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Introduccion

En este mddulo, los facilitadores desempefian un papel crucial al guiar
a las Escuelas de Campo para Agricultores (ECAs) en la recopilacién y
analisis de informacioén. Esta informacion sera esencial para ayudar

a los miembros de las ECAs a tomar decisiones informadas sobre

si enfocarse en un cultivo de semillas especifico que no solo tenga
potencial comercial, sino que también se alinee con sus objetivos
sociales mas amplios. El médulo resume y presenta las ideas clave del
Capitulo 4 de la Guia de Campo sobre Produccion y Comercializacién

de Semillas (en inglés). El contenido de este capitulo esta disefiado

para dotar a los participantes de las ECAs con una comprensién

mas profunda de las dinamicas del mercado relacionadas con su(s)
futuro(s) cultivo(s) de semillas. Al hacerlo, les permite tomar decisiones
informadas que consideren tanto la viabilidad econémica como el
cumplimiento de sus objetivos sociales.

El Capitulo 4 de la Guia de Campo también se resume en el Curso en
Linea sobre produccion y comercializacion de semillas (en inglés). Las

pautas presentadas en este médulo tienen la intencién de ayudar en la
implementacion de estos conceptos en varios paises. Como resultado,
los equipos tienen la flexibilidad de modificar y personalizar el médulo
para adaptarlo a las necesidades y condiciones Unicas de su contexto.
Este enfoque permite una aplicacion mas personalizada y efectiva de
la informacién proporcionada en la Guia de Campo y el curso en linea
para cumplir con los requisitos y desafios especificos de cada pais.
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comercializacion de semillas

Estructura del moédulo

Introduccién
iPor donde empezar!

Ejecucion de las sesiones ECAs

El M&dulo 4 se implementa a lo largo de seis sesiones que
culminan con la decision de la ECA sobre qué cultivo(s) y/o

variedad(es) comercializaran.
Las sesiones de la ECA abarcan:

« Sesion 1: Elaboracion de un mapa de la cadena de valor de las

semillas

« Sesion 2: Empezar por lo basico, ;qué es un estudio de

mercado?

+ Sesién 3: Planificacidon del estudio de mercado

« Sesidn 4: Visitar el mercado y analizar la informacién recogida

« Sesion 5: ¢Es rentable mi producto?

« Sesién 6: Seleccion final del cultivo

Todo ello se apoya en diversas herramientas que figuran en los

siguientes anexos:

* Anexo 1: Herramienta de identificacion inicial de cultivos (Guia

de herramientas Guia 4)

« Anexo 2: Conceptos para orientar el trabajo en grupo

* Anexo 3: Plantillas para las sesiones de ECAs sobre estudio de

mercado

* Anexo 4: Ejemplo y modelo de caso empresarial
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Modulo: Analisis del mercado de semillas y seleccion de cultivos

jPor donde empezar!

En esta etapa de la implementacion de las ECAs sobre Producciéon y
Comercializacion de Semillas, las ECAs habran pasado por diferentes
modulos para obtener una mejor comprension de su sistema local
de semillas y tomar decisiones informadas. En la fase de diagndstico
(Mddulo 3), las ECAs habran:

« Establecido una Visién a largo plazo y desarrollado un Plan de
Accion preliminar que describe los pasos que deben seguir para
alcanzar sus metas.

« Decidido las estructuras de gobernanza y las formas de trabajar,
también documentadas en su plan de accion, para orientar sus
operaciones.

«  Decidido qué cultivo(s) o variedades producir y comercializar. Estas

elecciones estan sujetas a confirmacién a través de un proceso mas

detallado posteriormente, como se menciona en la “Herramienta
de Seleccion Inicial de Cultivos”.

En el Médulo 4, las ECAs perfeccionaran aun mas sus planes
basandose en la informacion recopilada en el Médulo 3. El Médulo 4
facilita:

1. Decision Final sobre Cultivos o Variedades: En este modulo, los
participantes de las ECAs realizan un analisis mas detallado de la
informacién que han recopilado. Este analisis les ayuda a tomar
una decision final sobre qué cultivo(s) o variedades se enfocaran
con fines comerciales. Esta decisién se basa en una comprensién
integral de su entorno local de semillas y condiciones del mercado.

2. Preparacion del Plan de Negocios: La informacion recopilada en
el Mdédulo 4 contribuira a la preparacién de un plan de negocios
basico, como se describe en el Médulo 5 de la Guia.
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Modulo 3: Un breve resumen

El Médulo 3 de la Guia proporciona la base sobre la cual se
construye el Mdédulo 4. En el Modulo 3, las ECAs discuten las
caracteristicas de su sistema local de semillas y se exploran
posibles oportunidades de produccion y comercializacion

de semillas. Con base en esta discusion y utilizando la
Herramienta de Identificacion Inicial de Cultivos, se identifica
uno o0 mas cultivos como potencialmente adecuados para la
comercializacién. Este proceso de seleccion no es definitivo: a
lo largo de los Mddulos 4y 5, unas analisis adicionales de estos
cultivos ayudaran a las ECAs a llegar a una decision final sobre
qué cultivo trabajar.

Tenga en cuenta que durante el trabajo previo en las ECAs
sobre Fitomejoramiento Participativo (FP) o variedades locales
de plantas alimenticias, es posible que se hayan mejorado

o creado variedades. Estas variedades pueden no estar
reflejadas en el analisis de la Rueda de Diversidad, jpero
podrian tener un alto potencial de mercado! Para cumplir

con los objetivos generales de SD=CS, reviste la informacién
de las etapas de diagnostico del trabajo delas ECAs en
Fitomejoramiento Participativo (FP) o de Nutricién puede
ayudar a orientar
las decisiones

de las ECAs sobre
Producciony
comercializacion
de semillas (PCS).
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El M6dulo 4 se implementa en 6 sesiones de ECA 'y se organiza en 4
secciones principales:

1.

Analisis de la cadena de valor de las semillas: En esta seccidn,
los participantes analizan toda la cadena de valor asociada con

el cultivo de semillas o la variedad que tienen la intencién de
cultivar. Esto implica identificar y comprender todas las actividades,
servicios y actores (individuos o entidades) involucrados en el
proceso de llevar su cultivo al usuario final. Este analisis ayuda a los
participantes a obtener informacion sobre las diferentes etapas de
produccién, distribuciéon y comercializacion dentro de la cadena de
valor.

Estudio de mercado: Es un componente critico durante el cual

los participantes aprenden a recopilar y analizar informacion

de mercado relacionada con el cultivo o variedad elegidos. Esta
informacion incluye la demanda del mercado, precios, competencia
y preferencias del consumidor. El estudio de mercado efectiva
ayuda a los participantes a tomar decisiones informadas sobre
como planificar y organizar su negocio.

Analisis de rentabilidad: Esta seccion implica evaluar la
rentabilidad potencial de diferentes cultivos. Los participantes
aprenden a analizar diversos factores como costos de

produccién, rendimientos esperados, precios de mercado y otras
consideraciones financieras. El objetivo es determinar qué cultivos
Son Mas propensos a ser rentables para sus circunstancias y
recursos especificos.

Seleccion final de cultivos y variedades: Con base en la
informacion recopilada y analizada en las secciones anteriores,

los participantes son guiados en el proceso de seleccionar los
cultivos y variedades especificos que buscaran comercializar. Este
paso es crucial para tomar decisiones empresariales informadas y
maximizar las posibilidades de éxito.

OXFAM
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Una ECA que ha pasado por la seleccion inicial de cultivos o

variedades de semillas, tiene una Visién y un Plan de Accion, jahora estd
lista para comenzar el Mddulo 4! En el Modulo 4, las ECAs determinan
si los cultivos y variedades identificados en las ECAs anteriores sobre
fitomejoramiento participativo o plantas alimenticias locales son
comercializables. La legislacion nacional determinard los cultivos y
variedades que las ECAs pueden comercializar (consulte el moédulo 5
de la Guia de Campo).

La descripcidon a continuacion (Figura 1) destaca la etapa del proceso
de PCS en la que las ECAs deberian encontrarse al implementar el
Modulo 4. El diagrama también indica los siguientes pasos en el ciclo
de las ECAs.

Figura 1. Diagrama de flujo de las actividades de ECA en produccion y
comercializacion de semillas que preceden y tienen lugar en el modulo 4.

24
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Ejecucion de las Sesiones de las ECAs

Sesion 1: Creacion de un Mapa de la Cadena de Valor
de las Semillas como una “imagen hablada”

En esta sesion, el facilitador ayuda a las ECAs a desarrollar un mapa
de la cadena de valor para su cultivo o variedad preferida. El ejercicio
de mapeo de la cadena de valor produce una descripcién visual de

las actividades, actores y conexiones que las ECAs deberan tener en
cuenta para llevar sus productos desde el campo hasta el consumidor.
A continuacion, se resume el ejercicio de mapeo:

Propdésito Los participantes identifican y comprenden la gama
completa de actividades, actores y conexiones
necesarios para entregar su producto desde la
concepcién hasta el final. jBasicamente, el camino
para llevar un cultivo desde el productor hasta el

consumidor!
Duracién 4 horas
recomendada
Materiales Papeldgrafo grande, post-its de al menos 3 colores
necesarios diferentes (y formas si es posible), cinta adhesiva,
marcadores.
Trabajo Tener a mano dibujos, fotos, figuras o formas para

preparatorio representar visualmente actividades especificas de
del facilitador |la cadena de valor (ver la Figura 2 para ejemplos).
Elegir los colores de los post-its que se utilizaran
para representar a los actores directos e indirectos.
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| cAsa DE SEMmILLAS |

Figura 2: Dibujos de las actividades de la cadena de valor de izquierda a derecha,
desde los insumos hasta la produccion y el consumo final.

Estos dibujos pueden ser fotocopiados y cortados para el
proceso de mapeo de la cadena de valor. Contar con imagenes de
los diversos procesos y actores de la cadena de valor facilitara el
trabajo grupal y las discusiones.

© 24
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Cuadro 1: Resumen del proceso de elaboraciéon de mapas para apoyar

las sesiones de trabajo en grupo.

Pasos Tareas Preguntas
orientativas
Etapa 1. Dibujar el mapa de la cadena de valor

1. Actividades

Organizar las
actividades de la
cadena de valor
para proporcionar
una orientacién

;Qué es necesario desde
la produccion hasta el
consumao?

en el mapa.

2. Actores Escribir los ¢Quiénes son los actores
actores en post- | clave involucrados
its y colocarlos en | en la cadena de valor
el mapa. con los que las ECAs

necesitaran colaborar?
¢En qué etapay con qué
proposito es importante
la colaboracién?

3. Vinculos Dibujar diferentes | ;Qué vinculos (canales
tipos de y relaciones) son
conexiones entre |importantes para
los actores. entender como opera la

cadena de valor?

4. Contexto | Escribir factores |[;Qué factores fuera de
contextuales en |[la cadena de valor son
notas adhesivas |importantes tener en
y colocarlos en el |cuenta?
mapa. jRecuerde
el andlisis
diagnéstico
realizado!

Etapa 2. Analizar e interpretar el mapa de la cadena de valor y presentar
en plenaria

5. Validacién |Después del ¢El mapa representa
analisis a nivel adecuadamente
de grupo, la realidad de los
sintetizar, discutir | participantes?

e identificar
hallazgos

emergentes en la
plenaria.

OXFAM
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Estableciendo el contexto en la Plenaria: ;Qué es un
mapa de la cadena de valor y por qué es util para las
ECAS?

El facilitador explica qué es un mapa de la cadena de valor en la
sesion plenaria. Luego, aclara que el objetivo del mapa es ayudar a
las ECAs a examinar la viabilidad comercial de su cultivo y/o variedad
elegida. A través del ejercicio de mapeo, los participantes de las ECAs
aprenden sobre las diferentes etapas por las que pasa la semilla
antes de poder ser vendida, por ejemplo, desde los fitomejoradores*
hasta los productores agricolas, procesadores y finalmente hasta el
mercado. Los participantes también se familiarizan con los diferentes
actores involucrados en la produccidon y comercializacién de su cultivo
de semillas, incluyendo como se relacionan entre si las distintas
instituciones, empresas, agricultores, agencias gubernamentales, etc.

La informacion en esta sesion se comprende mejor cuando se muestra
visualmente. Por lo tanto, el facilitador puede introducir el proceso de
Mapeo de la Cadena de Valor como una ‘imagen hablada’ de cdmo las
ECAs produciran y comercializaran su cultivo de semillas.

RECUERDE: Para cada cultivo o variedad se aplica una cadena
de valor especifica.

Los facilitadores deberian tener uno o (preferiblemente) mas ejemplos
de un mapa de la cadena de valor de semillas disponibles para mostrar
a los participantes de las ECAs (se proporciona un ejemplo en la Figura
2 a continuacioén). jLa preparacion del material necesario para esta
sesion de antemano es clave!

*) Las configuraciones comunitarias pueden variar. Algunas comunidades pueden
obtener su material de siembra, por ejemplo, de su banco comunitario de semillas.

24
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Convenio sobre la Diversidad Bioldgica, Tratado Politica agraria del Gobierno
Internacional sobre los Recursos Fitogenéticos
para la Alimentacién y la Agricultura Politica de precios de las semillas Politica de distribucién de semillas
- /‘

o~ ya

”
5 ST 5
Centros internacionales de investigacion Agricultores _ -~ Ministerio de Agricultura

El facilitador debe utilizar la Tabla 1 anterior y el Anexo 2 para

| subcontratados e y Servicios de Extension
; - il l' \ . . . .
' i T P Diferentes tipos asegurarse de que las discusiones en grupo respondan a las siguientes
Servicio Nacional de Investigacion Agricola semillgras [ agricultores de agricultores

preguntas:

Produccién *  ¢Quién comprara la semilla producida?

Gestion de

T Desarrollo de de semillas de Multiplicacién Adopcién ] . . o .
genéticos I RER S primera de semillas T\ &uso « ¢Ddnde, a quiény por quién se puede comercializar la semilla?
JEIEEE « ;Donde puede tener lugar la adicién de valor en la cadena de
e s . i e ot o produccion y comercializacion y qué se debe hacer para afadir
Banco comunitario ‘ Lanzamiento Certificacion Certificacién ’ P
| de semillas y banco de variedades de semillas de semillas s 7 | D
| e J\ 2 valor?
(-eenéticonacional |” . : : 4 .
e K ,L;ﬁ\h"f_w o Leyenda « ¢Qué proveedores de servicios e insumos deben estar involucrados
- \ P " | o . . .
| omigde | Minkteriodefereuii | . o disponibles para que funcione la cadena de valor?
de variedades \\ \‘ I/ —__a4 L O Cadena de valor de las semillas , B ; . Lo
L . { Instituciones Servicios +  ¢Qué obstaculos podrian enfrentar los agricultores al comercializar
\\\ e \‘ ,' L, fﬁnarflfafsﬁl [ Entorno favorable su Semi”a—)
\\\ M “ s e Operadores ’
A Y /7 - 7 . . ) e
S i, B Proveedores de servicios «  ¢Qué regulaciones de semillas apoyan o dificultan la producciény
i . . . 7 . . . .?
' Politica de semillas, legislacion sobre semillas, reglamentos, directrices J comercializacion comercial del cultivo seleccionado:

Figura 3: Mapa de la cadena de valor, basado en ISSD Technical Notes. Issue No. 3 L
Seed Value Chain Analysis (2013). Centre for Development Innovation Wageningen Creacion del Mapa de la Cadena de Valor
UR, Wageningen & Royal Tropical Institute, Amsterdam.

Paso 1: Establecer las actividades de la cadena de valor
Organizacion de los participantes para el trabajo en . _ .
Los participantes enumeran y anotan las diversas actividades de la

grupo iy . N
cadena de valor. Cada actividad se lista en una tarjeta individual de
El facilitador divide a los participantes en grupos. Si las ECAs han papel de color. Luego, las tarjetas se colocan en orden cronolégico

elegido mas de un cultivo o variedad, el facilitador debe asignar varios
grupos para trabajar en cada cultivo o variedad. Mas de un grupo
puede trabajar en el mismo cultivo o variedad. Los participantes en

los subgrupos deben ponerse de acuerdo sobre qué pueblo, ciudad,
distrito o region quieren abordar para comercializar el cultivo que estan
examinando. Cada subgrupo luego anota el nombre del cultivo elegido
y el pueblo, ciudad, etc., en un papelografo. Esta informacion también
se utiliza en el nombre del mapa de la cadena de valor de semillas para
el grupo, que luego se titula, por ejemplo: “Mapa de la cadena de valor
para el sorgo en el Valle Medio del Zambeze, Zimbabue”.

24
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en un papeldgrafo y se conectan con flechas. El producto, el cultivo
de semillas, “viaja” a lo largo de la cadena de valor, pasando por cada
etapa una a la vez.

Recuerde: Si los participantes no pueden escribir, el grupo puede
optar por utilizar los dibujos (en la figura 2) proporcionados por el
facilitador.

OXFAM
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Paso 2: Identificar los actores de la cadena de valor

Ahora, enumera las diferentes instituciones, organizaciones e individuos
que participan en la cadena de valor de semillas seleccionada.

No generalice; sea especifico y utilize nombres, como “Cooperativa

de yuca Aloma" en lugar de “cooperativas agricolas”. Incluya a los
actores que desempefian un papel de apoyo, como los extensionistas
gubernamentales o los programas de ONG. jAun no escriba los
nombres en las tarjetas! Si alguno de estos actores desempefia mas
de un papel distintivo en la cadena de valor de semillas, crea tarjetas
separadas para cada papel especifico, por ejemplo: “Cooperativa de
yuca Aloma - agricultores”, “Cooperativa de yuca Aloma - transportistas” y
“Cooperativa de yuca Aloma - distribuidores de insumos”.

El siguiente paso es dividir a los actores del paso anterior en actores
directos e indirectos. Los actores directos son aquellos que manejan
directamente o agregan valor a la semilla o cultivo, como los gestores
de bancos de semillas, agricultores, procesadores y comerciantes. Los
actores indirectos, como los distribuidores de insumos y los servicios
de asesoramiento empresarial, desempefian mas un papel de apoyo.
En una hoja de papel de un color, enumere los actores directos y,
en otro color, los indirectos.

En este punto, se habran creado tres (3) conjuntos de tarjetas, cada
uno con un color unico. El papeldgrafo ya tendra las tarjetas de las
actividades de la cadena de valor pegadas en él. Los dos conjuntos
adicionales de tarjetas, que corresponden a los actores directos

e indirectos, deben agregarse al papelédgrafo. El grupo comienza
agregando las tarjetas de los actores directos al papelografo. Estas
deben colocarse al lado, arriba o debajo de las actividades de la cadena
de valor a las que estan relacionadas. Las tarjetas de los actores
indirectos deben agregarse al papelografo de manera similar, yendo de
derecha a izquierda. Ver la Figura 4 a continuacion.

OXFAM
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Figura 4: Actores de la cadena de valor anotados en tarjetas colocadas en una hoja
de papeldgrafo.

Paso 3: Representar diferentes vinculos entre los actores

Después de agregar las tarjetas de los actores en el paso 2 anterior,
se dibujan flechas que muestren las conexiones entre los diferentes
actores para mostrar
quiénes trabajan juntos.
La Figura 5 a continuacién
muestra como se
incluyen los vinculos en
un mapa de la cadena

de valor.

Figura 5: Mapa de la
cadena de valor con
enlaces incluidos.

OXFAM
Novib



18 Guia para las escuelas de campo para agricultores sobre producciény
comercializacion de semillas

Paso 4: Incluir factores contextuales

Se agrega cualquier otro elemento que el grupo considere importante.
Estos elementos deben colocarse en el mapa con una tarjeta de un
color diferente (ver Figura 6 a continuacién).

Una vez completados todos estos pasos, jse termino el Mapa de la
Cadena de Valor de Semillas!
!

Nota para el facilitador: Es importante que quede claro para los
participantes que las cadenas de valor son diferentes. No deben
considerar los ejemplos dados como una plantilla fija que se deba
copiar. Los participantes deben sentirse seguros y motivados para

plasmar su propio conocimiento en papel.

Figura 6: Mapa de la cadena de valor con los factores contextuales importantes en
tarjetas amarillas.

24
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Paso 5: Analizar, interpretar y presentar el Mapa de la Cadena
de Valor (CV) en plenaria

Los mapas de la cadena de valor de cada grupo deben presentarsey
validarse en plenaria. Las presentaciones deben incluir un resumen
del andlisis de cada mapa. Durante la sesidn, los miembros de las ECAs
deben tener la oportunidad de agregar informacion al mapa de CV que
se esta presentando.

El grupo debe identificar, analizar y tomar decisiones informadas sobre
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas/riesgos de la
cadena de valor seleccionada segun el mapa que se ha desarrollado. El
analisis ayudara al equipo a seleccionar posibles sujetos de entrevista
para el estudio de mercado (ver la seccidon a continuacién). El grupo
puede utilizar la informacion del analisis de la CV para reevaluar su
estrategia segun lo establecido en su Plan de Accion.

Nota: En este punto del proceso, puede haber mucho que
discutir. El facilitador deberia preguntar al grupo si desean
continuar creando el mapa de la cadena de valor en una sesion
posterior si la sesion comienza a prolongarse.

Nota para el facilitador: Sera crucial prestar mucha atencion
a lo siguiente al revisar el mapa de la cadena de valor de cada
grupo:

« Elflujo de servicios e insumos, ya que muchos agricultores
pequefos tienen dificultades para acceder a semillas
fundacionales/material de siembra y otros suministros
basicos.
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Conozca su

- Oportunidades potenciales, riesgos y cuellos de botella mercado!

para las ECAs. Por ejemplo, los agricultores a menudo

se enfrentan al problema de tener que notificar a los

institutos de mejoramiento cinco o seis meses antes para

obtener semillas a tiempo para la siembra. La temporada

podria perderse si las semillas se solicitan demasiado tarde

y no llegan a tiempo.

En las proximas 3
sesiones de las ECAs, el
facilitador ayuda a las
ECAs a aprender mas
sobre los mercados
locales actuales y futuros
para su propuesta de
cultivo de semillas.

Durante el proceso,

las ECAs recopilan informacién que mejora su conocimiento de
los fundamentos de los mercados. Las sesiones de las ECAs estan
compuestas por:

« Sesion 2: Aclaracion: en qué consiste el estudio de mercado.

« Sesidn 3: Los grupos se preparan para la visita al mercado.

« Sesion 4: Los grupos visitan un mercado local para recopilar

%
v

informacion/datos. Los grupos examinan y presentan su studio de
mercado.

Los pasos a seguir en las tres sesiones se describen en la Figura 7 a
continuacion.

Ruskrde pony o Serin 4

,\M.tldg,', 86 S Sesign 3: Analinan £oy wsuliadss
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a&adéwo\zm@hmubmmlf& Mcade y = W‘H‘d‘f‘“ ,ngmimdp = de £0A mm

Lo, Arviamianta, imjcial de comor se b ittt ontnovista, g ol esbdicr de. mercado.
#luccion de adhiven. Caclo {ve. o cabbe. (mm1 : pan de entrevistn . Rana ello pucde
culkive / varviedad . ¢ nantilla § (aneno 3).

Figura 7: Pasos para comprender los aspectos basicos de los mercados en relacion
con su cultivo de semillas
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Sesion 2: Empezar por lo basico, ;qué es el estudio de

mercados?

Propdsito Determinar las perspectivas de su producto, las
ECA realizan un estudio de mercado. Durante el
estudio de mercado, las ECA adquieren una mejor
comprensién de la cadena de valor que crearon
anteriormente a través de la interaccién con los
actores identificados.

Duracién 2-3 % horas

recomendada

Materiales Papelografo y marcadores

necesarios

En esta segunda sesion, los participantes se familiarizaran con el
concepto de estudio de mercado. Durante la sesion, mientras investigan
los mercados potenciales para sus productos propuestos, el grupo se
familiarizara con diversas técnicas de recopilacion de informacion.

Paso 1: La sesidon comienza en plenaria. El facilitador inicia
preguntando al grupo qué creen que es un estudio de mercado
y qué tipos de actividades implica. Las respuestas se registran en
un papeldgrafo a medida que se dan. Algunas preguntas que los
facilitadores pueden hacer para orientar las discusiones son:

« ¢(Por qué es importante el estudio de mercado?

«  ¢(Quétipos de estudio de mercado conocen?

+  ¢(Quétipos de estudio de mercado creen que son capaces de

hacer?

« ¢Cuando pueden hacerlo?
«  ¢Qué necesitan para poder hacerlo? ;Qué recursos y habilidades?
«  ¢En qué cultivos estan interesados para hacer estudio de mercado?

24

OXFAM
Novib

Modulo: Analisis del mercado de semillas y seleccion de cultivos

Los facilitadores deben destacar que jlos agricultores también
pueden realizar investigaciones! Son perfectamente capaces
de hacer estudios de mercado por si mismos y no dependen de
personas externas para hacerlo.

Figura 8: Realizacion de un estudio de mercado en su mercado local

23

El facilitador trabaja para ayudar al grupo a darse cuenta de lo crucial
que es el estudio de mercado para permitirles recopilar datos precisos
sobre el mercado potencial para su producto. Durante el estudio de
mercado, el grupo recopilara informacion sobre:

Qué semilla esta en demanda: ;Para qué cultivos o variedades
quieren los agricultores semillas?

Quién quiere comprar o vender: ;Quién esta comprandoy
vendiendo qué tipo de semilla en la comunidad?

24
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« A qué precio se vende la semilla: ;A qué precio estan dispuestos
los agricultores a comprar semillas?

« Dodnde obtenerla: ;De dénde y de quién prefieren los agricultores
comprar semillas?

+ Cuanta cantidad se necesita: ;Cuanta semilla puede producir el
grupo de las ECAs en cada temporada?

*  Qué mas esta en alta demanda: ;Qué otros cultivos o variedades
estan en alta demanda o son escasos?

Paso 2: Luego, aun en plenaria, el facilitador explica los dos métodos
basicos de estudio de mercado. En las discusiones, el facilitador repasa
los diferentes métodos, asi como la importancia de registrar con
precisiéon los datos recopilados..

« Entrevistas informales: Esto implica hablar con compradores,
vendedores y otros actores identificados en el mapeo de la cadena
de valor (sesidén 1) para obtener mas informacion sobre sus
necesidades de semillas. Esto se basara en una lista de preguntas
preparada de antemano.

+ Observaciones: Esto implica visitar compradores, vendedores
y otros actores, pero sin lista de preguntas. Durante las
observaciones, preste atencién a los encuentros diarios de los
actores y las situaciones que tienen lugar en el mercado. Por
ejemplo, puede observar qué tipos de preguntas hacen los clientes
a los vendedores de semillas. Esto da una idea de lo que los
consumidores consideran importante.

Si'las visitas fisicas a los mercados no son factibles, considere alternativas.

Paso 3: Acuerden quiénes llevaran a cabo el estudio de mercado.
Si hay un comité de comercializacién en el grupo de las ECAs, los
miembros de este comité deben ser quienes participen.
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Sesion 3: Planificacion para su estudio de mercado

Propésito Para determinar las perspectivas de su producto, las
ECAs llevan a cabo un estudio de mercado. Durante
el estudio de mercado, las ECAs obtienen una mejor
comprension de la cadena de valor que crearon
anteriormente mediante la interaccion con los
actores identificados.

Duracion 2-3 % horas

recomendada

Materiales Papeldgrafo y marcadores
necesarios
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En la tercera sesion de las ECAs, los participantes se prepararan para
su visita al mercado. Durante la sesion, los participantes desarrollaran
un Plan de Visita al Mercado detallado y realizaran todos los arreglos
necesarios para la visita.

El Plan de Visita al Mercado puede abarcar los siguientes elementos:

Cémo organizar el equipo.

Decidir qué tipos de informacion recopilar.

Decidir dénde y cuando visitar.

Planificar el nUmero de entrevistas en cada mercado.
Preparar preguntas de entrevista.

Preparar una introduccion.

Ensayo de entrevistas.

Organizar las entrevistas.

Organizar el transporte.

WO N AWM=

La preparacion para la visita al mercado se lleva a cabo en subgrupos.
Como se describe en los pasos a continuacion, el facilitador apoya la
sesion contribuyendo a la discusion grupal. Nota: Los participantes se
reuniran nuevamente en los mismos subgrupos que formaron durante
la sesidon 1 de las ECAs. Esto es importante porque la sesidén se basara
en el trabajo previo del grupo.

Nota: Recuerde que el grupo habra elegido un cultivo o variedad
para trabajar durante la sesién 1. El estudio de mercado se realizara
en base a este cultivo o variedad. Por motivos de aprendizaje, cada
grupo se centrara en un solo cultivo o variedad. Sin embargo, se
beneficiaran de las presentaciones de analisis de mercado (Sesion 4)
de otros grupos, lo que les proporcionara informacion sobre otros
cultivos.
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Pasos para guiar la sesion

Paso 1: Organizar el equipo de estudio de mercado. A los miembros
del equipo de estudio de mercado se les deben asignar roles claros.
Al menos un miembro deberia poder escribir, y otro deberia poder
comunicarse bien, ya que sera quien informara sus hallazgos al grupo
en plenaria. Ademas de realizar entrevistas informales, los grupos
también utilizaran técnicas de observacion.

Paso 2: Decidir qué tipos de informacién recopilar. Esto sera
determinado por el producto de semillas y el mercado por visitar. Las
discusiones grupales se guiaran por los siguientes temas:

« ¢De quién desean obtener informacion? Se identificaron varios
actores cuando se desarrollé el mapa de la cadena de valor. Se
puede obtener informacién de estos actores, como agricultores,
proveedores de insumos, ONG, productores de semillas, agentes
de extension, investigadores, vendedores de semillas pequefios y
grandes, etc. Por lo tanto, tengan en cuenta el mapa de la cadena
de valor de semillas desarrollado anteriormente; les ayudara a
decidir con quién hablar primero. Dependiendo de quiénes sean
los actores, la Tabla 2 a continuacion ofrece algunas pautas sobre
cuantas personas observar o entrevistar. No siempre sera posible
entrevistar al nUmero recomendado de actores. Lo mas crucial es
gue los participantes intenten, siempre que sea posible, entrevistar
a cada categoria.

«  (Quétipo de informacion desean obtener? ;Qué saben ya? La Tabla
3 proporciona ejemplos del tipo de informacién que se puede
recopilar de diferentes actores.

« (Quétipo de informacion serd delicada o dificil de obtener?

«  ¢Como registraran esta informacion?

«  ¢Por qué es bueno preparar una lista de preguntas?

«  (¢Por qué es bueno tener una lista de preguntas diferente para cada
actor?
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Tabla 2: Guia sobre categoria y nUmero de actores a entrevistar Vendedores . Precio deventa * Problemas Entrevistas
basandose en el mapa de la cadena de valor de seilEs de semillas paravender |informalesy
c - * Variedades semillas observaciones
Categoria Numero : . L
8 (comerciantes, vendidas * Precio dispues-
: - tendero/as, « Clase de semi- to a pagar
Compradores 20 por pueblo (5 ricos, 8 promedio, 7 pobres) - eedores de lla vendida . Interés en
agricultores P + Cantidades de realizar pedi-
insumos) semillas dos a granel
Vendedores de |5-8 « Margen de * Ubicacion
semillas beneficio
Productores de |Depende de cuantos haya en la comunidad Otros » Cultivos * Costo de Entrevistas
: + Variedadesy produccién -
roductores : : informales
sermillze > _ tipo de semilla + Margen de . y
de semillas (tu producida beneficio observaciones
Escuelas 3-5 , io de | nd
competencia) * Preciodela + Donde se
semilla vende la semi-
S - : — + Cantidades lla
Organizaciones |Depende de cuantas existany sean facilmente producidas * Problemas
de desarrollo  |accesibles para vender
semillas
Institutos de Depende de cuantos existan y sean facilmente
investigacién accesibles Escuelas, ONG, * Interés en o Pre_feéeguas de | Entrevistas
proyectos comprar semi- variedades informales
llas * Interés en real-
* Precio dispues- izar pedidos al
to a pagar por mayor
Tabla 3: Informacion de estudio de mercado para recopilar durante la
visita al mercado Agentes de * Leyesy politicas de semillas Entrevistas
A quién Tipos de informacion a recopilar  Método extension, informales
hablar / Propésito investigadores
Agricultores, « Demanda de * Interés en Entrevistas
grupos de semillas ' nuevas varie- | ¢ o olac . , N , |
: * Preferencias dades Paso 3: Decidir qué mercado(s) visitar y cuando. En primer lugar,
agricultores de variedades + Problemas . , . , . . ,
. Variedades relacionados decide qué mercado visitar segun el cultivo seleccionado. Para fines de
cultivadas con la calidad aprendizaje, concéntrate en visitar primero el mercado mas cercano
g‘:elgis(‘j?;np'”: al pueblo. En una etapa posterior, cuando el grupo adquiera mas
* | ISpues-
to a pagar experiencia, se pueden visitar uno o dos mercados mas lejanos, lo que
permitira al grupo comparar informacion. En segundo lugar, acuerda

las mejores fechas y horas para visitar el mercado.
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Aspectos para considerar al planificar visitas al mercado

Los plazos variaran segun el nimero de cultivos y mercados, y
la distancia al mercado.

Un solo cultivo
Dia 1. Planificar preguntas y practicar técnicas de entrevista.
Dia 2. Por la mafana: visitar el mercado.

Por la tarde: analizar la informacién y presentarla en
plenaria.

Varios cultivos, varios mercados

Dia 1. Decidir qué mercados visitar, preparar un cuestionario o
lista de verificacion.

Dia 2. Visitar mercados.
Dias 3-4. Analizar la informacion.

Dia 5. Presentar los hallazgos al grupo.

Paso 4: Planificar el nUmero de entrevistas a realizar. Planificar
entrevistar a varios actores individualmente para poder comparar sus
respuestas. Los miembros del grupo pueden formar parejas para las
entrevistas, donde una persona hace preguntas y la otra toma notas.

Paso 5: Preparar preguntas basadas en los tipos de informacion

que desean recopilar. Acuerden las preguntas de la entrevista. Los
participantes deliberan y llegan a un acuerdo sobre las preguntas de la
entrevista. Si es necesario, adapten y personalizar los cuestionarios en
el Anexo 3 para satisfacer las necesidades de tu grupo.
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Paso 6: Preparar una introduccion que explique por qué estan
realizando la encuesta. El grupo debe estar bien preparado y ser capaz
de explicar su presencia a la persona a la que estan entrevistando.

Paso 7: Ensayar. Discuta el proceso de la entrevista con el equipo y
practica actuando en varios roles de entrevistador y entrevistado.
Deberia haber participantes en el juego de roles que observeny
recopilen informacion.

Paso 8: Organizar entrevistas. Si es necesario, contacte a las personas
que desean entrevistar con anticipacion para acordar un momento
adecuado para encontrarse.

Paso 9: Organizar transporte. Organice el transporte y refrigerios para
que el grupo visite el mercado y regrese al sitio de la ECA.

Paso 10: Paso 10: El facilitador redne a todos en plenaria después de
completar los pasos 1 al 9. En plenaria, cada subgrupo presenta sus
hallazgos del juego de roles y también discute lo que el entrevistador
hizo bien, qué errores cometieron y en qué deben prestar atencién
como observadores. Con base en la retroalimentacién recibida, se
pueden realizar cambios en sus planes y listas de preguntas.
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Sesidn 4: Visita al mercado y analisis de la
informacion recopilada

Propdsito Visitar un mercado local cercano para hablar con
los agentes de |la cadena de valor. Los participantes
también examinan los datos recopilados para
comprender como su producto podria tener éxito en
el mercado.

Duracion 1 dia

recomendada |Alternativa: Dividirlo en 2 sesiones de 2 medias
jornadas

Materiales « Hojas de preguntas para la encuesta (suficientes

necesarios para cada parte interesada)

« Grandes hojas de papelégrafo, marcadores de
colores, blocs de notas, boligrafos o lapices

« Transporte de ida y vuelta al mercado

* Refrescos
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Muchos agricultores, al visitar el mercado, encuentran nuevas
perspectivas. La mayoria de los agricultores van al mercado para
vender o comprar productos, pero muy pocos lo hacen para obtener
informacién de los comerciantes con el objetivo de mejorar sus
explotaciones agricolas o sus negocios.

Durante la visita al mercado, los subgrupos recopilaran informacion
basandose en las preguntas de la entrevista preparadas previamente.
El grupo debera contar con un entrevistador, un anotador y un
observador designados (segun el plan de grupo de la sesion 3). La
visita debe realizarse a primera hora de la mafiana, considerando el
horario del mercado local.

Pasos para guiar la visita al mercado

Paso 1: Visitar el mercado con el grupo. En caso necesario, contactarse
con los responsables del mercado para informarles de los planes. Si

el mercado no es conocido, dar un paseo para identificar donde se
comercializan los productos y a quiénes se podria entrevistar.

Paso 2: Realizar las entrevistas. Al acercarse a la persona que se quiere
entrevistar, presentarse y explicar la razén de la conversacion. Seguir
la guia de entrevista preparada y asegurarse de recopilar toda la
informacidn necesaria. Explorar temas interesantes que no se habian
previsto.

Paso 3: Agradecer al entrevistado/a por su tiempo e informacion al
final de la entrevista. Antes de pasar a la siguiente entrevista, verificar
gue las notas estén en orden.

Nota para el facilitador. Si en |la primera visita al mercado no se
puede recopilar la informacion necesaria, debera organizarse una
segunda visita. Es importante que cada subgrupo disponga de toda
la informacién necesaria para su analisis. Si es necesario, se pueden
organizar un maximo de tres visitas al mercado.
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Analisis y presentacion de la informacion del mercado Pasos para guiar la sesién: Discusion grupal sobre el estudio de
Los grupos deben reunirse lo antes posible después de la visita mercado

al mercado, preferiblemente esa misma tarde, para analizar los Paso 1: Reunir al equipo que llevé a cabo la encuesta de mercado, y
datos mientras aun esten frescos en sus mentes. Se debe producir posiblemente a algunos otros miembros del grupo para ayudar con el
un resumen de los hallazgos del analisis de la informacién. Esta analisis.

informacion se puede presentar en un formato como el Anexo 3: Paso 2: Cada grupo discute la experiencia de la encuesta de mercado.
Plantilla 5 u otro formato que presente la informacion recopilada.

Después de participar en esta sesion, los grupos tendran una mejor
comprensién de como funciona el mercado y de las oportunidades

disponibles para su producto.

Compartir lo que fue nuevo para ellos. ;Qué aprendieron? ;Qué les

parecido mas interesante? ;/Mas incbmodo o dificil?

Iy example = Pices
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Rasponse, (eelf o) mk)w poutayt (pv . /—‘
Place, date * tow does He pudce Change from seasonto
Tyre of product (e.g., maine) * anon? (planting, mid seasen, fawert))
and, seed. class Bo prices wanyfov diffensnt vaniokiss or
ntowriewen(s) X o
Nome,: Ve value chain
FFS Groupy What do you do it the produck
Name * | i ete?
Type of activibyin chain (e.g., tadov)  * what pics do you sell ot ?
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Whots in Hea amallort amount of te * How much of ruoduct Lis foughts and sofd
moduct Hhat you sould buy? The at 4his market each day? 4o peak
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Whast waniskiss of +he. peduct de * Wherin the +ua.don inHia maschet foz. . . . . .z
W?un‘%m7 - mmﬁj’f Paso3: Pedir a cada entrevistador que informe sobre la informacion de
How do you want sellow o package the » Ctho products . . . .
poduck? ‘hat i ook e . highart las entrevistas que realizaron. Escribir los resultados en grandes hojas
What one younkeam of noymont? (e.g., » demand? Jﬂ .
Mﬂ%%mw} brhakcions vk ane wovy seonca? de papel como tablas o diagramas.
e | o e Ly
el B T - Paso 4: Discutir los hallazgos y analizar sus implicaciones para su
;o9 wmm'rww . .

Aot e — propuesto negocio de semillas.

Paso 5: Resumir la informacién en un formato de eleccion o utilizar la
plantilla proporcionada en el Anexo 3: Plantilla 5, adaptada al cultivo o
cultivos que se esté analizando.
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Paso 6: Decidir quién presentara la informacion al grupo mas grande
en plenario. Puede ser mejor dividir la tarea de presentacién entre
varios miembros del equipo de encuestas.

Paso 7: Invitar a los representantes de cada grupo a presentar sus
hallazgos en plenaria. Durante las presentaciones de los grupos,
facilitar una discusion de los hallazgos reflexionando sobre sus
implicaciones para los planes de produccion y comercializacion de
semillas. Durante la discusion, cada subgrupo reflexiona sobre:

«  (Qué aprendieron?

«  ¢(Qué les parecié mas interesante o sorprendente?

«  ;Qué fue mas incobmodo o dificil?

« ¢Cémo deberia impactar lo que aprendieron en los planes para la
producciény comercializacion de semillas?
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Sesion 5: ;Es rentable mi producto?

Propdsito Adquirir una comprension basica de los costos y
beneficios de la produccion y comercializacién de
semillas.

Duracion 3 horas

recomendada

Materiales Papelografo y marcadores

necesarios

La meta de esta sesion es que los participantes adquieran una
comprension mas profunda de los gastos asociados con la produccion
de semillas de alta calidad y los factores que afectan sus ganancias.

Se utilizara el siguiente proceso de dos pasos para ayudar a los
participantes a entender los costos y beneficios de la produccién
comercial de semillas.

Paso 1: (A qué precio debo vender mi producto?

El facilitador ayuda a la ECA en este primer paso para determinar el

precio minimo y el rendimiento de los cultivos (variedades) que deben

producirse para ser rentables. Al final de la sesion, la ECA deberia

poder responder a las siguientes preguntas:

« ¢Cual es el precio minimo que cobrar por la semilla?

« (Cuadl es el rendimiento minimo por hectarea para el cultivo de
semillas?

El facilitador ayuda al grupo a determinar el precio de equilibrio para
responder a estas preguntas. El precio de equilibrio es el precio mas
bajo aceptable que cubre el costo de produccién. El ingreso recibido

a este precio (mas bajo) sera igual al costo de produccion, sin dejar
margen para ganancias. Por lo tanto, a este precio no habra ganancias.
El precio de equilibrio se calcula dividiendo los costos variables totales
por el nivel anticipado de produccion por unidad. La ECA podra calcular
su punto de equilibrio segun la informacion presupuestaria recopilada.
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Formula para el Precio de Equilibrio

Costos Variables Totales por acre / rendimiento por acre

Nota: El facilitador destaca los factores que afectan los precios de
los productos y cdmo mantener bajos los costos de produccidon pero
mantener la calidad.

Paso 2: ;Cuan rentable es mi producto?

Es crucial que el grupo de ECA comprenda cuanto dinero quedara de

la venta de semillas después de cubrir todos los gastos de produccién,
procesamiento, almacenamiento y comercializacién. Un método
relativamente sencillo para comparar la rentabilidad de varios tipos de
productos es a través del andlisis del margen bruto. El ingreso final que
queda después de deducir todos los gastos de produccién del ingreso
por ventas se conoce como el “Margen Bruto”.

El facilitador repasa los siguientes temas con el grupo antes del

ejercicio para calcular el margen bruto:

+ Diferenciacion entre costos comerciales y personales. Los
agricultores pueden no poder distinguir entre gastos personales
y comerciales, como el costo de mantener sus hogares. El
compromiso de tiempo de los agricultores productores puede
considerarse un gasto comercial, especialmente si tienen otra
fuente de ingresos. Dé a los participantes algunos ejemplos de
diferentes gastos que enfrentan y pidales que los clasifiquen como
gastos personales o comerciales.

* Fuente de dinero para comenzar un negocio: Los costos iniciales
deben ser cubiertos con ahorros personales, efectivo de familiares
0 amigos, o préstamos. Estos deben considerarse costos fijos.

* Retraso en obtener ganancias: Hasta que un cultivo se coseche
con éxito y se venda, no obtendran dinero de sus operaciones.
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El facilitador debe asegurarse de que los participantes sean
conscientes de sus ingresos y gastos anuales proyectados por la
produccion de semillas. Discutir la probabilidad de éxito y si los
participantes sienten que tienen suficiente dinero para comenzar la
produccion de semillas para el mercado antes de concluir.

Nota para el facilitador. El analisis de rentabilidad, combinado
con la investigacion de mercado de las sesiones anteriores, ayudara
a los agricultores a determinar qué cultivo cultivar. Donde se haya
establecido un comité de marketing, se debe llevar a sus miembros
a traveés del analisis de rentabilidad utilizando las herramientas y
ejercicios n.° 8 en el kit de herramientas (consulte el Anexo 4).

Organizar la sesidon

Propdésito Examinar la viabilidad financiera de los posibles
cultivos para los que se ha realizado un estudio de
mercado.

Duracién 90 minutos

recomendada

Materiales Papelografo y marcadores

necesarios

Paso1: El o la secretario/a repasa lo que se dijo y decidi6 durante la
reunion anterior con respecto a los cultivos con potencial de mercado.

Paso 2: Para comparar la rentabilidad de las diversas cadenas de

valor en las que estan interesados, el facilitador explica a la ECA que
calcularan el nivel de ingresos y ganancias de los diferentes cultivos de
semillas elegidos. Es posible que el facilitador necesite repasar y definir
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ciertos términos que se utilizaran en el analisis del margen bruto
durante la sesion.

* Margen bruto: Las ganancias estimadas.

«  (Costos totales: La cantidad que gastas en la produccién del
producto.

* Ingresos totales: La cantidad total que ganas vendiendo todos tus
productos.

*  Rendimiento/produccion: La cantidad de un producto que produces.

*  Precio: La cantidad por la cual vendes cada articulo.

Paso 3: Pedir a la ECA que comience los calculos basandose en uno de
los cultivos de semillas que se enumeraron en la sesion anterior. En
subgrupos, la ECA debe:

« Enumerar todas las actividades que el grupo necesitaria
implementar desde el inicio hasta el final del proceso.

« Enumerar todos los insumos que necesitarian para cultivar una
hectarea del cultivo. Estos podrian incluir tierra, mano de obra,
herramientas, semillas, equipos y publicidad.

« Estimar el costo de cada insumo, utilizando la experiencia personal
como guia.

« Calcular los costos totales de los insumos.

« Pedir a los miembros que estimen la produccién total del cultivo/
variedad, utilizando sus propias experiencias como guia.

« Establecer el precio de mercado proyectado por unidad del
producto (esta informacion deberia provenir de encuestas de
mercado o experiencias de los agricultores).

« Calcular los ingresos esperados multiplicando la produccién por el
precio de mercado por unidad.

* Restar los costos totales proyectados de los ingresos esperados
para calcular el margen bruto.
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Paso 4: Se deben presentar los resultados de cada subgrupo.
Produciran resultados algo diferentes. ;Qué insumos se omitieron?
Pedir al grupo que esté de acuerdo en los costos enumerados hasta
que tengan un analisis del margen bruto en el que todos estén de
acuerdo.

Paso 5: Repetir para cada cultivo potencial. Se proporciona un ejemplo
detallado en el Anexo 4:1.

N N S NN N NN

Andlisis del margen bruto del fripl trepador: ngresis/acre
R T TR PR o T e |

_Costefacre B | Shillings | Obserwatines
Preparacion del terven | 19,990 Mimales dlauilados para avae - _j
| Semilns £4,000 | \yew variednd B |
Plantacion | 5,000 _._ __ __ ) ‘
Entutorady — soportes | 60,000 | 2140000 para el eqipd de estacado, pevo se
utlizacd durante 4 temporadas |
.—D«;-fylniavb@ x5 - __ 5,000 [ 4y de war de obra famiy algunos costes Vo ncluid
Moonos 25,000
 Phgis | 6.000 o . ]
Mavo de obra Cosetha 15, coo - ]
| [owew [ deee ] |
| Transporte al mevcad | SO0 |
Costes de mercad | { coo |
 Costes fofdles/acre | 260,000 [ '
vl do cisecn | 00 |
| Predodo mercableg | 75° | |
Dwew [ 908000 [
Margen brufo ji ] Bo e -

Figura 9: Margen bruto de los frijoles en Uganda
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Sesion 6: Seleccion final de cultivos

cultivos de muchos

Propdsito Tomar una decision final sobre qué cultivo o
variedad comercializar basandose en las 5 sesiones
anteriores

Duracién 3 horas

recomendada

Material Papeldgrafo y marcadores

necesario Informacién recopilada durante el estudio de
mercado

Herramientas |Herramientas de seleccidon de cultivos (véase el n° 9
del kit de herramientas)

En esta sesion, la ECA toma una decisidn final sobre qué cultivos y
variedades producir comercialmente basandose en la rentabilidad
potencial. Sin embargo, también se deben considerar cultivos y
variedades menores con margenes de beneficio bajos que son
importantes para la seguridad alimentaria y la nutricién. La ECA
puede haber elegido estos cultivos o variedades porque, por ejemplo,
son mas resistentes en el contexto del cambio climatico o debido a
su alto contenido nutricional. Los cultivos menores con margenes
de beneficio bajos tienen mas probabilidades de tener éxito con
una comercializacion adecuada que se base en el conocimiento
comunitario desarrollado durante la ECA sobre fitomejoramiento
participativo o nutricion.

El grupo de ECA también puede reflexionar sobre los resultados del
ejercicio de la rueda de la diversidad del Capitulo 3.1, identificando
cultivos y variedades que la comunidad mostré interés y para los
cuales habia semillas insuficientes. El grupo puede consultar los
bancos comunitarios de semillas existentes en la zona para explorar si
hay suficientes semillas para tales cultivos y variedades para respaldar
la produccién comercial de semillas.
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El grupo también debe volver a examinar los pros y los contras de
producir semillas de mas de un cultivo. Como se discutié en la fase de
diagndstico (Capitulo 3.1), las ventajas de producir mas de un cultivo
incluyen:

* menos riesgo derivado de problemas climaticos estacionales;

* menos riesgo si la demanda de un cultivo o variedad seleccionados
disminuye;

« diferentes cultivos pueden cultivarse en rotacién en temporadas
subsiguientes.

Las desventajas de producir mas de un cultivo incluyen:
* mayor requerimiento de mano de obra;
*  MaAas equipo y experiencia.

Se recomienda que los subgrupos de productores trabajen con solo
uno o dos cultivos o variedades durante las primeras temporadas de la
ECAy seleccionen variedades que se vendan facilmente.
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Clases de semillas: Dependiendo del cultivo elegido y de las
regulaciones nacionales, los grupos de ECA pueden producir
semillas certificadas, semillas declaradas de calidad o semillas
regulares de agricultores. Deben considerar si sera necesario
o deseable la inspeccion o certificacion de semillas, y si se
pueden cumplir los requisitos y costos (ver Capitulo 6 de la
Guia).

En este punto de la ECA, el grupo habra reunido informacion clave

para decidir qué cultivo(s) o variedades comercializar. Para facilitar los

debates sobre la seleccidn final de cultivos y variedades, la ECA sigue

trabajando en subgrupos. Los cuadros 4y 5 que figuran a continuacién

ofrecen una forma practica y sistematica de analizar la informacion
recopilada en las sesiones anteriores.

Pasos para guiar la sesion

Paso 1: Los participantes completan los formularios en sesiones de
trabajo en grupo. Se deben calcular las puntuaciones totales de cada
cultivo o variedad. Las diversas puntuaciones deben compararse
utilizando el formulario resumen en la Tabla 5.

Paso 2: Después de que cada grupo presente sus resultados y
conclusiones, el facilitador dirige una discusién general y destaca
observaciones clave durante las discusiones plenarias.

Tabla 4: Puntuacion del producto

El formulario de puntuacion de seleccion de productos a continuacion
guia a la ECA en su seleccion final. Trabajando en subgrupos, los
participantes completan un formulario por cada cultivo o variedad
para el cual la ECA realizé investigaciones de mercado. Para cada
criterio, el grupo rodea la respuesta correspondiente. LA ECA puede
seleccionar los mejores cultivos para la comercializacion basandose
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en la puntuacion y discusion de los resultados. Dependiendo de las
necesidades financieras, socioecondmicas y medioambientales, la ECA
puede decidir trabajar con dos cultivos.

Nombre de cultivo o variedad

Criterios Escala Score
Demanda local prevista Grande 3
Moderada 2
Limitada 1
Demanda regional prevista Grande 3
Moderada 2
Limitada 1
Fluctuaciones estacionales de la | Grande 3
demanda Moderada 2
Limitada 1
Demanda prevista de distintos Todos los tipos de agricultores 3
tipos de agricultores Principalmente agricultores ricos 2
Principalmente agricultores ricosy |2

medios
Agricultores medios y pobres
Principalmente agricultores pobres

2

1

Demanda prevista de Alta 3
instituciones que pueden hacer |Moderada 2
pedidos por adelantado o Baja 1
comprar al por mayor No aplicable 0
Competencia Baja 3
Moderada 2

Alta 1

Margenes/Rentabilidad Alta 3
Moderado 2

Bajo 1

Limitaciones a la entrada en el Leve 3
negocio (necesidades financieras, | Moderado 2
normativa sobre semillas) Grave 1
Acceso a semillas iniciales Facil 3
limpias Moderado 2
Dificil 1

Contribucion a la adaptacién al | Alta 3
cambio climatico o a la seguridad | Moderada 2
nutricional Baja 1

Puntuacién total (sobre una
puntuacién maxima posible de
30)

/30
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Tabla 5: Formulario resumen de seleccidon de productos

Las puntuaciones del producto basadas en la Tabla 4 anterior se
pueden comparar facilmente utilizando la Tabla 5 a continuacion. La
variedad con la puntuacion mas alta no siempre es la mejor opcién
cuando hay varias variedades para elegir. Cualquier variedad que
reciba una puntuaciéon de menos de 15 generalmente no se espera
que sea rentable. Sera mas facil entender las diversas fortalezas y
debilidades de las variedades con mayor puntuacion si las compara
utilizando el formulario a continuacion.

Modulo: Analisis del mercado de semillas y seleccion de cultivos
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Demanda prevista de
instituciones que pueden
hacer pedidos por
adelantado o comprar al
por mayor

Competencia

Criterios Cultivo/ Cultivo/ Cultivo/
Variedad 1 |Variedad 2 |Variedad 3

Demanda local prevista

Rentabilidad

Demanda regional
prevista

Limitaciones a la

entrada en el negocio
(necesidades financieras,
normativa sobre semillas)

Fluctuaciones
estacionales de la
demanda

Acceso a semillas iniciales
limpias

Demanda prevista
de distintos tipos de
agricultores

Contribucién a la
adaptacion al cambio
climatico o a la seguridad
nutricional
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Anexo 1: Herramienta Inicial de
Identificacion de Cultivos (Guia
herramienta 4)

Como utilizar la herramienta de identificacion de
cultivos

Los participantes habran identificado algunos cultivos durante la etapa
de diagndstico que pueden ser adecuados para la produccién comercial
de semillas. Pidales que respondan a cada una de las cinco preguntas en
la tabla por separado para cada cultivo, siguiendo estas indicaciones:

PASO 1. Lea las preguntas en el lado izquierdo de la pagina. Para cada
pregunta, elija una de las respuestas en las tres columnas que mejor
describa lo que sabe sobre el cultivo. Marque su respuesta con una
marca de verificacion.

PASO 2. Cuando haya completado todas las preguntas, utilice la ultima
fila para registrar el nUmero de marcas de verificacién que hizo en esa
columna. Ahora esta listo para leer su puntuacion.

PASO 3. Si tiene dos 0 mas marcas de verificacion en la columna 1,
significa que el cultivo que esta considerando puede no ser adecuado
para la produccion comercial de semillas porque hay poca demanda de
semillas. Si tiene dos o mas marcas de verificacion en la columna 2, es
posible que el cultivo que estad considerando sea adecuado. Necesita
obtener mas informacién sobre la demanda de semillas de ese cultivo.
Si tiene tres o0 mas marcas de verificacién en la columna 3, significa

que el cultivo que esta considerando es probablemente muy adecuado
para la produccion comercial de semillas.

PASO 4. Repita los pasos 1, 2y 3 para cada cultivo bajo consideracion.

Note: Los participantes no deben realizar estudios de mercado sobre
cultivos que tengan dos 0 mas marcas de verificacion en las columnas
1y 2.
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Tabla 1: Tabla de identificacion de cultivos

Preguntas

Columna 1

Columna 2

Columna 3

¢Compran los agricultores
semillas?

Raramente

A veces

A menudo

¢Por qué compran los
agricultores semillas?

Principalmente para
obtener nuevas
variedades

Principalmente para
reemplazar semillas
perdidas durante una
mala temporada

Porque no pueden
guardar semillas

0 usar sus propias
semillas, o tienen
semillas insuficientes

¢Qué opinan los agricultores
sobre la calidad de sus
propias semillas?

Muy satisfechos

Algo satisfechos

No satisfechos

¢Qué opinan los agricultores
sobre la calidad de las
semillas que compran en
tiendas?

Muy satisfechos

Algo satisfechos

No satisfechos

¢Qué opinan los agricultores
sobre la calidad de las
semillas que compran en el
mercado?

Muy satisfechos

Algo satisfechos

No satisfechos

¢Qué opinan los agricultores
sobre la calidad de las
semillas que compran a
otros agricultores?

Muy satisfechos

Algo satisfechos

No satisfechos

¢El cultivo sufre de
enfermedades encontradas
dentro de la semilla?

Raramente o nunca

A veces

A menudo

¢Se cultiva el cultivo para
obtener dinero en efectivo?

El cultivo se cultiva
principalmente o
solo para consumo

El cultivo se cultiva
tanto para consumo
alimentario como

El cultivo se cultiva
principalmente o solo
para obtener dinero

alimentario para obtener dinero | en efectivo
en efectivo

Ndmero total de marcas

de verificacién por

columna

L | J
ZO’«M’A,‘/ 2L 0o mdg 3@'7y14'4¢
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Anexo 2: Conceptos para guiar el asesoramiento empresarial, comerciantes/corredores, servicios de
tra bajo gru pa| almacenamiento, ONG, restauradores, cocineros, etc.

+ formas de relaciones e intercambio entre partes interesadas/

. actores directos:
Una Cadena de Valor se caracteriza por:

* un producto y/o sus subproductos:
por ejemplo, la miel en sus diferentes formas, la cera de abejas, etc.
* un mercado:

contratos, acuerdos, contratos formales e informales entre estos
diferentes operadores que permiten el intercambio del producto
por dinero o en especie.

* una area geografica especifica:

todos los usuarios potenciales, compradores/consumidores de un ) ) B _
correspondiente generalmente al area de produccidon y comercio

producto.

« funciones (etapas) y/u operaciones técnicas:
estas son actividades que se llevan a cabo o se implementan
a medida que avanza el producto cuyos interesados se estan
analizando en la cadena de valor, como produccion, transporte,
procesamiento, embalaje, almacenamiento, comercio para la

del producto, dentro y fuera de la comunidad o mas alla.

distribucién alimentaria o la industria.

* partes interesadas/actores directos:
son aquellos que implementan funciones directas que contribuyen
al avance del valor del producto. En otras palabras, agregan valor
al producto, por ejemplo, lo tratan, manipulan o poseen en un
momento dado de la cadena. Son productores, recolectores,
mayoristas, minoristas, transportistas. Las partes interesadas
directas realmente “poseen” el producto. Si solo brindan un servicio
de transporte, por ejemplo, entonces son partes interesadas/
actores indirectoss.

* partes interesadas/actores indirectos (o partes interesadas/
actores de apoyo):
desempefian un papel de apoyo y no intervienen directamente
en los procesos de produccion, procesamiento, transporte o
comercio, pero brindan servicios que aseguran la implementacion
facil y adecuada de las funciones directas al proporcionar/dar
servicios de apoyo. Los actores indirectos de apoyo podrian
incluir, entre otros, proveedores de crédito, proveedores de
servicios de extension, investigadores, proveedores de servicios de
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Anexo 3: Plantillas para las sesiones de
ECA sobre estudios de mercado

Las siguientes plantillas pueden adaptarse para su uso por el ECA

segln sea necesario.

Plantilla 1: MUESTRA DE CUESTIONARIO PARA UN ESTUDIO DE

MERCADO

Modulo: Analisis del mercado de semillas y seleccion de cultivos
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NUmero de teléfono *

Direccién *

Compras del producto x

Ejemplo de entrevista

Respuesta

Comentarios
adicionales
(autorreflexién)

;Cuanto del *
producto X compra

en total cada dia?
;Cada semana?

Lugar, fecha *

Tipo de producto *
(por ejemplo, maiz) y
clase de semilla

;Cada afo? *

Entrevistador(es)
Nombre Grupo ECA *

¢Con qué frecuencia *
compra el producto
X?

Persona entrevistada

Nombre &

Tipo de actividad *
en la cadena
(por ejemplo,
comerciante)

¢Aquién compray  *
por qué?*

Cargo, nombre dela *
empresa

¢Cual es su principal
fuente de producto
X?
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Condiciones de compra

Modulo: Analisis del mercado de semillas y seleccion de cultivos
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¢Cual es la cantidad
mas pequefa

del producto que
compraria? ¢La
cantidad mas
grande?

*

¢Estaria interesado  *
en comprar a

un grupo de
agricultores? ;En qué
cantidades? ;A qué
precio?

Precios

;Qué variedades
del producto

necesita?;Qué grado

de calidad?

*

¢A qué precio *
compra? (por
kilogramo o saco)

¢Como desea que
los vendedores
empaquen el
producto?

;Cémo cambian

los precios de
temporada a
temporada?
(siembra, mitad de
temporada, cosecha)

;Cuales son sus
términos de pago?
(por ejemplo, pago
completo o parcial
a la entrega, pago
después de un
periodo, provision
de crédito)

¢Varian los precios
para diferentes
variedades o clases?

La cadena de valor

OXFAM
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¢Qué hace con el
producto después
de comprarlo? ;Lo
vende, lo procesa, lo
empaqueta, etc.?
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;Cuales son sus ;Las ventas este
principales costos de afilo son mas altas,
marketing? iguales o mas bajas

que el aflo pasado?

¢Por qué los
cambios?

¢Aquiénselo
vende?

¢Cuantos otros
comerciantes como
usted hay en el

mercado?
¢Qué hacen con él?

;Cuanto del

producto X se
¢Quiénes son los compray vende
usuarios finales? en este mercado

cada dia? ;Enla
temporada alta? ;En
la temporada baja?

El mercado del producto X ¢Quién es el

comerciante mas
grande en este
mercado para el
cultivo o variedad X?

;La demanda del
producto esta
creciendo, es
estable o esta
disminuyendo?
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Otros productos

¢Qué cultivos o
variedades tienen
mayor demanda?

;Qué cultivos o
variedades son muy
escasos?

;Qué nuevos cultivos
o variedades se
estan vendiendo en
este mercado?

¢Qué aconsejaria a
los agricultores que
cultiven para ganar
mas dinero?

OXFAM
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Plantilla 2: Informacion sobre la demanda del mercado

Rellene tablas separadas para cada cultivo. Tenga en cuenta qué

variedad piensa producir y qué variedades competidoras se ofrecen en

el mercado.

Demanda de semillas del cultivo:

Alto

Medio

Bajo

Comentarios

Nivel esperado

de demanda de
semillas por parte
de los agricultores
en general

Nivel esperado de
demanda de los
diferentes tipos de
agricultores:

* Ricos

*  Medio

* Pobre

*  Muy pobres

Demanda prevista
de las escuelas

Demanda

prevista de las
organizaciones de
desarrollo

OXFAM
Novib



60 Guia para las escuelas de campo para agricultores sobre producciony
comercializacion de semillas

Plantilla 3: Informacion sobre la demanda de variedades existentes

Médulo: Analisis del mercado de semillas y seleccion de cultivos

Nombre de la
variedad

Cantidad promedio
comprada en una
temporada por los
agricultores

Demanda probable
de los agricultores en
el area objetivo (alta,
media, baja)

¢La semilla
esta facilmente
disponible? (si, no)

Cantidad vendida
en un mes por
los comerciantes
entrevistados

Cantidad comprada
en una temporada
por organizaciones de
desarrollo

Demanda estimada en
el area objetivo

Plantilla 4: Informacion sobre la demanda de variedades existente

Grano

Semillas

Grano

Semillas Grano

Semillas
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Plantilla 5: Formulario para resumir los resultados de
la investigacion de mercado

Modulo: Analisis del mercado de semillas y seleccion de cultivos
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Producto

Nombre y ubicacion del
mercado

Fecha

Miembros encargados de la
encuesta de la ECA

¢Es este un producto nuevo?

Existente

(Los agricultores producen este producto)

Nuevo

(Los agricultores no producen este producto)

;Es este un mercado nuevo?

Existente
(Los agricultores ya venden aqui)

Nuevo

(Los agricultores aun no venden aqui)

LO QUE HACEN LOS AGRICULTORES AHORA

comercializacién actual?
(Marca todas las que
correspondan)

¢;Dbénde venden los Puerta de la Mercado local |Mercado del distrito
agricultores? (Marca todas las |explotacién

gue correspondan) agricola

¢Cual es la cadena de Agricultor Recolector Comerciante local

¢Cual es el precio del
producto?

Temporada principal

Temporada baja

¢Cuanto producto vende el
grupo?

Cantidad por agricultor por temporada

LO QUE LOS AGRICULTORES ESPERAN HACER EN EL FUTURO

¢Cual es el mercado objetivo?

Puerta de la Mercado local
explotacién

agricola

Mercado del distrito

Procesador |Mercado nacional |Supermercado |Mercado de Otro
exportacion
Comerciante |Procesador Mayorista Minorista Consumidor
ambulante
Actualmente
Total para el grupo por temporada
Procesador |Mercado nacional |Supermercado |Mercado de Otro

exportacion

¢Cuanto producto planea
vender el grupo?

Cantidad por agricultor por
temporada

Total

Total para el grupo por

temporada

Precio por unidad

24
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¢Cual es la demanda de este
producto?

Demanda actual

Modulo: Analisis del mercado de semillas y seleccion de cultivos
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Alta Media Baja

Demanda futura

¢Cuanto comprara el
comprador?*

Cantidad mas pequefa que el comprador comprara

Creciente Estable Decreciente

¢Con qué frecuencia necesita
el comprador suministros?

¢Diariamente? ;Semanalmente? ;Mensualmente? ;Sin un
horario especifico?

Cantidad por la cual el comprador pagara un precio premium®*

¢Cuales son los requisitos de
calidad?

¢Cuales son los requisitos de
empaque?

*Esta cantidad suele ser la necesaria para llenar un vehiculo, como 1-3 toneladas para
una camioneta, 5-10 toneladas para un camion, etc. Los comerciantes a menudo ofrecen
los mejores precios para volumenes especificos. Durante la visita al mercado, averigue si
los comerciantes estan interesados en ventas colectivas.
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Annexo 4: Ejemplo y Plantilla de
Analisis de Rentabilidad

1: Margen Bruto para Mani - Ejemplo practico

A continuacion se presenta un ejemplo de un analisis de margen
bruto para el mani en el contexto de Uganda. Incluye un analisis de
riesgos que el facilitador puede discutir con el grupo. Los costos son
solo costos variables, es decir, los costos que debera pagar en cada
temporada; los costos iniciales pueden ser adicionales y también
deben identificarse en el proceso. Discuta con el grupo: ;cual es mas
rentable?

OXFAM
Novib
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Mani - Suposiciones

*  Rendimiento: 375 kg
*  Precio de mercado: 2500 Ushs/kg

* Ingresos = 375 x 2500 = 937,500 Ushs

Mani - Costos de Produccion

Entrada Descripcion |Cantidad Precio |Precio
Unitario |Total
Preparacion del | 1er laboreo 1 acre 30,000 30,000
terreno
20 laboreo 1 acre 20,000 20,000
Semillas de Sere nuez 4 1 bolsa 45,000 45,000
fundacion
Mano de obra |Plantation 10 dias-persona |-- --
1a deshierba |10 dias-persona |-- --
2a deshierba |5 dias-persona |-- --
Cosecha 15 dias-persona |-- --
Fertilizante S.S.P. 125 kg 1,000 125,000
Pulverizaciéon |Diméthoate 1 litro 12,000 12,000
Envasado Bolsas 25 bolsas 1,000 25,000
grandes (15 kg)
Transporte Alquiler de 25 bolsas 3,000 75,000
vehiculo grandes (15 kg)
Mercado Gastos 25 bolsas 1,000 25,000
grandes (15 kg)
COSTOS VARIABLES TOTALES 357,000
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Groundnut - profitability analysis

Analisis del margen bruto

Analisis de riesgos

Rendimiento previsto = 375 kg
Precio por kg = 2500 Ushs

Ingresos pprevistos = (375 kg x
2500 Ushs) = 937,500 Ushs

Costo total de produccién
= 357,000 Ushs

Beneficio = ingresos - costo
total de producciéon = 580,000
Ushs

10% de reduccion del
rendimiento

375 kg - (10% of 375 kg)
=337.5kg

(337.5 kg x 2,500 Ushs) - 357,000
= 486,750 Ushs

10% de reduccion del precio

= 2,500 - (10% of 2,500)
= 2,250 Ushs

(375 kg x 2,250 Ushs) - 357,000
= 486,750 Ushs

10% de aumento de los costos
de produccién

357,000 Ushs + (10% of 357,000)
= 392,700 Ushs

(375 kg x 2,500 Ushs) - 392,700
= 544,800 Ushs

10% de disminucion de los
ingresosy 10% de aumento
de los costes de produccion
843,750 Ushs - 392,700 Ushs
= 451,050 Ushs de beneficio

Modulo: Analisis del mercado de semillas y seleccion de cultivos 69

2: Plantilla en blanco para la evaluacidon/analisis de la

rentabilidad

Modelo de plantilla que deben cumplimentar los grupos de ECAs. Se
pueden incluir mas lineas segun sea necesario para incluir mas cultivos

con los que esté trabajando el agricultor.

Rentabilidad de la empresa: ........cceeevveiiiiiiicncnnnnn. [Moneda]

DUracion: ........cocceeeecvuneeencnnns

Ingreso Peso (kg) Precio Total Observaciones
(moneda)/kg) |(moneda)

[Nombre del

cultivo]

Ingreso total

Coste fijo Peso(kg) Precio Total Observaciones
(moneda)/kg) |(moneda)

Semillas

Abono

Mano de obra

Cosecha

Coste fijo total
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Semillas

Abono

Mano de obra

Cosecha

Coste variable total

Beneficio (margen bruto)
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