC W I) PRODUCTORES DE MANI

Septiembre 2 016

acfividades del proceso de produccion de mani e idenfificar sus fuentes de ventaja
compefitiva v conocer su nivel de rentabilidad, esto se llevara a cabo en las

| comunidades de Darién y Santa Ana de Ixcan, Quiché.

Comunidad:

Edad: __  Genero FD MD

1. :Pertenece a una asociacion de agricultores?
No D Si D Cual

2. :Cuantos anos lleva cultivando el mani?
1-2 aﬁuD 34 D 5 a mas afnos D

3. zCual es la procedencia de la semilla que utiliza?
Cerificada ﬁ D& la cosecha anterior D

4, :Que tipo de siembra realiza?
Manual Mecanizada D Mixia D

h. zen qué mes del afo, es la mejor época de siembra?

Enero D Febrero D Mar. D Abr. D Mayo D Jun. D
Jul. D A0S, D Sept.D Dct.D Nw.D Din:..D

En todos los meses del afio es buennD

6. :En cuanto tiempo se produce el mani (siembra-cosecha?

7. :Cuantas veces al ano produce mani?

1vez D 2 VeCES D Eruecesm 4 veces D

8. :Queé cantidad de mani siembra?

1-3 Tarea D 4.5 Tareas D o Tareas D Mas de 5 tareas D

14
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9. :Queé caracteristica toma en cuenta para la produccion?

Epoca del afio Color de la vaina color del follaje

Color de la semilla Tipo de suelo otro

10. ;Cual es el tipo de suelo necesario para el cultivo del mani?

Arcilloso Arenoso Franco

11.:Las pérdidas ocasionadas en el cultivo se dan principalmente

Incidencias Plagas-enfermedades Arrancado
Secamiento v despicado Descascarado
Lluvia Otro

12. ;Usa algin producto guimico para su produccion?

Mo Si Cual
13. ;Existe mayor indicio de?
Insectos-plagas Enfermedades Ambos
14. :Que tipo de control de malezas utiliza?
Control manual Conirol quirni:nD Otro

15. :Fertiliza su cultivo?

Mo Si Cuantas veces

16. :Queé tipo de fertilizante utiliza en su cultivo?

Ferilizantes Quimicos Abono Organico Mo

Mo utiliza

17. :Deja descansar la tierra después de la cosecha?
Si Mo

18. :Como comercializa el mani?

En granoc En cascara Crudo Tostado
19. : A quién comercializa el mani?
Mayorista Intermediarios
Minoristas Consumidores directos
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20. ; Donde vende el mani?

En su comunidad

Pueblo

21. ;Cual es el periodo de almacenamiento?

Menor a 1dia

15-22 dias

1-7 dias 8-15 dias D
1 mes superior

22. :Cual es el precio por quintal del mani al ponerlo a la venta?

€.100.00 — CQ1.150.00

CQ.400.00-2.450.00

(2.200.00-C.250.00 .300.00-02.350.00

23. ;Cual es el costo de produccion por tarea?

£.100.00-.300.00 2.300.00-C.500.00 Mas de 0.500.00

24, :El terreno es?

Propio

Arrendada

25, ;Cuales son sus costos de produccion por tarea?

=emilla

Cant. Libras: Precio por libra:

Limpias Q. x

Preparacion de suelo Q. X

Aplicacion de Insecficidas Q X

Siembra Q. x

Aplicacion de Riego Q. X

Valor de arrendamiento del terreno
Cosecha

Arrangue Q. x Asoleado QL X
Despenicado (L X ACarmeo Q X

Transporie hacia el destino de venta
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ENCUESTA PARA

t r ] C I( IC U [) INTERMEDIARIOS DE MANI

Septiembre 2 016

- %y
La presente herramienta tiene la finalidad de evidenciar de manera real la tendencia
del mercado frente a la comercializacion del mani.

Este estudio se llevara a cabo en Ixcan, Quiche.

[ e ._.:__.

Procedencia:

Edad: Genero: FD MD

1. Cuantos anos lleva comercializando el mani?

1-2 afnos D 3-4aﬁusD Eu-m?isD

2. :Como ve la demanda del mani en el area?

Ex{:elenteD Bueno D RegularD MaIuD Muy Malo D

3. :;Donde compra el mani?

Comunidad D Pueblo D

4, :Cuantos guintales de mani compra?
2-10 ﬁuintalesD 10-15 Cluintales D 15-20 Quintales D
mas de 25 Quintales D

5. :De lo que compra, cuantos quintales vende?
Tad m 510 quintal D |E-|5'!!m
15-20 quintales D

6. :Como ve la oferta del mani?
Poca D Mucha D

7. :El exceso de ofertantes de mani le ha afectado en sus ventas?

Si D NUD

8. 25isu respuesta es positiva, como hace para combatir la competencia?

Busca nueves clientes en el area D Feduce preci

Viaja a ofros municipios a vender D
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9. E,En cuanto tiempo vende todo el mani que compra?

1 semana D 2 semana!sD BsemanasD 1 mesD

10. ; Cual es el factor que incide en su decision de compra?

F're::iuD GalidadD EanﬁdadD

11. : Como adquiere el mani?

Viaja a la comunidad D e lovan a dejar asu casaD
Vio negocio
12. ; Como prefiere comprar el mani?

En vainaD DescascaraduD tustal:lnD crudo D

13.: A qué precio consigue usted el quintal de mani Crudo?
2.100.00-C1.150.00 0.200.00-C.250.00 D Q. 300.00-C.350.00 D
Mas de Q.350.00

14. : A qué precio consigue usted el quintal de mani tostado?
Q.200.00-0.250.00 [ ] @300.00-Q.350.00 | | c4o000-045000[ ]

15. : En donde realiza sus ventas?

En comunidades D En ofros muni{:ipinD Auna ernpresaD

16. :Cada cuanto sale a vender el mani?
Todos los dias D 2veces ala s&manaD Fines de semana D

Cada 15 dias D Cada mes D

17. : Sabe si hay fechas especificas donde aumente la demanda del mani?
Si D Mo

18. .50 |::u esta es 5| en qué mes?

Enero Febrem MarD Albr, D I'-.-'IaycuD Jun. D
Jul. D Agos. D Sepi.D Clci.D Nmr.D Dic-D

19. : Como pﬁer&n sus clientes el mani?
) En vaina D Tostado D E-rud::uD

20. :En qué cantidad vende frecuentemente el mani?
Por Bolsita D Por Media D Por libra D

Paor Arroba D Por Cuintal D

Emn gran
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ENCUESTA PARA LOS

t 'cC I( IC R [T) CONSUMIDORES

Septiembre 2 016

La presente encuesta tiene como objetive conocer la demanda del mani, )
informacion gue sera de mucha utilidad para el analisis de la produccion de dicho
producto. Esto se llevara a cabo en dos comunidades del area de bocan, Quiché

L

Procedencia:
Edad: Genera: F D (% D

1. ;Consume mani?
Si D Mo

2.:Con gue frecuencia consume mani?
Todos los dias D Una vez a la semana D Dos veces a la semana D
Tres veces a la semana D cada mes D cada afio D

J.zConoce los aportes nutricionales que le brinda al organismo?
Mo EiD Mencione algunas
4. : Qué cantidad compra?

Bolzsitas de 4 onzas D Por media D Paor libra D Cluintal D

h.:Donde lo adquiere?
Con su vecina D En la tienda D Con algin familiar D
En &l mercado D

6. :Como ve'siente el precio del mani?

Muy alto D Alio, D regular D bajo D iy hajnD

7.2 Queé utilidad final le da al mani?

GunsumnD ".-’enderD Ingrediente para elaborar algin pmdu::tuD
8. ,E_Tiﬁalguna idea de como se podria vender mejor el mani?

Mo S0 D Coma:
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3.11 Recursos requeridos
3.11.1 Humanos
El personal para la recoleccion de datos. La cantidad de personal
debe ser lo necesario para aplicar el instrumento; de modo que,
pueda lograr la aplicacion del instrumento dentro del tiempo

establecido. Por lo que se requiere al menos cinco personas.

3.11.2 Materiales

El instrumento que se utilizara para la recoleccion de datos.

3.11.3 Financieros
Los gastos para la elaboracion y reproduccion del material, asi

como el pago de transporte que efectuara en el trabajo de campo.

CUADRO 1
PRESUPUESTO
RECURSOS COSTOS

Tabla Shannon Q. 50.00
Hojas Q. 9.00
Copias Q. 35.00
Foélderes Q. 5.00
Fastener Q. 7.50
Lapiceros Q. 7.50
Papel Bond (pliego) Q. 3.00
Marcadores Q. 8.00

Transporte Q. 100.00

Segun sea

necesario.

TOTAL Q. 225.00

Fuente: Investigacion de campo. Afio 2 016.
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3.11.4 Cronograma de actividades

CUADRO 2
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

No

ACTIVIDAD

TIEMPO
AGOSTO SEPTIEMBRE
1123411234

1

Elaboracion de instrumento
de investigacion

2

Trabajo de campo

Preparacion y analisis de
datos

3
4

Elaboracion de informe

5

Socializacion de los
resultados obtenidos

Fuente: Investigacion de campo. Afio 2 016
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CAPITULO 4
ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

BOLETA PARA PRODUCTORES

GRAFICA 1
¢(PERTENECE A UNA ASOCIACION DE AGRICULTORES?

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

No Si

Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

El 100% de los productores encuestados exclamaron que no pertenecen a ninguna
asociacion de agricultores, primero porque desconocen sobre que es una asociacién de
agricultores, a que se dedican, en que los beneficiaria ser parte de ellos y segundo no han sido

visitados por ningun integrante de alguna asociacion.
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GRAFICA 2
¢ CUANTOS ANOS LLEVA CULTIVANDO MANI?

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
-

0%

1-2 afos 3-4 afos 5 a mds afos

Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

Durante la aplicacion de la encuesta, se verifico que la cantidad de afios que
llevan algunos productores cultivando el mani radica también en la edad que
tienen, entre mas edad, mayor era la cantidad de afios, su conocimiento y
experiencia en la produccion del mani, en la grafica vemos que un 16% de los
productores tiene entre uno y dos afios cultivando el mani, eso da indicios de
gue aun no se conoce con exactitud las complicaciones, las dificultades, la
manera correcta de sembrar, seleccion de buena semilla y como minimizar costo

de produccién.

Un 26% tiene entre 3 a 4 afios de cultivar el mani, el poco tiempo es a causa
de la falta de terrenos para cultivar, ademas de la falta de capital para la
inversion, ya que cada proceso productivo del mani genera un costo elevado,
esto se toma desde ese punto cuando el precio del mani por quintal decae.
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Y un 58% han afirmado que lleva mas de 5 afios cultivando el mani,
mencionando algunos datos serian entre 10 a 30 afios, y eso ha permitido que
se expanda la produccion de dicho producto, claro produciendo a la vez, un

elevado numero de ofertantes, lo cual a futuro es perjudicial.

, GRAFICA 3
¢CUAL ES LA PROCEDENCIA DE LA SEMILLA QUE UTILIZA?

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%

0% ] ]

Certificada de la cosecha anterior cosecha del vecino

Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

La procedencia de la semilla que los productores utilizan para sus siembras
son: 6% certificada, el 88% lo obtiene de las cosechas anteriores, y un 6% lo
compran con los vecinos de las cosechas de ellos, esto se da solamente cuando
han vendido todo el producto y verifican que no apartaron las semillas para la
préxima siembra.
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, GRAFICA 4
¢QUE TIPO DE SIEMBRA REALIZA?

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%

0%
Manual Mecanizada Mixta

Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

Todos los productores encuestados expresan que realizan la siembra de
manera manual, es decir toda actividad como preparacién del suelo, limpia y

fertilizacion lo hacen utilizando las manos y las herramientas de labranza.
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_ GRAFICA5
¢EN QUE MES DEL ANO, ES LA MEJOR EPOCA DE SIEMBRA?

60%

50%
40%
30%
20%
10% I
o ] ] -

Febrero Marzo Mayo Junio julio Sept

Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

En la grafica podemos observar que la mejor época para sembrar el mani es
en mayo, que cabalmente inicia la época de lluvia la cual es beneficioso para el
cultivo. Vemos entonces otros pequefios porcentajes como 2% que consideran
el mes de febrero para realizar las siembras, un 10% el mes de Marzo, vemos el
mayor porcentaje en el mes de mayo con un 54%, junio con un 22%, Julio,

Septiembre y octubre con el 4% cada uno.
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, GRAFICA 6 ,
¢EN CUANTO TIEMPO SE PRODUCE EL MANI (SIEMBRA-
COSECHA)?

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%

90 dias 105 dias 110 dias

0%

Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

En relacién a la cantidad de dias que lleva el proceso de produccién de mani
el 78% indico que son 90 dias 0 3 meses, un 12% expreso que son 105 dias y
un 10% expreso que se la produccion se tarda 110 dias.
Cabe resaltar que durante la encuesta los productores expresaban que se debe
llevar un estricto control de la cantidad de dias para la produccion. Y que el
tiempo dependera del tipo de mani que siembren, entre las mencionadas estan:
la chocolatia que necesita mas de tres meses para ser cosechada y el chocolate

gue Unicamente necesita tres meses y a veces menos tiempo.
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GRAFICA 7
. CUANTAS VECES AL ANO PRODUCE MANI?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

El 96% de los productores de mani de la comunidad de Darién producen
mani Unicamente dos veces, esto tomando en cuenta la época de lluvia para que
tengan buena cosecha, eso es de mayo a noviembre, por tal razén si la
produccién de mani es de tres meses, se siembra en mayo y se cosecha a
principios del mes de agosto y huevamente se siembra a finales de agosto para
cosechar en noviembre, ya que expresan que puede sembrar mani en todos los
meses del afo, sin embargo, la buena cosecha no es garantizada por el clima.
El 4% siembra tan solo una vez al afio y es durante el mes de mayo.
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, GRAFICA 8
¢QUE CANTIDAD DE MANi SIEMBRA?
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50%
40%
30%
20%

10%

0% I

1-3 Tareas 4-6 Tareas 7 Tareas Mas de 7 Tareas

Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

La cantidad de mani sembrada por la mayoria de los productores es
aproximadamente entre el rango de 8 a 16 tareas, vemos en la grafica que un
16% siembra entre 1 a 3 tareas, el 14% entre 4 a 6 tareas, un 4% siembra 7
tareas estas cantidades bajas se da por la falta de terrenos propios, ademas del
capital de inversion, ya que en una tarea se gasta un aproximado de Q.300.00;
el 66% siembre mas de 7 tareas a lo cual agregamos la experiencia, algunos
productores tienen sus propios terrenos, o bien tienen acuerdos con dueios de

terrenos, los cuales arrendan.
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, GRAFICA 9
¢QUE CARACTERISTICA TOMA EN CUENTA PARA LA
PRODUCCION?

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

Epoca del afio Color de la semilla tipo de suelo color del follaje

0%

Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

El 36% de los productores encuestados expresan que como caracteristica
principal toman en cuenta la época del afio, ya que el mani tiene una mejor
produccion durante la temporada de lluvia. Un 18% afirman que el color de
semilla es importante a la hora de querer cultivar mani, ya que el color de la
semilla también es un indicador de que se tendra buena cosecha. El 40% de los
productores se inclinaron a la caracteristicas del tipo de suelo, ya que si el suelo
no es el adecuado para el tipo de mani que desean producir, se produce
perdidas, pues la cantidad de mani que brota es muy poca. Y un 6% expresa
que el follaje, es decir, las hojas o la planta del mani. Si tiene buen follaje quiere

decir que no ha sido afectada por hongos o plagas.
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GRAFICA 10
¢ CUAL ES EL TIPO DE SUELO NECESARIO PARA EL CULTIVO
DEL MANI?
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Arcilloso Arenoso Franco

Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

El mejor suelo para cultivar mani es el franco segun el 82% de productores
encuestados, por su textura suelta y adecuada retencion de humedad que es lo
primordial para el cultivo de mani, ya que los productores de la comunidad no

utilizan sistema de riego.

El 18% considera que el suelo arenoso es mejor ya que ademas de ser de
textura suelta, retiene la temperatura, asi cuando llega la primavera resulta mas
célido que otro tipo de suelo; eso facilita y beneficia la cosecha. Tomando en
cuenta también que el tipo de suelo de la aldea de Darién en su mayoria es

arenoso.
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El Arcilloso comentan que no es recomendable para el cultivo de mani ya que
por su textura y viscosidad hace que las raices no tengan una adecuada

aireacion y por lo mismo se puede pudrir.

GRAFICA 11
:LAS PERDIDAS OCASIONADAS EN EL CULTIVO SE DAN
PRINCIPALMENTE POR?
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enfermedades

0%

Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

Las pérdidas en el cultivo de mani se da mayormente en las apariciones de
hongos y plagas, segun el 92% de los productores encuestados, el 6% indico
gue es por el proceso de secamiento y Despenicado, ya que algunos se rajan,
por ultimo un 2% expresa que es por exceso de lluvia, principalmente si se

presenta durante la etapa de maduracion de las vainas.
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GRAFICA 12
¢ USA ALGUN PRODUTO QUIMICO PARA SU PRODUCCION?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

La mayoria de los productores encuestados no utilizan productos quimicos en
la produccion de mani, lo vemos en la grafica representado con el 90% de

respuestas y tan solo el 10% si utiliza un producto quimico y son los insecticidas.

Esta respuesta me induce a concluir que la respuesta de los productores se
basa en afos anteriores, ya que afirman que hasta este afio 2016 el cultivo ha
sido atacado por plagas, y que sin embargo, no utilizan productos quimicos, sino
Unicamente le han dado mucho cuidado al cultivo, no dejando crecer las

malezas.
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GRAFICA 13
¢ EXISTE MAYOR INDICIO DE?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

El total de productores encuestados expresaron que hay mayores incidencias
de insectos o plagas, sin embargo no todos ellos utilizan insecticidas o

plaguicidas, vemos que enfermedades en el cultivo no se dan.
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) GRAFICA 14
¢QUE TIPO DE CONTROL DE MALEZA UTILIZA?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

Todos los productores encuestados controlan la maleza de sus cultivos a
través del uso de azadon o machete. Ya que si lo hacen a través de herbicidas
entonces tendrian un mayor costo de produccion, por lo tanto deciden realizarlo

manualmente.
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GRAFICA 15
¢FERTILIZA SU CULTIVO?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

El 88% de los encuestados expresaron que no fertilizan sus cultivos, ya que
requeririan de mayor tiempo y segun sea el tipo de fertilizante si es un producto
quimico generara un costo mas para ellos, el 12% expresa que si lo fertiliza y
dos veces para obtener mayor productividad del producto.
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) GRAFICA 16
¢QUE TIPO DE FERTILIZANTE UTILIZA EN SU CULTIVO?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

El 12% expresa que utiliza fertilizante quimico Unicamente cuando el suelo no
les favorezca la produccién del mani, un 10% utiliza abono organico de igual
manera cuando se es necesario, normalmente nos damos cuenta que en el area

el cultivo de mani no es fertilizado y lo vemos con el 78% en la gréfica.
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GRAFICA 17
;. DEJA DESCANSAR LA TIERRA DESPUES DE LA COSECHA?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

El 58% de los productores encuestados expresaron que si, en cuanto a que
implementan la rotacion de cultivo (mani y maiz), llevandolo a cabo durante 4
afios y posteriormente se deja de trabajar la tierra durante 3 afios, para que
recupere sus nutrientes, el 42% expresa que no deja descansar la tierra, la

estrategia utilizada con frecuencia es ir buscando nuevos terrenos para arrendar.
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GRAFICA 18
. COMO COMERCIALIZA EL MANI?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

El 88% de los participantes expresaron que tiene mayor demanda el mani en

cascaray a la vez tostado y un 12% lo vende en crudo; es decir, sin tostar.
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~ GRAFICA 19 )
¢A QUIEN COMERCIALIZA EL MANI?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

El mayor cliente del productor es el intermediario, ya que ellos le fijan un

precio de compra justo, ademas de que los productores solo ponen a la venta
cierta cantidad de quintales (entre 5 a 10), solo para el sostenimiento de la
familia. Este analisis lo vemos reflejado en la grafica con el 52%, un 22% le
vende a los mayoristas (entre 10 a 40 quintales) que llegan directamente a la
comunidad.
El 24% de los productores encuestados expresaron que sus clientes son los
minoristas, para ellos son aquellos que compran entre 1 a 5 quintales y 2% que
se los vende directamente al consumidor final, a través de medidas (por libra,
por media, por onza, entre otros).
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~ GRAFICA20
¢ DONDE VENDE EL MANI{?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

El 24% de productores encuestados expresaron que realizan sus ventas
desde su casa, es decir en su comunidad, ya que los comprador, sean
mayoristas o intermediarios, llegan realizar sus compras hasta la comunidad y
un 76% comenta que mayormente viajan hacia el pueblo, puesto que alla es
donde mayor influencia y trafico de comercio existe, ademéas de que les pagan

un precio justo
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GRAFICA 21
¢ CUAL ES EL PERIODO DE ALMACENAMIENTO?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

El 6% de los productores no almacenan el mani, esto suele suceder,
comunmente con los que producen cantidades minimas del producto, es decir,
gue posterior al proceso de secado y despenicado, lo venden en estado crudo.
Esto se da en las producciéon de 1 a 3 tareas.

El 16% almacena el mani durante una semana o 7 dias, para que pase el
proceso de asoleo natural (asoleado). El 18% resalta que almacenan su
producto durante 8 a 15 dias aproximadamente, ya que comunmente el trabajo
es realizado por los integrantes de la familia. Un 14% almacena el mani durante
un periodo de entre 15 a 22 dias y un 42% durante un mes, almacenan el
producto durante este tiempo por el precio bajo por quintal, con esto ellos
esperan que el precio se nivele o suba para sacarlo a la venta. Y un 4% expreso
gue lo guardan durante mas de un mes, sin embargo, debemos recordar que es
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por la causa de los precios, o por muchos oferentes o la competencia, baja la

demanda y pierden ellos.

) GRAFICA 22
¢ CUAL ES EL PRECIO POR QUINTAL DEL MAN'AL PONERLO A
LA VENTA?

70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%

0%
Q.100.00-Q.150.00 Q.200.00-Q.250.00 Q.300.00-Q.350.00

Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

El 24% de los productores expresan que el precio del quintal de mani al
ponerlo a la venta actualmente es entre Q100.00 a Q.150.00, ya que el precio ha
tenido una baja por el nivel de ofertantes, un 58% pone a la venta del quintal de
mani cuando el precio es o hacienda de Q.200.00 a Q.250.00 en la actualmente,
ya que en afios anteriores el precio casi siempre oscilaba en los Q.300.00, y eso
lo vemos reflejado con tan solo el 18% de productores encuestados, ya que al
momento de que los precios bajan, deciden almacenarlo.
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GRAFICA 23
¢.CUAL ES EL COSTO DE PRODUCCION POR TAREA?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

Esto costos dependeran de los factores siguientes: terreno propio o
arrendado, calidad y cantidad de semilla, limpias o chapeo, preparacién de

suelo, siembra: mano de obra, costos de transporte y lugar de venta.

Como podemos observar un 72% tiene un costo entre Q.100.00 a Q.300.00
eso significa que para iniciar esta actividad productiva del mani no es necesarios
grandes cantidades de tareas e inversion, recordemos que en una tarea
aproximadamente se cosecha entre 3 a 5 quintales.

45



El 24% calcula sus gastos entre el rango de Q.300.00 a Q.500.00, puesto que

también agregan costos de productos quimicos que utilizan en su cultivo.

El 4% calcula sus costos en mas de Q.500.00 tomando en cuenta cuando la
demanda es poca y regresa mas de algun quintal, eso genera pérdida para el

productor en relacion a costo de transporte.

GRAFICA 24
¢EL TERRENO ES?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

En la comunidad el 50% de los productores tienen terreno propio,
conseguidos como herencia o de algun familiar, el otro 50% solo alquila las
porciones de tierra para sus cultivos y eso los pone en desventaja ante los
precios que manejan los productores que tienen terreno propio, puesto que

tienen menos costos.
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GRAFICA 25
. DONDE TIENE MAYOR COSTO LA PRODUCCION DE MANI?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

Durante la produccion de mani los costos surgen en el proceso de siembra,
ya que esto implica al igual que en la cosecha pero en menor cantidad, el
contrato de mano de obra, y las actividades que se realizan son mas numeros
como la preparacion de suelo, limpias, aplicacién de insecticidas, la siembra, el
riego, arrendamiento del terreno, entre otros. Razén por la cual el 75% expresan

que el costo mayor surge de este proceso.
Un 25% indica que el mayor costo se da durante la cosecha, ya que ven

mayor cantidad de personas, para el despenicado y transportacion del producto

hacia el lugar de venta. Las actividades que se realizan durante este proceso
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son el arranque, asoleado, despenicado, acarreo de la parcela hacia su caso y el
secado.

Consideran que la parte de la siembra no genera muchos gastos, ya que las
tareas se hacen en familia y algunas actividades no se hacen como la aplicacion

de riego o fertilizantes.

BOLETA DE INTERMEDIARIO

, ) GRAFICA 26 ,
¢ CUANTOS ANOS LLEVA COMERCIALIZANDO EL MANI?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

La parte mayoritaria de los encuestados han indicado que llevan de 1 a 2
afios comercializando el mani, reflejado con el 60% en la gréfica, un 20% lleva
aproximadamente entre 3 a 4 afios comercializandola, y el otro 20% ha venido

comercializando este producto hace 5 afios a mas.

Cabe resaltar que en los ultimos afios segun han expresado los encuestados,
los intermediarios han incrementado por el incremento de productores y esto a

aumento la produccién del mani.
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, GRAFICA27 ,
¢COMO VE LA DEMANDA DEL MANI EN EL AREA?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

En el municipio de Ixcan la demanda del mani ha sufrido una disminucién, la
razén de esta es el fenbmeno del precio, actualmente redondea entre Q.100.00
a Q.125.00 lo cual no favorece a los productores, por tanto los intermediarios se
ven afectados por no tener producto, este hecho se cree que ha surgido por un
grupo de compradores o intermediarios que han analizado que la produccion de
mani se ha elevado y que por lo tanto han ofrecido precios muy bajos por el

producto, de tal manera, todos los intermediarios han querido pagar o mismo.
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Otro factor que ha afectado segun expresan, es que algunos productores se
han visto a la necesidad de brindar el producto a esos precios, ya que la

produccién de la misma, solamente se ha visto como un medio de sobrevivencia.

Sin embargo, el 10% ha expresado que la demanda ha sido excelente,
analizando esta situacion podriamos aseverar que la realidad estd siendo
contraste con los resultados reflejados por el estudio, pero el analisis realizado
es gue dentro de este porcentaje se encuentran aquellos intermediarios que han
llevado su producto hacia otros municipios o departamentos, en donde el precio
no ha sido afectado, por ejemplo: en Coban, San Cristébal o bien a Flores

Petén.

Un 45% comenta que la demanda es bueno, esto se da no solo por las
conclusiones similares al anterior, sino porque también, han vendido en

cantidades pequefias, por ejemplo: en libra, media libra o bolsitas.

El 40% expresa que ha sido regular, ya que se les ha sido dificil
primeramente conseguir el producto al precio al que lo desean, segundo por
tantos ofertantes, creen que en la actualidad todos venden un poco, mas ni uno,

termina su producto.

El 5% pronuncia que la demanda es mala, esto es por la conclusion de que por
tanta sobre produccion de mani, ha generado un incremento de intermediarios y

gue a la ves a generado una disminucion de venta de cada uno de ellos.
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~ GRAFICA 28 ,
¢ DONDE COMPRA EL MANi?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

El mayor porcentaje de los encuestados; es decir, el 55% ha expresado que
obtienen el producto directamente en la comunidad, para conseguir precios
bajos.

El 45% lo adquiere en el pueblo, ya que segun ellos, los que venden en el
pueblo son los mismos productores, por lo tanto, les conviene regatear en el

pueblo y no desde la comunidad, para disminuir costos.
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, GRAFICA29
¢ CUANTOS QUINTALES DE MANi COMPRA?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

El 80% que ha sido casi la totalidad de los intermediarios encuestados adquieren
entre 5 a 10 quintales, lo cual venden entre 5 a 7 quintales, si viajan hacia otros
puntos, entonces terminan vendiendo todo el producto.

El 15% compra aiun mas, entre 10 a 15 quintales, realizando la misma dinamica
de viajar hacia otros lugares, logra vender en su totalidad su producto.
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Y tan solo el 5% adquiere entre 15 a 20 quintales, entre estos podemos concluir,
gue no solo venden a los clientes finales, sino a empresas que venden
productos que utilizan como materia prima el mani, por ejemplo: los vendedores
de chocobananos, en las heladerias, en otros municipios, venden jugos

naturales.

GRAFICA 30
¢DE LO QUE COMPRA, CUANTOS QUINTALES VENDE?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.
En esta grafica vemos que los intermediarios que venden todo su producto son

el 55%, esto aclarando que son aquellos quienes adquieren pocos quintales

para la venta, ya que los que adquieren en mayor cantidad Unicamente venden
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ciertas cantidad, como el 35% que Unicamente vende entre 5 a 10 quintales, y el
10% si compran 20 quintales solo venden de 10 a 15.

, GRAFICA 31 ,
¢COMO VE LA OFERTA DEL MANi?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

Ya lo hemos mencionado con anterioridad, y se expresa claramente en esta
pregunta realizada a los intermediarios, la oferta de mani sobre pasa la
demanda, propiamente hablando del municipio de Ixcan, la cual ha sido
sometido al estudio.
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El 25% expresa que es poca la oferta; ya que recalcamos que se encuentran en
el porcentaje de los viajeros, y el 75% son los que expresan que es mucha la

oferta.
GRAFICA32
¢ EL EXCESO DE OFERTANTES DE MANI LE HA AFECTADO EN
SUS VENTAS?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.
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El 85% ha expresado que el exceso de ofertantes ha perjudicado en las
ventas, puesto que han sufrido una disminucién, esto conlleva a almacenarlo,
pero no por mucho tiempo ya que se pierde por el moho.

El 15% comenta que no les ha afectado el incremento o exceso de ofertantes, ya

gue ellos siempre buscan la manera de venderlo todo.

GRAFICA 33
¢S SU RESPUESTA ES POSITIVA, COMO HACE PARA
COMBATIR LA COMPETENCIA?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.
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El 25% de los intermediarios prefieren buscar nuevos clientes en el area antes
de bajar precios, el 60% si pone en practica la reduccion de precios para que su
producto se venda antes que de la competencia. Y por ultimo un 15% viaja a

otros municipios a vender.

, GRAFICA 34 ,
¢EN CUANTO TIEMPO VENDE TODO EL MANi QUE COMPRA?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.
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En las gréaficas anteriores nos dimos cuenta que los intermediarios no terminan
de vender todo el producto que adquieren, por lo tanto, en esta grafica vemos
gue el 85% le lleva una semana vender todo el producto que adquiere, un 10%
se tarde dos semanas y por ultimo un 5% se tarda tres semanas, aclarando que

las ventas no lo realizan diariamente, sino cada dos dias.

, GRAFICA 35 ,
¢CUAL ES EL FACTOR QUE INCIDE EN SU DECISION DE
COMPRA?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.
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Cuando los intermediarios adquieren el producto toman en cuenta varios
factores, y cada uno ve el factor que le parece, e 50% de los encuestados
expresaron que el factor principal que incide en su decision de compra es el
precio, como en estos casos, el precio por quintal a disminuido, sin embargo, los
productos deciden almacenarlo hasta que el precio se normalice, esto es una
desventaja para los intermediarios, pues algunos se quedan sin producto, y pues
lo que desean es aprovechar los precios bajos, para venderlos mas r4pido en
otros lugares.

El 35% expresa que la calidad es un factor importante, ya que si e mani no esta
bien tostada, las personas no lo adquieren y se va el producto muy lento. El 15%
ve la cantidad de mani como factor que incide en su decision de compra, para
ellos, comprar con un solo productor es mejor, que ir de casa en casa, ya que
les genera mayores costos, por lo tanto, la cantidad que le ofrece el productor

hace que tome la decision de adquirir o no el producto.

~ GRAFICA 36 ,
¢COMO ADQUIERE EL MANI?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.
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Segun e 45% de los intermediarios encuestados, viajan a la comunidad para
adquirir el producto, esperando que el precio sea mas econdémico y que
comprando en grandes cantidad, los costos serian menos y el 55% se lo van a
deja a su casa y/o negocio, segun ellos de esta manera son menos los gastos y

el tiempo de compra.

, GRAFICA 37 ,
¢ COMO PREFIERE COMPRAR EL MANi?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.
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Para los intermediarios es mejor adquirir el mani en vaina y que ademas este
tostado, pues ellos lo llevan de una vez a la venta. Al final alguno de ellos
expresan que dependiendo de las ventas, si son muy bajas entonces las
descascaran para venderlo asi peladas.

, GRAFICA 38 ,
¢A QUE PRECIO CONSIGUE USTED EL QUINTAL DE MANI
CRUDO?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.
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Podemos observar que la mayor parte de los intermediarios consiguen el mani
entre Q.200.00 a Q.250.00, a pesar de que en la actualidad los precios estén
rondando mas bajos.

El 20% lo consigue a los precios mas bajos entre Q.100.00 a Q.150.00.

El 70% lo consigue a precios aun econdémicos entre Q. 200.00 a Q.250.00

El 10% lo consigue a precios normales y justos, entre Q. 300.00 a Q.350.00

, GRAFICA 39 ,
¢A QUE PRECIO CONSIGUE USTED EL QUINTAL DE MANI
TOSTADO?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

El precio del mani tostado es mas caro aun; sin embargo, los intermediarios

quieren pagar los mismos precios como si fuesen crudos.
El 25% lo consigue a precios entre Q.200.00 a Q.250.00
El 65% lo consigue a precios entre Q300.00 a Q.350.00

Y un 10% lo consigue a precios entre Q.400.00 a Q.450.00

GRAFICA 40
:EN DONDE REALIZA LAS VENTAS?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.
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Los intermediarios tienen varios puntos de venta, de esta manera vemos que el
20% viaja hacia otras comunidades a venderlas, el 40% viaja hacia otros
municipios, tan solo el 5% les vende a las microempresas y el 35% los venden

en el mercado municipal.

GRAFICA 41
¢CADA CUANTO SALE A VENDER?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

Entre las opciones que se les brindo, el 65% de los intermediarios aducen que
salen a vender su producto todos los dias y tan solo el 35% expresan que salen

a vender 2 veces a la semana.

GRAFICA 42
¢SABE SI HAY FECHAS ESPECIFICAS DONDE AUMENTE LA
DEMANDA DEL MANI?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.
Vemos entonces que la mayoria de los intermediarios encuestados conocen las

fechas especificas donde aumenta las ventas de mani, segun el 85%. Y tan solo

el 15% lo desconoce.

GRAFICA 43 )
¢Sl SU RESPUESTA ES Si, EN QUE MES?

66



80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

Agosto Septiembre Octubre

0%

Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

En esta pregunta se les ha mencionado todos los meses del afio, sin embargo,

en todas las encuestas aparecen Unicamente tres meses con votacion.
El 20% expresa que la demanda se da en el mes de agosto.

El 70% comenta que la demanda se da en el mes de Septiembre y vemos que la

mayoria lo expresa.

Y el 10% considera el mes de Octubre como el mes donde sube la demanda de

mani.

) GRAFICA 44 )
¢COMO PREFIEREN SUS CLIENTES ELL MANI?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

Todos los intermediarios encuestados han respondido que sus clientes prefieren
el mani tostado. Puesto que lo adquieren finamente para consumir o si lo utilizan

como materia prima, de igual manera, les es mejor tostado.

) GRAFICA 45 )
¢EN QUE CANTIDAD VENDE FRECUENTEMENTE EL MANI?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

Entre las opciones de respuesta también estaba por bolsita y por media libra; sin

embargo las respuestas se han centrado en estas tres opciones.
El 80% de los intermediarios venden sus productos por quintal.
El 15% lo vende por libra 'y el 5% lo vende por arroba.

Los intermediarios venden la cantidad de mani, que el cliente les pida, pero en

esta gréafica se muestra la medida que venden mas a menudo.

BOLETA DE LOS CONSUMIDORES
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GRAFICA 46
¢ CONSUME MANI?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

Vemos que de las personas encuestadas el 75% consumen el mani, mientras
gue un 25% no lo hace porque son alérgicas a ellas y otras dijeron que

simplemente no les gusta.

GRAFICA 47 )
¢ CON QUE FRECUENCIA CONSUME MANI?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

Notamos que nadie consume el mani todos los dias, sino que lo hacen entre
semanas. El 45% lo consume una vez a la semana, el 25% lo hace dos veces a
la semana, el otro 25% lo hace tres veces a la semanay el 15% lo consume una

vez al mes.

GRAFICA 48
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¢, CONOCE LOS APORTES NUTRICIONALES QUE LE BRINDA AL
ORGANISMO?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

El 90% de las personas encuestadas expresaron que no conocian los aportes
del mani para nuestro organismo, lo consumen Unicamente por satisfaccion.
Tan solo el 5% conoce algunos aportes del mani, entre las que mencionaros

esta el Estrés.

GRAFICA 49
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¢ QUE CANTIDAD COMPRA?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.
De las personas encuestadas el 27% expreso que adquieren el mani por bolsitas
de 4 onzas. El 18% lo compra por media libra, vemos que la mayoria de los

encuestados prefieren y o adquieren por libra y lo representa el 55% en la

gréfica, por ultimo tan solo 3% lo adquiere por quintal.
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~ GRAFICA 50
¢DONDE LO ADQUIERE?
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Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

Podemos observar que la mayor parte de los encuestados 80%, adquieren el
mani en el mercado municipal. Ya que consideran que en ese lugar es donde no

faltaria y que en cualquier momento pueden adquirirlo.

Un 5% comenta que lo compran con la vecina, en este caso nos expresaban que
sus vecinos son productores por lo tanto lo adquieren con ellos, sin embargo,
cuando ellos no tienen, las personas van al mercado a comprarlo.

Un 10% lo adquiere en la tienda de su comunidad y un 5% con algun familiar.

Nos damos cuenta que hay opciones para poder adquirir el mani, pero debemos
considerar que los clientes adquieren en cantidades pequefias, regularmente
compran una libra o media libra, ya que si lo requieren por mayor cantidad, lo
normal es que viajan al mercado para adquirirlo y conseguir un descuento por la
cantidad que compran.
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GRAFICA 51
. COMO VE/SIENTE EL PRECIO DEL MANI?

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10% .
0% [ [ [
Muy alto Alto Regular Bajo Muy bajo

Fuente: Investigacién de campo, 2 016.

El precio del mani actualmente ronda entre Q.150.00 el quintal; sin embargo,
es0 no significa que el precio por libra también baje, es mas, el precio se

mantiene.

El 3% expresa que el precio es muy alto, ya que hacen mencién del precio por
guintal que se esta manejando en la actualidad, el 12% comenta que esta alto
por la misma situacion antes mencionada, un 76% expresa que el precio es
regular, ya que de igual manera el precio se ha mantenido, un 3% que el precio
es bajo, ellos consideran el arduo trabajo que realizan los productores y los
costos de comercializar el producto. Y también un 3% expresa que esta muy

bajo, pero que a pesar de ello, las personas nunca estan satisfechas.
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) GRAFICA 52 ,
¢ QUE UTILIDAD FINAL LE DA AL MANI?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

La utlidad final que le han dado al mani es consumirlo, segun el 85%
Unicamente lo adquieren para el consumo, un 10% lo adquiere para venderlo,
entre las cantidades que adquieren son entre 10 a 25 libras y un 5% lo comprar
para utilizarlo como ingrediente de sus productos, ademas de consumir una
parte de ella, algunos productos que preparan con ello son: helados,

chocomania, dulces, jugos naturales, etc.
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GRAFICA 53 )
¢ TIENE ALGUNA IDEA DE COMO SE PODRIA VENDER MEJOR
EL MANI?
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Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

La parte mayoritaria de las personas encuestadas expresan que desconocen
una forma mas apropiada que aportara un incremento en la venta de mani, ya
gue las personas estan acostumbradas a comprarlo libriada y que solo son una
minoria las que apenas lo adquieren ya peladas, es por ello, que expresan no
tener una idea de cdmo se podria vender mejor. Tan solo el 15% nos expresan
sus ideas; sin embargo, nos damos cuenta que son ideas en donde el mani no
se requiere en gran cantidad, ya que son productos ya terminados, ellos nos
mencionaron los helados, bebidas naturales de mani y dulces.

La conclusion es que los productores no les queda una mejor opcién que abrirse
camino y enlazarse con exportadores para mejorar sus ventas, ya que al pasar
del tiempo cada vez mas, aumenta los ofertantes; ya que a pesar del fenébmeno
del precio bajo que sucede actualmente, ellos alun siguen produciendo cada vez

7

mas.
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CAPITULO 5
PRESENTACION DE RESULTADOS

5.1 Proceso productivo del mani
El ciclo vegetativo del mani, dura aproximadamente cuatro meses. El
proceso de produccion agricola del mani, se constituye por los siguientes

pasos:

5.1.1 Preparacion del suelo
La preparacion del suelo se comienza con la limpia y chapeo,
actividad que consiste en eliminar la maleza o los restos de las

cosechas anteriores, se utiliza machete y azadon.

A efecto de obtener uniformidad en la siembra, el terreno no debe
poseer desniveles, para evitar que exista agua estancada y favorecer
ademas, la distribucion del agua que necesita el cultivo.

5.1.2 Siembra
La siembra empieza, al manifestarse las primeras lluvias, se
depositan tres semillas por postura, con distancias de 60 a 70
centimetros entre surcos, y de 10 a 15 cm. entre plantas, a una
profundidad de tres a cinco. Se realiza de forma manual, y las
semillas se cubriran a través del uso del pie. Para sembrar una

manzana se requerira de 80 libras de semilla.

5.1.3 Limpias
Para eliminar las hierbas, que impiden un normal desarrollo de la
planta, se efectuaran dos limpias durante el proceso. Las limpias se
efectuardn con machete, la primera limpia, conocida como primer

deshierbo, se realizara a los 20 dias después de la siembra.
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Y la segunda limpia, se realizara a los 45 después de la siembra y el

deshierbo.

5.1.4 Fertilizacion
Para obtener un mayor rendimiento de cultivo es necesaria la
fertilizacion, por lo que se aplicara fertilizante de 20-20-0, debido a
que es una leguminosa, obtiene una buena proporcién de nitrégeno
de la atmosfera, la aplicacion de este fertilizante sera de 71 libras por
manzana, y ademas se aplicaran 71 de éarea por manzana. La

aplicacion se realizara cinco dias después de nacidas las plantas.

5.1.5 Riego
En cuanto al riego, se contempla el uso de la precipitacion, debido
a que es un cultivo que requiere un periodo seco durante la época de
cosecha; de lo contrario se dificulta la labor, porque algunas semillas
germinan, se aumenta el periodo de secado y disminuye notoriamente

la calidad del producto.

Debido a lo anteriormente mencionado, se contempla realizar la
siembra en el mes de junio, para aprovechar la lluvia, y
potencialmente levantar la cosecha en octubre. Contemplando una

cosecha al ano.

5.1.6 Control de plagas y enfermedades
Respecto a las enfermedades que afectan a la planta del mani, se
tiene el Antracnosis, Roya, Tizon Bacteriano, Mal de Talluelo y otros.
En relacion a las plagas, se tiene la Gallina Ciega, Gusano Nochero,

Gusano Alambre, Gusano Medidor, Tortuguilla y Sompopos.

Se utilizaran insecticidas, de acuerdo al analisis de los suelos, al
observarse los primeros sintomas de las enfermedades de la planta.
Se hara otra aplicacién, solamente en caso necesario, siempre que

sea antes de 15 dias del arranque.
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5.1.7 Arranque
El arranque, consiste en extraer de la tierra la planta con sus frutos,
se utiliza azadones; debe tenerse cuidado especial, ya que si se
arranca antes del tiempo, se corre el riesgo de que no haya

maduracion uniforme, y se pierda rendimiento y valor comercial.

5.1.8 Despenique
El despenique, consiste en la separacion del fruto de las plantas

gue fueron arrancadas de forma manual.

5.1.9 Secado
Se exponen al sol las semillas despenicadas, en un patio, el cual es
removido constantemente por jornaleros, para evitar la humedad vy el

moho de las semillas.

5.1.10 Tostado
El mani seco, se coloca en toneles con manivela, construidos
directamente para esta actividad, que sustituye a los hornos. El tonel

se pone al fuego y se le da vueltas con el uso de la manivela.

5.1.11 Almacenaje y empaque
Para el almacenaje los productores del area de Ixcan utilizan sus
casas, ya que tienen la capacidad necesaria para almacenar la
produccion. Ademas sera utilizada por los productores, para el asoleo,
seleccién y empaque del mani (tostado con cascara), en sacos de
100 libras.

5.2 Tecnologia en la produccion
El sistema de cultivo es tradicional, se utiliza semilla de la variedad
chocolatia o chocolate, y la preparacion de la tierra, siembra, labores
culturales y cosecha, se hace de forma manual. Se adecua el uso de
fertilizantes e insumos, para obtener mejor rendimiento en el cultivo, el cual
varia de 26 a 77 quintales por manzana, con practicas técnicamente

realizadas durante el proceso productivo del mani.
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5.3 Estudio financiero de la produccion
El factor que permite determinar la factibilidad de que todos los egresos
pueden ser cubiertos oportunamente, y que ademéas permite medir la
rentabilidad de la inversion y generar la informacion necesaria, para realizar

la comparacion de precios es:

5.3.1 Inversion fija
Los bienes o servicios permanentes, que se necesitan para la
produccion de mani en la comunidad de Darién, municipio de Ixcan, se

detallan como sigue:

TABLA 3
INVERSION FIJA POR TAREA

ACTIVIDAD COSTO
SIEMBRA
Cant. De semilla 12 Lbrs. A Q4.00 Q.40.00
Limpias Q.40.00
Preparacion del suelo Q.40.00
Aplicacién de Insecticidas Q. 0.00
Siembra Q.40.00
Aplicacion de riego Q. 0.00
Valor de arrendamiento del terreno Q.25.00
TOTAL Q.185.00
COSECHA
Arranque Q.40.00
Despenicado Q.40.00
Asoleado Q. 0.00
Acarreo Q.50.00
Transporte hacia el destino de venta | Q.25.00
TOTAL Q.155.00
TOTAL DE COSTOS Q.340.00

Fuente: Investigacion de campo, 2 016.

5.3 Analisis de mercado
Para demostrar la posibilidad real de penetracion de la produccion de
mani (tostado con cascara) del municipio de Ixcan en el mercado y para
decidir sobre la participacion de mercado que tendrdn que cubrir, a

continuacion se exponen las principales variables del estudio de mercado.
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5.3.1 Producto
El mani es una planta anual, herbacea, con un habito de
crecimiento que puede ser rastrero o erecto. Alcanza una altura
méxima de 50 a 60 centimetros. La semilla es utilizada en la industria,
para la obtencién de mantequilla, aceite, torta, harina, lubricante,
elaboracion de fibras artificiales a base de proteina de mani, que se

utiliza en la industria textil, principalmente en la fabricacion de fieltros.

El aceite se emplea como aceite de mesa, en mantecas vegetales,
oleo margarina, mayonesas, cosmeéticos, productos farmacéuticos,

jabones entre otros.

Para el consumo humano en forma directa, se prepara de
diferentes formas: tostado con céscara, salado sin céscara, con
cuticula, y salado sin cuticula, revestido de dulce o azucar, y salado
revestido con harina y barbacoa, y de otras formas diferentes. En los
centros de acopio, como el mercado La Terminal, los mayoristas lo

compran por quintal, tostado con cascara.

La torta de mani, es el residuo de la extraccion de aceite y se usa
principalmente en alimentacion animal. La harina se obtiene luego de
extraido el aceite de la semilla. Se usa en la preparacion de alimentos
con alto contenido de proteinas y vitaminas del complejo B, y escasos

hidratos de carbono.

De la céscara del mani se fabrican lacas, lindleos, dinamita,
algodon, podlvora, celuloide, cuero artificial, peliculas fotogréficas,

celofan, raydn, fertilizantes y materiales de construccion.

5.3.2 Oferta
La cantidad de mani, que un numero de oferentes o productores
vende en el mercado nacional, a un precio determinado, se ha
determinado que el porcentaje de los mismos va en aumento y eso

implica demasiada competencia y riesgos de pérdidas.
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5.3.3 Demanda
La demanda actual del mani esta en un porcentaje del 85%, ya que
este producto ademas de ser consumido nacionalmente, también es

exportado a algunos paises.

5.3.4 Precios
El precio del mani tiende a bajar en el transcurso de los meses de
septiembre y octubre, cuando termina la cosecha, lo que deriva el
almacenaje de lo cosechado, para venderla en la época de escasez y

asi alcanzar mejores precios.

5.4 Comercializacion del mani
El sistema de comercializacion agricola del mani, funciona a través de las

siguientes etapas:

5.4.1 Concentracion
Se almacenara la cosecha de mani, en una bodega seca y limpia,
con el cuidado de no poner los costales de mani en el suelo, para
evitar que la produccién sea atacada por hongos. Ademas, la bodega
o el lugar de almacenaje deben estar ventilada e iluminada, y debe

ser de facil acceso al transporte.

El objetivo de reunir la cosecha de mani, es lograr la
transformacion y organizar la logistica de transporte, del volumen de
produccion que satisfaga la demanda de los mayoristas, ya que de

esta forma obtendran mayores ganancias.

Debe poner mayor atencion en esta etapa, como en todas las
demas, se constituye en un método de garantizar que el producto que
se entrega, posee las condiciones de calidad aceptadas en el

mercado.
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5.4.2 Equilibrio
Debido a la fertilidad de las tierras, la siembra de mani, se realiza
dos veces al afio, razon por la cual se mantiene en existencias para el

periodo de afio.

Cuando los precios bajan los agricultores prefieren mantener
almacenados el producto, hasta que el precio se normalice y para los

requerimientos de los mayoristas.

Los productores realizan sus ventas en los meses de Julio
(siembran en Mayo), septiembre (siembran en Junio) y Noviembre
(siembran en Agosto). Sin embargo tenemos que la mayoria de los
productores Unicamente producen el mani dos veces al afio entre

mayo y septiembre.

El mani tiene demanda en todas las épocas del afio, razon por la

cual se debe buscar el equilibrio entre la produccién y el consumo.

5.4.3 Puntos de venta
Hemos notado en el andlisis de datos que el mayor porcentaje de
los productores van directamente al pueblo a realizar sus ventas.
Desde ahi llegan parte de los intermediarios que viajan hacia otro
municipio para vender, por ejemplo a Coban o bien a México.

5.5 Problemas identificados durante la investigacion

5.5.1 Proceso productivo

a) Dificultad en conseguir semillas de calidad

b) No cuentan con infraestructura adecuada para el almacenamiento
del producto.

c) Alto costo de los insumos.

d) Los productores no llenan los requisitos para solicitar créditos y
financiar su produccion.

e) Comercializan de manera individual; por lo tanto, no se abren mas

puertas en asociacion.
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f) Escasos servicios de asistencia técnica y capacitacion sobre el
buen manejo del cultivo.

g) Inestabilidad en los precios del mani.

h) Segun la cantidad, la mayoria prefieren vender solo en la
comunidad lo que implica darlo a un precio mas bajo.

i) Alta incidencia de plagas, aunque los productores argumentar que
no han necesitado utilizar quimicos en sus cultivos.

j) Fendémenos climatoldgicos.

k) Tipo de suelo no adecuado.

5.5.2 Proceso de comercializacion
a) Heterogeneidad de la calidad del producto.
b) Alta productividad de los productores.
c) El gobierno no apoya a los agricultores.
d) Los precios de venta directa, no compensa los costos de
produccién.
e) Poco transporte para trasladar sus productos hacia otros destinos.
f) Demasiada oferta en la época de cosecha.

g) Declinacién de precios.

5.6 Propuestas de estrategias de intervencion
5.6.1 Desarrollo de servicios de apoyo
Impulsar la provision de servicios de asistencia técnica vy

capacitacién para mejorar el manejo de os cultivos de mani.

Fortalecer los conocimientos de cada agricultor en temas de

comercializacién, negociacion, administracion y finanzas.

5.6.2 produccion e infraestructura
Establecer o impulsar en nacleos productivos especificos, para que

se establezcan una cantidad especifica para producir.

Apoyar a generar ideas para conseguir un infraestructura adecuada

para el mani sin generar mayores costos.
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5.6.3 Acceso al mercado
Promover ruedas de negocios y giras comerciales con compradores
en el mercado nacional y establecer contacto con asociaciones o0
fundaciones que faciliten las gestiones de venta al por mayor; por
ejemplo FUNDALACHUA.

5.7 Cadena de valor del mani
En este apartado se identifica los eslabones y actores directos e
indirectos que participan en la cadena de mani, se muestran también los

servicios operaciones y de apoyo.

Esto es desde el suministro de insumos especificos para la produccion, la
produccion en si, el acopio que en este caso son en sus casas Yy la
comercializaciéon, ya que si mencionamos el procesamiento Unicamente nos

referiremos al secado que realizan de manera manual y en plena luz del sol
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IMAGEN 1

MAPEO DE LA CADENA DE MANI
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Fuente: Investigacién de mercado. Afio 2 016.
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CONCLUSIONES

A través del andlisis realizado de la cadena de valor del mani, se obtuvo
datos claros acerca de los costos productivos del mani y la situacion actual del

mercado.

> Se identific6 cada una de las actividades que conforman el proceso

productivo del mani, como también sus costos.

» La comercializacién del mani, ha mostrado un desequilibrio ya que la
cantidad de oferentes va en aumento no por respuesta a la demanda, ya que
el cultivo de mani se ha tomado como un medio de vida, sin evaluacién

previa a la demanda del mismao.

> Los factores principales que afecta a la produccion de mani son las plagas
y/o enfermedades, el suelo no apropiado, la falta de utilizacion de
insecticidas y herbicidas, la falta de apoyo educativo en la correcta

produccién y comercializacién de la misma.
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RECOMENDACIONES

Darle continuidad a la parte investigativa en cierto tiempo para actualizar la
informacion y tener siempre datos reales. Y poder hacer comparaciones

situacionales.

» Ampliar el area geografica de estudio. Ademas de trabajar con grupos

focales.

» Brindar capacitaciones a los productores de mani, por parte de instituciones
gue son especialistas en la materia, para que ellos evalien la cantidad
optima de produccion, identificar las mejores fechas o temporadas de venta

e identificar a clientes fieles.

» Concientizar a los productores de mani del cambio que surge en relacién al

control de malezas y plagas, como también los beneficios del mismo.
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