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PRESENTACION

El proyecto FORMAGRO tiene como objetivo principal mejorar las condiciones y las
perspectivas econdmicas de las y los jovenes productores, particularmente de las
mujeres de las regiones alto-andinas y periurbanas del Perd, a través del acceso a
una formacion técnica agropecuaria de calidad, el acompanamiento a la formacion
y fortalecimiento de emprendimientos y el énfasis para la mejora de los mercados de
comercializacion local que favorezca la sostenibilidad de sus negocios.

En este marco una de las estrategias principales fue la implementacion del
componente de Emprendimiento y Comercializacién. Este componente tiene como
objetivo brindar apoyo y acompafamiento a la poblacion productora para que sea
capaz de formular o consolidar negocios locales a través de la concrecion de sus
planes de negocios, proceso sostenido con el impulso a iniciativas de mercado y
acceso a financiamiento, elementos que favorecen la dindmica econdmica de
cada emprendimiento. La orientacién primordial del componente es transformar
la economia de subsistencia de las personas dedicadas a la produccién agraria
en economias de mercado que apunten a la sostenibilidad teniendo siempre en
primera linea enfoques que vinculen su desarrollo a la participacion de mujeres y
hombres de forma equitativa y el cuidado del medio ambiente, ejes transversales
del proyecto claramente vinculados a la politica publica nacional, como la Estrategia
Nacional de Seguridad Alimentaria y Nutricional (ENSAN), aprobado por el MIDAGRI
para el periodo 2013-2021.

La sistematizacién analiza el componente tomando como punto de partida los 4
ejes que lo organizan. A partir de estos se identifican las particularidades generadas
en la ejecucién tanto en Lima como en Ancash, valorando como parte de esta
identificacion la presencia de los ejes transversales del componente: género, medio
ambiente e Interculturalidad. Este documento procura hacer énfasis en la descripcion
de procesos seguidos para la ejecucion de las diversas estrategias emprendidas al
realizar el Acompanamiento Técnico Comercial, impulsar espacios de comercializacion
y articular los negocios a fuentes de financiamiento, de tal manera que el contenido
aquidesarrollado suponga una herramienta util para la replicabilidad del componente
en contextos afines. La sistematizacion recupera también historias de éxito que sirven
para ilustrar el impacto del proyecto, ademas de los retos afrontados y elementos de
sostenibilidad evidenciados por la implementacion.

La metodologia empleada para la realizacion de la sistematizacion analizd los
documentos de disefio del componente, la informacion periddica que se fue
generando como resultado de la implementacion, la misma que fue analizada
en conjunto incorporando los aportes brindados por los actores clave. En total, se
consultd a 45 funcionarios y funcionarias, jovenes emprendedoras y emprendedores,
docentes de los institutos técnicos e integrantes de los equipos de SUCO, ALLPA e
IDMA.
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CONTEXTO DE LA IMPLEMENTACION

Buscar alternativas que den respuesta de manera sostenible a los problemas
de formacion para el empleo y el emprendimiento, la insercion comercial y la
sostenibilidad de los negocios rurales desarrollados por la poblacién joven, fue
uno de los retos que se propuso el proyecto FORMAGRO en su componente de
comercializacion y emprendimiento. El componente se desarrollé en un escenario
donde las pequefas unidades productivas familiares, segun los datos del Censo
Nacional Agropecuario (2012), representan el 97% de las 2.2 millones de Unidades
Agropecuarias que existen en el Peru y brindan trabajo al 83% de los 3.8 millones de
trabajadores agricolas.

Para la ejecucién del proyecto, SUCO contd con la colaboracién de sus contrapartes
de la sociedad civil peruana: la Asociacion ALLPA, que trabaja en las zonas rurales
de Ancash, y el Instituto de Desarrollo y Medio Ambiente (IDMA), que trabaja en
reforzar el desarrollo técnico de las pequefas y los pequerios productores de la gran
region de Lima (zona periurbana y alto andina de Lima).

Con ese objetivo, FORMAGRO impulsé una amplia red de aliados publicos y privados
a nivel nacional, regional y local en las regiones de Ancash y Lima; disefd y puso
en marcha estrategias metodoldgicas pertinentes al contexto y a las caracteristicas
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de las personas destinatarias; acompand el desarrollo e insercién comercial de los
emprendimientos rurales y buscé nuevas modalidades para facilitar el acceso al
financiamiento para la poblacién joven en los ambitos rurales. Cada regién tiene
particularidades que se tomaron en cuenta para la implementacion del componente,
siempre poniendo énfasis en la inclusién social y la igualdad de oportunidades entre
mujeres y hombres, y la no discriminacion.

FORMAGRO propone un desarrollo econémico y social sostenible que incluya la
mejora de las competencias locales y el desarrollo de oportunidades econdmicas
para el conjunto de jévenes, a fin de hacer frente al fendmeno de migracién
hacia la ciudad y los empleos precarios con el desarrollo de cadenas de valor
contextualizadas al medio socio geogréfico y a la agricultura familiar. El proyecto
trabaja con un enfoque de agroecologia, el que se constituyd como guia para las
actividades propuestas. Los equipos regionales lograron implementar acciones
en la estrategia de comercializacion del proyecto, que permitieron consolidar las
posibilidades de gestion sostenible en las propuestas de negocios de las personas
con animo emprendedor y de las organizaciones que agrupan a la poblacion
productora en el ambito de intervencion del proyecto. Ambos equipos lograron
adecuar las estrategias para hacerlas efectivas de acuerdo a las peculiaridades de
cada regioén.



DESCRIPCION DEL COMPONENTE DE
EMPRENDIMIENTO Y COMERCIALIZACION

Este componente busca apoyar al conjunto de productores en la generacion de
emprendimientos que logren ser sostenibles, desarrollando para ello sus capacidades
para la gestién de negocios, acceso a financiamiento e impulsando su articulacion al
mercado local.

Para el desarrollo del componente se estructurd su funcionamiento en 4 ejes: a)
Formacion de emprendedores agropecuarios, b) Acompanamiento técnico comercial
a emprendimientos, c) Articulacién a mercados actuales y desarrollo de nuevos
mercados y d) Articulacion a financiamiento.

De manera puntual se describen los 4 ejes, para posteriormente abordar en detalle
cada aspecto y reconstruir el proceso metodoldgico para su implementaciéon en
Ancash y Lima.

Figura 1. Ejes del componente

Formacién de Acompanamiento Articulacié Articulacia
emprendedores empresarial de lcu ac(;on a i rticu aapnf
agropecuarios emprendimientos mercados Inanciamiento

———————

Fuente: estrategia de emprendimiento FORMAGRO

a) Formacién de emprendedores agropecuarios: Esta estrategia se enfoca en
mejorar las capacidades de emprender y gestionar negocios tanto en el conjunto
de jévenes emprendedoras y emprendedores como en la poblacién productora
atendida por el proyecto. Considera la elaboracién, desarrollo y puesta en marcha
de cursos de gestidn de negocios y modulos especializados que contribuyan
a la formacion agropecuaria y transformacién de productos que generen valor
agregado. La formaciéon se complementa con la ejecucion de talleres, seminarios
especializados y pasantias que permiten fortalecer la gestion de los negocios.

b) Acompanamiento empresarial de emprendimientos: Busca promover la
organizacion de la poblacién agricultora en unidades de negocio con enfoque
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de mercado. Involucra acciones de asesoria técnica dirigidas a favorecer la
formulaciéon, organizaciéon y formalizacion de los negocios. Considera también
la generaciéon de actividades que ayuden a orientar el acceso tanto a mercados
como a fuentes de financiamiento. El acompanamiento permite profundizar en
el aprendizaje logrado por los cursos de formacién, contribuir con espacios de
trabajo personalizados con una orientacién al “ir de la mano” con el grupo de
emprendedoras y emprendedores durante el desarrollo de sus negocios.

c) Articulaciéon a mercados actuales y desarrollo de nuevos mercados: Este eje esta
orientado a identificar mercados con mejores oportunidades para las unidades
de negocios a fin de incrementar los ingresos y maximizar la rentabilidad de las
personas emprendedoras. Asi mismo, se enfoca en el desarrollo de mercados
locales y regionales lo que permite colocar la mayor cantidad de productos
a precios competitivos. La estrategia incluye la creacion de puntos de acopio y
comercializacion en los principales mercados en las zonas de intervencion.

d) Articulacidon de proyectos a financiamientos: Su objetivo es brindar asesoria
técnica para ayudar a los negocios a acceder al financiamiento reembolsable
(bancario) y no reembolsable (fondos concursables). En este marco se configurd el
financiamiento de proyectos a través de la entrega de capital semilla, que a partir
del ano 2018 pasd a ser el Fondo Winay.

Disefio inicial y proceso seguido en Ancash y Lima hasta la construccién de la
estrategia

Durante el primer afo del proyecto las actividades se centraron en la articulacion
con aliados regionales y locales, firma de acuerdos interinstitucionales, formacion
y fortalecimiento de equipos técnicos y acciones centrales para la implementacion
general de la intervencion. Ademas, hacia fines del ano 2015 y primer trimestre del
2016, se recopild informacién respecto de las necesidades, recursos y potencialidades
formativas en Ancash y Lima.

A partir del segundo trimestre del afio 2016, los equipos técnicos de ALLPA e IDMA
iniciaron la ejecucion de actividades propuestas en el disefio; intervencidn que, si bien
se encontraba dentro del componente comercial, ain no contaba con la estructura
metodoldgica que se logré elaborar e implementar posteriormente. El diseno inicial
de la estrategia se alimentd de los disefios especificos realizados por ALLPA e IDMA
para la implementaciéon del curso de emprendimiento y gestiéon de negocios en sus
zonas de influencia, apoyo para la inclusion de negocios existentes en ferias locales,
relacionamiento inicial con aliados locales para la formacion de comités impulsores y
marcas locales, entre otros aspectos mencionados a continuacion.

Para cada una de estas actividades, ALLPA e IDMA trabajaron en: a) la elaboracion
de un disefio metodoldgico o propuesta que oriente la actividad, b) aplicacion en
campo, ¢) validacion y/o ajuste o reprogramaciéon de la accion y d) coordinacién vy
comunicacion con SUCO sobre los avances, dificultades y ajustes implementados.
Dado que la primera etapa fue de intervencion, resultd valioso el esfuerzo de cada



Figura 2. Actividades en Ancash y Lima que contribuyeron al disefio inicial de la estrategia
comercial

Elaboracién
de malla
curricular.

Gestion de
negocios
(Ancash)

Talleres de Implementaciéon
asesorias e ideas del médulo de
de negocio emprendimiento
(Lima) (Lima)

ESTRATEGIA

COMERCIAL

Impulso inicial Identificacion

a marca de mentores
colectiva y ferias (Ancash/Lima)
(Ancash)
Elaboracién
de estudios de
mercado
(Ancash)

Fuente: Elaboracién basada en datos del informe semestral abril-setiembre 2016
e informe anual abril 2016-marzo 2017.

contraparte por avanzar e imprimir su experticia institucional y la pericia técnica de
SUS equipos.

ALLPA hace énfasis en el trabajo con espacios de comercializacion local, por ello,
consiguidé la participacion de los negocios en las ferias locales de Huari, Huallanca,
Caraz entre otras zonas. Ademas, incide en la labor interinstitucional, por lo cual,
facilitd la formacién del comité impulsor regional cuyo objetivo fue consolidar una
marca colectiva.

Por su parte, IDMA capitalizé la fortaleza de su entidad y equipo para formular el
maodulo de emprendimiento, iniciar las capacitaciones que incluyeron dos acciones de
asesoria a ideas de negocios, y como resultado de ello tener la primera promocion de
mujeres y hombres participantes del curso (71 personas, de ellas 41 fueron mujeres).
Ambas entidades, marcadamente reputadas en sus territorios, reconocen que la
primera etapa del proyecto supuso un reto por requerir no solo de una dinamica
que demandaba el disefo de la metodologia y su verificacion progresiva, sino que,
incluyd el perfeccionamiento de sus propias competencias, puesto que el trabajo
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comercial demandaba de ellos no solo pericia técnica agropecuaria, sino manejo de
gestion de negocios y trabajo interinstitucional permanente.

Hacia marzo del 2017, con todas estas acciones en curso, SUCO, ALLPA e IDMA
pusieron mayor énfasis en concretar la metodologia que oriente la estrategia, dando
lugar al documento denominado Estrategia de Emprendimiento FORMAGRO, el
cual consolida la metodologia que se desarrolld y aporta el detalle operativo para
la realizacion de actividades a partir de ese momento. Este documento cuenta
con versiones elaboradas por IDMA (febrero 2018) y ALLPA (julio 2019), las cuales
describen los énfasis regionales a la hora de implementar las acciones de asesoria
para la elaboracion de planes de negocio, acompafamiento, talleres, etc. Estas
particularidades seran abordadas por ambito y con mayor detalle al analizar los ejes
de la estrategia y la forma como fueron implementadas.

Actores involucrados en cada regién y el rol cumplido en la estrategia comercial

Para la implementacion de la estrategia en todo el pais se trabajé con el Ministerio
de Desarrollo Agrario y Riego, que se involucrd en la promocion de la asociatividad
empresarial rural y la organizaciéon de la poblacidon pequefo-agricultora en su
acceso al mercado y a las fuentes de financiamiento proporcionadas por el Estado.
El Ministerio trabajé en coordinacion con FORMAGRO para crear oportunidades de
comercializacion a través de la participacion en eventos como Expoalimentaria, Ferias
de la Chacra a la olla, etc. Ademas, en sinergia con el proyecto, el Ministerio reforzé el
Sistema de Garantia Participativo (SGP). En relacion al ambito regional, se describe a

los actores involucrados en el siguiente cuadro resumen por region.

Cuadro 1: Actores regionales involucrados y rol asumido durante la implementacién de la
estrategia

NIVEL REGIONAL LIMA ANCASH

Trabajo a través de las Direcciones Regionales de Agricultura - DRA

Gobiernos Regionales dirigido a la promocién de la produccion agroecoldgica.

Gobiernos locales ¢ Miembros del comité impulsor ¢ Ejecucion de acciones

¢ | ima: Distritos de de ferias. para la puesta en
Lunahuana, Laraosy | ® Promocion de la produccién marcha de ferias locales
Santa Eulalia. agroecoldgica con declaracion (otorgamiento de permiso,

e Ancash: Distritos de las Ordenanzas Municipales gestion de espacios y
de Caraz, Yanama, que considera como prioridad condiciones fisicas para
San Luis, Huari, la produccién en el marco del implementacion, etc.).
Huallanca e Sistema de Garantia Participativo | ¢ Gobierno local de Huari
Independencia. - SGP en Lunahuana - Cafete y y San Luis: Realizacion

Laraos - Yauyos. de acciones conjuntas de

asistencia técnica.

¢ Gobierno local de
Independencia: Miembro
del comité impulsor para
el desarrollo de una
marca colectiva bajo la
denominacion del Parque
Nacional Huascaran.

1
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Direccion Regional de
Educacion del Limay
Ancash

Alianza estratégica para trabajar

la oferta de médulos de
formacion técnica en produccion y
comercializacion.

Brinda respaldo institucional
para la formacién

técnica en produccién y
comercializacion.

Direccion Regional de
Agricultura

¢ Desarrollo de campanas de
promociéon de la produccion
agroecoldgica.

¢ Miembro del comité impulsor de
ferias.

Desarrollo de campanas de
promocién de la produccion
agroecoldgica.

Agencias y Oficinas
Agrarias

e Miembro del comité impulsor de ferias.
¢ Aliados para la promocion de productos agroecoldgicos.
¢ Aliados en la asistencia para la produccion con buenas practicas

agropecuarias.

SENASA ¢ Impulso a la certificacion de * Realizacion de
organizaciones con el Sistema investigaciones
de Garantia Participativo-SGP y participativas con la
el sistema de buenas practicas finalidad de obtener la
agricolas. certificacion sanitaria

¢ Realizaciéon de investigaciones de sus productos

participativas con la finalidad agroecoldgicos.
de obtener la certificacion e Alianza para la
sanitaria de sus productos capacitacion en buenas
agroecoldgicos. practicas agricolas.

INIA Pasantias y cursos de actualizaciéon para fortalecer capacidades
en manejo y conservacion del recurso hidrico, produccion
agroecoldgica y visitas técnicas, dirigido a miembros del equipo
técnico y profesores.

AGRORURAL e Coordinacion para la participaciéon de negocios en ferias de la

Chacra a la olla.
¢ Miembro del comité impulsor de ferias.
¢ Participacion en jurado del Fondo Winay.
SERNANP SERNANP participé de Miembro del comité

coordinaciones para fortalecer
un "sello de origen" para los
productos agropecuarios en el
ambito de la Reserva Paisajistica
de Nor Yauyos Cochas.

impulsor para el desarrollo
de una marca colectiva bajo
la denominacion del Parque
Nacional Huascaran.

Asociacion de Hoteles y
Restaurantes de
Lunahuana - ASPEL

Miembro del comité impulsor de
ferias.

No aplica.

INDECOPI

Colaboraciéon conjunta para
la capacitaciéon en registro
de marcas individuales.

Fuente: https:/www.FORMAGRO.org/resultado/informe-anual-de-FORMAGRO-abril-2019-marzo-
2020/y talleres con equipos y entrevistas con actores




Estudios de mercados realizados: identificacion de las cadenas de valor

Los estudios de mercado constituyeron actividades clave para dimensionar la situacion
de los mercados, la oferta existente y la demanda potencial respecto a los productos
generados en la zona. Esta informacion permitié hacer énfasis en las necesidades de
asistencia técnica que ayudan a generar transformacion en los productos y con ello
mejorar su valor agregado. Algunos de estos estudios y los de demanda del mercado,
realizados por ALLPA e IDMA contaron con el apoyo de personas voluntarias de
SUCO. por ejemplo, los que se refieren a la kiwicha, el queso y el consumo de tarwi
en la region Ancash, asi como el estudio de la dindmica de las Ecoferias en la regién

Lima.

El cuadro 2 muestra la linea de trabajo al respecto.

Cuadro 2: Linea de tiempo de los estudios de mercado realizados

Estudio de mercado de la A marzo del 2018 ALLPA habia
kiwicha en las ciudadgs de llevado a cabo 6 estudios de
Ene-Set Caraz y Yungay. Estudio .de mercado, los cuales valieron de
mercado de cuy en las ciudades ) .
de Caraz, Yungay, Carhuaz y insumo para analizar la oferta
Q Huaraz. y demanda existente respecto
Q a la kiwicha, cuy, papa nativa,
queso y tarwi en los espacios
Estudio de demanda de de comercializacién de Huari,
Oct-Dic ”?er?ado de queso en los Caraz, Yungay, Carhuaz y Huaraz,
distritos de Huari, San Marcos, imordial "
Chavin y San Luis. primordiaimente.
IDMA, por su parte, analizd
o . ermanentemente el contexto para
Estudio introductorio del P L X P
consumo local de chocho o la realizacion de estos estudios.
tarwi en las localidades de Para el afno 2016 se planteé realizar
Ene-Mar . : s
Yanama y Caraz, se evalud un estudio sobre la dinamica
S su potencial como producto de las Ecoferias, actividad que
8 promisorio. . .
se postergd para el ano 2018 al
considerar que, debido al gran
Estudio de mercado de la papa avance logrado con el curso de
API-DIC | ativa, en el callejon de Huaylas. | emprendimiento, para ese afio se
tendria la experiencia consolidada
y que al haber concluido el disefio
© Estudio de mercado del chocho de la estrategia comercial serfa mas
§ Ene-Mar | © Tarwi enla zona de influencia. claro el abordaje que se le darfa al
estudio. La investigacion se realizé
en el segundo semestre de 2018
y analizé la situacion y potencial
Estudio de la situacion del del mercado agroecoldgico en 3
o mercado agroecoldgico en 3 - o .
oM S 2 provincias de la regién Lima y Lima
S | Ene-Mar | provincias de la region Limay . o
N Lima Metropolitana (Huarochiri, Metropolitana (Huarochiri, Yauyos y
Yauyos y Cafete). Canete).
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Los estudios de mercado fueron fuente de informacién que permitieron priorizar las
cadenas de valor, y dar mayor pertinencia a las acciones de asesoria ofrecida a la
poblacién productora.

3.1. Formacién de personas emprendedoras en el sector agropecuario

3.1.1. Elaboracién de médulos de formacién por zonas y puesta en marcha de cursos
En el marco de la estrategia comercial, FORMAGRO implementd cursos para jévenes
productoras y productores dedicados a la produccién agropecuaria con interés
en la generacién de emprendimientos locales. El objetivo fue generar y/o mejorar
capacidades para la gestion de negocios rurales, emprendimientos, marketing, temas
ligados al incremento de valor agregado en sus productos y a la articulacion exitosa
al mercado.

Si bien, ALLPA e IDMA dieron pasos similares para la implementacién del trabajo
formativo, el énfasis fue distinto en cada caso. IDMA presentd un mayor nimero de
opciones de cursos de emprendimiento e inicid su implementacion en el ano 2016,
en tanto que ALLPA inicio los trabajos en el 2017. Lo opuesto ocurrié con los cursos
de transformacion: ALLPA, a pesar de tener menos cursos, inicié la implementacion
meses antes que IDMA. Para mayor detalle se resume a continuacion los momentos
claves y temas trabajados por ambas instituciones durante el proceso de formacion
en emprendimiento y transformacion de productos agricolas.

Médulos del programa de emprendimiento

Region Lima:

e Emprendiendo negocios agropecuarios sostenibles. Contenido: i) Iden-
tificacion de cualidades, caracteristicas y destrezas del emprendedor
lider y la idea de negocio. ii) Validacion de la idea de negocio. iii)
Formalizacion del negocio y obligaciones tributarias.

e Marketing y comercializacion de productos agroalimentarios
sostenibles. Contenido: i) Andlisis del mercado en funcidon al
entorno del negocio agroalimentario. i) Desarrollo de estrategias de
comercializacion para productos.

e Certificacion de la produccidon agroecoldgica familiar. Contenido:
i) Los principios y normas para acceder la certificacién orgdnica de
organizaciones y unidades productivas. ii) Planificacion del proceso de
certificacion y lineamientos de implementacion del sistema interno de
control.

Regién Ancash:

e Gestion de negocios rurales. Contenido: i) Analisis de la persona
emprendedora y habilidades personales. ii) Identificacion de ideas
de negocio rural y estudio de mercado. iii) El plan de negocios. iv)
Formalizacion de negocios rurales.
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Médulos del programa de transformacién

Regién Lima
e Produccion sostenible de manjar y yogurt griego.
e Elaboracion de pulpa, mermelada y néctar de frutas.

Regién Ancash
e Elaboracion de queso tipo andino.

3.1.2. Principales tematicas de fortalecimiento de capacidades

a) Andlisis FODA del negocio a implementar: La herramienta FODA consiste en un
cuadro de situacion que resume las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades vy
Amenazas que enfrentara el negocio, a partir del analisis es factible establecer el
curso de accidon que se plasma en el plan de negocios. Las debilidades y fortalezas
son los aspectos internos del emprendimiento que afectan sus posibilidades de
éxito. Las oportunidades y amenazas surgen del contexto, es decir, de lo que ocurre
o puede ocurrir fuera del negocio. Para el abordaje de este andlisis, los equipos
del proyecto proponen dos momentos: a) realizacion de preguntas orientadoras,
b) desarrollo de estrategias a través del FODA.

Cuadro 3: Preguntas motivadoras para abordaje del analisis FODA

Debilidades:
¢ ;Qué cosas son las que tu negocio no hace
bien/consideras no harad bien?

Fortalezas:
* ;Qué cosas son las que tu empresa
hace/hara muy bien?

e ;Tu empresa es/sera fuerte en el
mercado o en el segmento al que
apunta? ¢Por qué?

e ;Las personas que trabajan/trabajaran
contigo estdn comprometidas con el
negocio?

¢ ;Cudles son las razones detras de los
problemas existentes?

¢ ;Los defectos vienen de la mano de
insuficientes recursos o de una mala
asignacion?

Oportunidades:

¢ ;El mercado de tu negocio esta en
crecimiento?

e ;Los productos o servicios satisfacen
tendencias de consumo o podrian
adaptarse para hacerlo?

e ;Existen nuevas tecnologias o cambios
en el marco regulatorio que tu empresa
puede aprovechar?

Amenazas:

e ;Qué cosas hacen los competidores de
mejor forma?

e ;Qué obstaculos legales, impositivos o
normativos enfrenta tu negocio?

¢ ;Existen nuevas tecnologias o modas de
consumo que amenacen el futuro de tus
productos o servicios?
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Figura 3: Matriz para el desarrollo de estrategias a través del FODA

Objetivo: Analizar las condiciones para el desarrollo del plan de negocios

FORTALEZAS DEBILIDADES Con un analisis FODA se busca
1- 1- detectar y aprovechar las
2.- 2.- oportunidades particulares para
3- 3- un negocio en un momento dado,
OPORTUNIDADES | Estrategias (FO) Estrategias (DO) eludiendo sus amenazas, mediante
un buen uso de sus fortalezas
1- 11- 11- T
5. 5o 5o y una neutralizacion de sus
3.- debilidades.
AMENAZAS Estrategias (FA) Estrategias (DA) Como muchas herramientas de
1- 11- 11- analisis empresarial, el FODA no
2- 22 22 brinda resultados concluyentes,
3- sino que ofrece informacion de
FO = Fortalezas/Oportunidades diagndstico para apuntalar la toma
FA = Fortaleza/Amenazas de decisiones

DO = Debilidades/Oportunidades

b) Manejo del modelo de negocio CANVAS:

Figura 4: Lienzo CANVAS para modelar la idea de negocio.

Socis clave Actividades clave Propaestas de valor Relaciones con clientes | Segmentos de cliente

) : n =l
= a rl' o8 Al

Este modelo adaptado por Catholic Relief Services es una herramienta de planificaciéon

Util para las y los productores capacitados pues les permite reunir y organizar informacion
sobre el producto a generar, recursos disponibles, potenciales clientes, socios, actividades
clave, costos, entre otros aspectos relevantes para generar el plan de negocios. Esta
metodologia permite analizar sus sistemas de produccién y marketing en marcha, y
planificar mejoras en los procesos productivos vigentes. Los equipos de proyecto aplicaron
esta metodologia durante una sesion de los mddulos de emprendimiento y gestion de
negocios, y luego en el acompanamiento técnico.

Fuente: Guia de acompanamiento empresarial. IDMA 2018
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c) Registro de costos de produccién: Para que las personas dedicadas a la produccion
accedan sin falencias a los mercados es necesario que tengan claro los insumos,
mano de obra, tecnologia y créditos que requieren y/o utilizan. Este tipo de
informacion es colectada en los registros de costos de produccién, su analisis se
orienta a aspectos o practicas que pueden ayudar a maximizar las ganancias en
los negocios agro alimentarios, asi como ayudaran a determinar el precio final del
producto o servicio a ofrecerse. Para este fin se ensefa a los equipos participantes
en los cursos a identificar y reflexionar sobre los siguientes puntos:

e ;Qué tareas realicé?

e ;Qué recurso/insumo usé?

e ;Codmo se mide el recurso/insumo que usé? (unidad)

e ;Qué cantidad del recurso/insumo usé?

e ;Cuanto cuesta la unidad del recurso o insumo que usé?

e ;Cual es el costo asignado por tarea requerida en la produccion de mi
negocio?

A partir de este analisis se establecen los recursos disponibles, asi como los costos
generados por la produccién y/o transformacién del producto (o se proyecta los
mismos en caso se trate de un emprendimiento en desarrollo), este analisis es
vital para definir el precio al que ofertard su producto. Estos aspectos trabajados
tanto en el curso de emprendimiento como de gestidn de negocios rurales, son
reforzados durante las visitas de acompanamiento técnico, esta estrategia estaba
dirigida principalmente a las emprendedoras y emprendedores que habian
pasado por el proceso formativo.

3.2. Acompanamiento técnico comercial (ATC)

El acompanamiento técnico comercial (ATC) es una estrategia dirigida a brindar
asesoria empresarial especializada a las personas involucradas en el proyecto, con
el objetivo de ayudarlas a avanzar sostenidamente en el disefio, formalizacién y
puesta marcha de sus negocios, asi como en el acceso al financiamiento e insercién
progresiva al mercado.

Losequipostécnicosde ALLPAeIDMAse encargaron de laidentificacion de potenciales
emprendedorasyemprendedoresaacompanara partirde los criterios antes sefalados.
Este proceso lo trabajaron a partir de a) informacion brindada por los docentes que
tuvieron a cargo los cursos productivos, b) informacion obtenida por los equipos de
facilitadores durante la implementacion de los cursos de gestion de negocios rurales
en Ancash y de emprendimiento en Lima y c) evaluacién del negocio o idea realizada
por los asistentes técnicos en reuniones previas al inicio del acompafamiento. Para
este proceso de identificacion, los equipos emplearon herramientas de uso interno
que permitieron cuantificar los avances y/o potencialidades del negocio antes de
iniciar el acompanamiento.
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Figura 5: Criterios para la seleccién de las emprendedoras y los emprendedores
que reciben ATC

Haber concluido el médulo formativo en produccion y/o
modulo de gestidon de negocios rurales (en el caso de Ancash)
1 o médulo de emprendimiento (en el caso de Lima).

Contar con un negocio en marcha o una idea clara
2 de negocio.

Los negocios o ideas deben mostrar caracteristicas que
indiquen que resultaran innovadores, coherentes y
3 sostenibles.

Fuente: Elaborado en base a la Guia para el Acompanamiento Empresarial y Plan de Estrategia Comercial (ALLPA
2019)

Amanera de ejemplo, se describe la herramienta empleada por IDMA para cuantificar
las caracteristicas esperadas del negocio o idea.

Cuadro 4: Ficha para evaluacién del negocio - IDMA

Evaluacién de la idea de negocio, sostenibilidad e inclusiéon social

Innovacion: La idea de negocio cubre una necesidad con muy pocos
competidores, muestra un alto grado de valor anadido y se desarrolla
ademas bajo el enfoque de negocios inclusivos, integrando a otros 1 5 3
agricultores familiares como proveedores de insumos.

Recursos: El negocio cuenta con los tres factores de produccion: capital
natural, capital humano y capital financiero. 1 2 3

Articulacion con el mercado: El negocio comercializa sus productos a
un comprador directo (restaurante, transformador, mayorista, minorista, 1 > 3
consumidor final) de manera periddica.

Potencial de integraciéon del enfoque agroecoldgico: El negocio se
encuentra en la capacidad de integrar los 3 componentes del enfoque

agroecoldgico (a través de la chacra o de la compra directa hacia 1 2 3
productores agroecoldgicos)
Ruralidad: Las personas emprendedoras residen en la misma localidad/ 1 5 3

comunidad en la que se encuentra ubicado su espacio productivo.

Escala de valoracién (Bajo=1, Medio =2 y Alto=3)

Fuente: Elaborado en base a la Guia para el Acompanamiento Empresarial (IDMA 2018)
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Como resultado de este andlisis los emprendimientos que obtuvieron un puntaje
mayor o igual a 12 fueron priorizados para recibir el acompanamiento técnico
comercial.

3.2.1. Actividades implementadas en el ATC por regién

a) Visitas de Acompafiamiento técnico comercial

ALLPA: Desarrolla las visitas tomando como referencia tres criterios: a) Revision
del plan de negocio con cada participante, con la finalidad de verificar los
avances y mejorar la informacion del emprendimiento o negocio. ALLPA inicié el
acompafamiento tomando como referencia los planes que fueron elaborados
durante el curso de gestion de negocios, en los casos en los que el plan no
estaba totalmente formulado se asesord a los participantes para que pudieran
concluirlo. b) Reforzamiento de los trabajos realizados en base a los planes
de negocios. c) Priorizacion y seleccion de los planes de negocio para hacer
entrega de los insumos o materiales que refuercen sus negocios.

Este proceso lo realizan por aproximadamente un mes y la frecuencia de las
visitas o extensién del acompanamiento depende de las necesidades del
emprendimiento. Un aspecto central del trabajo de ALLPA constituye su labor de
asesoria a emprendimientos realizados por redes, asociaciones y cooperativas.
Si bien esto no es algo excluyente, si se convierte en una fortaleza que favorece
la llegada de la asistencia a mas personas y potencia las posibilidades de
sostenibilidad de la unidad de negocios, al asentar la intervencién en una
estructura organizada y socialmente reconocida. Otro aspecto que distingue
la labor en Ancash es el establecimiento de compromisos con las personas
involucradas bajo un enfoque de corresponsabilidad en el que el proyecto
brinda la asesoria y las emprendedoras y los emprendedores asumen el
desarrollo de acciones que posibiliten la implementacion del negocio. Para
describir su labor ALLPA desarrollé el documento Plan de Estrategia Comercial
(2019).

IDMA: Considera un minimo de cinco visitas realizadas a lo largo de un periodo
de 5 meses, con un promedio de duracién de 2 horas y media a 3 horas por
asesoria.

IDMA se caracteriza por trabajar con detalle en la elaboracion y/o reajuste de los
planes de negocio a través de una metodologia especifica que remarca el uso
del modelo CANVAS. Las orientaciones establecidas en la estrategia comercial
de FORMAGRO vy la experticia profesional del equipo se ven plasmadas en el
documento que IDMA denomind Guia de Acompanamiento Empresarial (2018).
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El trabajo se organiza en 5 momentos: a) Evaluacion del emprendimiento
empresarial juvenil. b) Andlisis FODA (fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas). ¢) Revision o desarrollo del modelo a aplicar con la idea de negocio
o emprendimientos en marcha. d) Registro de gastos y posterior determinacién
de costos de produccion. e) Disefio del plan de negocios, basado en el modelo
CANVAS. Los primeros 4 momentos son desarrollados durante las vistas 1 a 3,
qguedando las visitas 4 y 5 para la elaboracion del plan de negocios.

Cada dos meses, aproximadamente, el equipo técnico realiza reuniones
para hacer un balance sobre el proceso y los resultados de las visitas de
acompanamiento, este espacio les permite verificar sus avances, y, sobre todo,
analizar situaciones ocurridas durante el acompanamiento y formular acciones
de mejora que puedan llevar a las emprendedoras y los emprendedores en las
siguientes visitas.

b) Talleres Full Day especializados. Estos talleres fueron organizados y ejecutados
por IDMA con el objetivo de complementar el desarrollo alcanzado a través de
las visitas de acompanamiento. IDMA impulsd la participacion de los grupos de
jovenes emprendedoras y emprendedores cuyos negocios requerian mejorar
aspectos especificos.

Cuadro 5: Cronologia de los talleres realizados

Ao 2018: Se realizaron 4 talleres full day en los que se abordd, entre otros
temas, la elaboracion de planes de negocio. Se puso especial énfasis en el
apoyo a la culminacion de los planes de emprendimientos priorizados para el
concurso del Fondo Winay. Fueron 41 los planes de negocio redactados en el
marco del acompanamiento técnico comercial (ATC) y/o talleres.

Estos talleres beneficiaron a 126 jovenes (64M/62H), de ellos 27 trabajaron
con los planes de negocio (15M/12H), 31 recibieron capacitacion
relacionada a formalizacion tributaria (13M/18H), 48 jovenes abordaron
el tema de valor de una marca para sus productos (25M/23H) y 20
emprendedores fueron capacitados sobre formalizacion sanitaria (11M/9H).

Ano 2019: Se realizaron 2 talleres full day dirigidos a 32 jévenes (20M/12H). Los
talleres abordaron los temas de educacion financiera y acceso a las fuentes de
financiamiento.

Fuente: Informes anuales FORMAGRO 2018 y 2019.

c) Desayunoempresarialy Ruedade Negocios. El Desayuno Empresarial es un espacio
de trabajo que permite establecer acuerdos que favorezcan el acercamiento entre
los potenciales compradores y las y los emprendedores atendidos por ALLPA e
IDMA. En dichos eventos se suele sensibilizar y/o generar compromisos iniciales
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con autoridades de instituciones publicas, empresarios, productoras, productores
y otros actores vinculados a la gestion de negocios y articulacién a los mercados
locales y regionales. En ocasiones, este trabajo suele estar vinculado con ruedas
de negocio destinadas al mismo fin o grupo comercial.

La Rueda de Negocios es otro espacio de negociacion que reldne principalmente
a personas emprendedoras y empresas pequenas interesadas en adquirir y/o
comercializar productos frescos y/o transformados. La finalidad es promover
los productos agroecoldgicos locales, suscitar habilidades de negociacién entre
emprendedoras y emprendedores y lograr que establezcan contactos para sus
futuras transacciones comerciales. Las ruedas de negocios coadyuvan al objetivo
de generar mercados inclusivos que posibiliten la obtencion de un precio justo al
proponer transacciones sin intermediarios.

Cuadro 6: Cronologia de las actividades realizadas

ANO REGION ACTIVIDAD REALIZADAS

2017 ANCASH | 12 rueda de negocios y exposicién de productos. Se impulsé la
participacion de productores de kiwicha, chocho y derivados
l[acteos de Caraz en la Expo alimentaria (lo cual se concretd
posteriormente).

22 rueda de negocios en Caraz, con la participacion de 6
empresas interesadas y 17 jovenes productores (7 My 10 H).

LIMA 12 rueda de negocios y exposicion de productos en la que
participaron 22 productores (12M/10H) y 9 representantes
de empresas y agentes de comercializacién de productos
agroecoldgicos.

2?2 rueda de negocios agroalimentarios inclusivos en la
que participaron 32 jovenes agricultores (21 M/11 H) y 11
representantes de 7 empresas inclusivas, lograndose 26
intenciones de compra.

2018 ANCASH | 32 rueda de negocios en Huaraz. Participaron 24 jovenes
productores (9M/15H), quienes ofrecieron fresas, hortalizas
organicas, arvejas, orégano, papas nativas, miel de abeja

y huevos ecoldgicos a 7 empresas locales interesadas en
comercializar estos productos.

LIMA 3?2 rueda de negocios agroalimentarios inclusivos con
participacion de 20 personas emprendedoras y 8 empresas
compradoras. Con la finalidad de fortalecer la 3era rueda

de negocios, se realizd una feria de exposicion, venta y
conversatorio con autoridades invitadas, quienes debatieron
sobre la necesidad de generar conciencia sobre las politicas de
apoyo a emprendedores agropecuarios.

Previo al evento se realizé un desayuno empresarial en el

gue se presentd la variedad de productos provenientes de los
emprendimientos de las provincias de Yauyos, Canete, Huarochirf
y Lima Metropolitana a las 8 empresas compradoras.
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2019 ANCASH | Desayuno empresarial con la participacion de 24 personas

(10 M/ 14 H). Asistieron funcionarios publicos de MIDAGRI,
PRODUCE, Sierra y Selva Exportadora y el Gobierno Regional
de Ancash, ademas de Empresarios Locales y representantes de
emprendimientos de Ancash.

42 rueda de negocios, realizada en la ciudad de Huaraz, en

la que participaron 50 personas (26 My 24 H); entre ellos 9
emprendimientos colectivos, 15 emprendimientos individuales,
9 empresas, 8 instituciones invitadas y el equipo de ALLPA.
Este evento permitié consolidar algunas alianzas comerciales,
especialmente de las organizaciones con las bio tiendas de
Huaraz (Eco KALLPA y Perd Tambo) y una empresa Huaracina
que transforma granos andinos (Warag).

LIMA Colocacion de productos en mercados que mostraron intencion
de compra en la Ultima rueda de negocios. Fueron 8 los
emprendimientos por los que se presentd opciones de compra:
Las Ostritas, Sumacc Kawsay, El Manzanerito, Las delicias de
Marcela, La vaquita Cafietana, Sumac Yauyos, Nutritanta y
Néctares Lira. Se logré concretar la articulacion comercial de
estos emprendimientos con 6 empresarios asistentes a la rueda
de negocios.

Fuente: Informes anuales FORMAGRO 2017, 2018 y 2019.

d) Ferias de Financiamiento. Las Ferias de Financiamiento fueron desarrolladas en
Lima por IDMA. Dichos eventos tienen por finalidad mostrar a las y los jévenes
emprendedores las distintas alternativas de financiamiento y apoyo a iniciativas
empresariales que se brindan en la actualidad. Con este propdsito IDMA llevd a
cabo 2 ferias de financiamiento juvenil agrario en los afos 2017 y 2018. En estos
eventos participaron instituciones de financiamiento, programas del Estado,
cooperativas de ahorro y crédito, incubadoras y aceleradoras de negocios. Se
contdé con 209 participantes (93 M/116 H) entre la primera y segunda edicion.

e) Talleres, pasantias y otros eventos dirigidos a mejorar el liderazgo econémico
de las mujeres. Como parte del acompafamiento a mujeres emprendedoras, se
realizaron actividades dirigidas a potenciar su desarrollo a partir de eventos de
fortalecimiento de capacidades y de intercambio de experiencias.

Cuadro 7: Cronologia de actividades realizadas

ANO REGION ACTIVIDAD REALIZADAS

¢ 3 talleres de fortalecimiento del liderazgo de mujeres, 25

ANCASH participantes del distrito de Huari.

¢ 1 taller de coaching en técnicas de venta para agricultoras (21
participantes).

LIMA * 1 Seminario-panel Agricultoras Jovenes: Problematicas y

Desafios (79 participantes).

2017
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¢ 6 talleres de fortalecimiento del liderazgo con la participacion
de 25 mujeres queseras en Huari. Los talleres abordaron

los temas: Autoestima, doble rol de las mujeres, liderazgo,

interculturalidad, asociatividad, marcas colectivas y educacion

financiera.
¢ 3 pasantias realizadas con organizaciones rurales, que tienen
énfasis en la participacion de las mujeres:

e Pasantia a la asociaciéon de mujeres productoras y
emprendedoras de la provincia de Jauja, dedicadas a la
produccion y transformacion de leche. Participaron 12
personas (9 My 3 H) de Huari, Huallanca y San Luis.

¢ Pasantia realizada a la cooperativa Fruto de los Andes
ubicada en la regidon Ayacucho, dedicada a la produccion
de kiwicha, quinua entre otros granos. Participaron 7
productoras de la cooperativa de Santa Cruz.

¢ Pasantia realizada a las cooperativas Carhuasaqui dedicada
a la produccién de derivados lacteos, y a la Cooperativa
PURIFOR dedicada a la comercializacion de paltas.
Participaron 9 productoras de Huaylas, San Luis y Huari.
Ancash.

2018 ANCASH

¢ Taller de fortalecimiento del liderazgo econémico de muijeres.

¢ Participacion en el Startup Weekend Arequipa Food & Agro

2018 LIMA 2018.

¢ Pasantia realizada por 15 mujeres lideresas en la ciudad de
Arequipa.

e Pasantia en cooperativas de Ancash, 14 personas (7M / 7H)
de la cooperativa agraria sostenible Juventud Emprendedores
Santiago de Cardon Ltda y 15 personas (7M / 8H) de la
Cooperativa Ecoturistica Allicuy de Yanama visitaron a
Cooperativa Agraria Andina de Santa Cruz Ltda y la Cooperativa
Agraria Ecoturistica Nevado de Huandoy Ltda.

¢ Taller de desarrollo de habilidades blandas en Pachachaca
(5 mujeres participantes) que hacen parte de las redes de

) produccion de queso.

2019 Ancash ¢ Pasantia de 22 personas (12M / 10H) de la Cooperativa Agraria
Ecoturistica nevado de Huandoy Ltda y 11 personas (5M / 6H)
de la Cooperativa Agraria Andina de Santa cruz ltda visitaron
la Cooperativa Ecoturistica Allicuy de Yanama y la Cooperativa
Agraria Sostenible Juventud Emprendedores Santiago de
Cardon Ltda.

¢ Un taller de desarrollo de habilidades blandas en
Ogshapampa (10 mujeres participantes), integrantes de las
redes de produccién de quesos.

e ECAS (Escuelas de Campq Agrarias) - Talleres de campo (7
mujeres participantes de Ancash)

Ancash * Encuentro de mujeres lideres de organizaciones andinas (32
2019 mujeres participantes de Ancash).
Lima e Concurso “Nosotras Innovamos” en Lima organizado por la

UNESCO y por Barcelona Activa.

Fuente: Informes anuales FORMAGRO 2017, 2018 y 2019.
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f) Proceso de formalizacidon de los emprendimientos. Durante la implementacién
del ATC los equipos técnicos de ALLPA e IDMA encontraron que la informalidad de
los negocios existentes o la poca valia que dan las y los jovenes emprendedores a
ese aspecto constituye una de las principales barreras para acceder a fuentes de
financiamiento, nuevos mercados y asistencia por parte de entidades del Estado.

Como parte del ATC, el equipo técnico acompana la gestidon realizada por las
y los emprendedores para la formalizacion de sus negocios; para ello brindan
informacion y orientacion sobre las caracteristicas del régimen tributario, las
acciones a realizar para obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), los
requisitos y oportunidades establecidas para las Medianas y Pequefias Empresas
(MyPE), entre otros elementos. Cabe senalar dos elementos presentes en los
procesos de acompanamiento: 1) el desconocimiento tanto de estos procesos
como del manejo de herramientas virtuales vinculadas a la realizacién de estos
tramites, 2) la desproporcion en la carga de labores domésticas y los estereotipos
de género que ocasionan que para las mujeres sea mucho mas dificil dedicar
tiempo adicional a estas gestiones o que pudiendo hacerlo, no se vean a si mismas
dando pasos hacia la independencia econdmica. Si bien ambos elementos no son
propios de la formalizacién, si significaron involucrar dentro de estos espacios de
acompanamiento una labor de asesoria integral y sostenida.

Dado que buena parte de las personas emprendedoras son informales o se
encuentran a distancia de establecer personeria juridica, el camino mas corto hacia
la formalizacion fue alentar la formalizacién de la persona natural que impulsa el
emprendimiento. En ese sentido se describe a continuacién la secuencia de pasos
a sequir para la formalizacién de un negocio a través de una persona natural.

Paso 1: Incorpdrese al Nuevo Régimen Unico Simplificado (RUS) y, de considerarlo
necesario, acceder al Régimen del Impuesto a la Renta Especial (RER). También se
puede optar por el Régimen General a la Renta (RG).

Paso 2: Obtenga su RUC, de esa manera el negocio podra emitir comprobantes y
hacer las deducciones de gastos correspondientes. Para obtenerlo debe obtener su
Clave SOL (mediante tramite presencial), lo que permite los trdmites por internet. Con
esa clave puede acceder al portal de Sunat (www.sunat.gob.pe), espacio web en
el que podra emitir comprobantes, realizar declaraciones de impuestos, entre otros
procesos tributarios.

Paso 3: Registrese en el REMYPE para acceder a los beneficios laborales, tributarios,
financieros y tecnoldgicos que brinda la Ley Mype. Para inscribirse debe ingresar al
enlace http:/www.trabajo.gob.pe/siremype.php
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Paso 4: Verifique, luego de 7 dias habiles, que ha recibido via correo electrénico o
en la misma pagina web, la constancia de inscripcion, habilitada por el Ministerio de
Trabajo.

Fuente: Elaborado en base a la secuencia descrita en el documento Estrategia de Emprendimiento FORMAGRO
2017 y Pagina web del Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo, MTPE.

Adicionalmente, tanto ALLPA como IDMA trabajaron en la constitucion de
agrupaciones en la forma de empresas colectivas, asociaciones y cooperativas.
Para ello brindaron asesoria a los socios y/o miembros de las empresas colectivas
a fin de que puedan manejar criterios que les permitan tramitar ante los registros
publicos, notarias, SUNAT y ESSALUD los documentos requeridos para la
formalizacién del negocio. A continuacion, se resumen os pasos a seguir para la
formalizacién de la persona juridica.

Figura 6: Pasos a seguir para la formalizacién de la persona juridica

Paso 1. Realizar la busqueda y Paso 2. Elaborar la minuta, elevarla
reserva del nombre de la empresa ~ ————» a escritura publica e inscribirla en
en SUNARP SUNARP

Paso 3. Obtener el nUmero de

RUC y elegir el régimen tributario —_— EEDe, CompEr y Iegelker Hares

en SUNAT contables
Paso 5. Inscribir trabajadores Paso 6. Solicitud de licencia
en ESSALUD > municipal de funcionamiento

Fuente: Elaborado en base a la secuencia descrita en el documento Estrategia de Emprendimiento de
FORMAGRO

g) Desarrollo de la marca. Es clave para la estrategia comercial generar la
transformacién en los productos, por lo que afadir valor agregado a través de
la incorporacion de mejoras es sustancial. Uno de los aspectos trabajados en las
acciones de acompanamiento fue el desarrollo de una marca que identifique a
los negocios y sus productos. El trabajo de la marca, el logo, las etiquetas y los
empaqgues fue fundamental para presentar un producto atractivo e innovador en
los diferentes espacios de comercializacién.

Dada las posibilidades de asociatividad en las zonas de intervencién, se puso
énfasis en el establecimiento de marcas colectivas, cabe senalar que una marca
de este tipo permite distinguir el origen geografico, el material, el modo de
fabricacion u otras caracteristicas comunes de los bienes y servicios de las distintas
empresas que utilizan la marca. Cada producto puede tener una denominacion
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particular, pero esta protegido por un sello con la imagen y denominacion de la
marca colectiva.

A continuacion, se describe la experiencia desarrollada por ALLPA e IDMA para
la consecucion de marcas locales, con énfasis en las experiencias de las marcas
Parque Nacional Huascaran y Nor Yauyos Cochas.

ANCASH

Desde el ano 2016 ALLPA trabajo en la idea de desarrollar una marca colectiva
con la imagen de la reserva de biosfera del Huascaran, una marca que valorice
los productos agropecuarios que se desarrollan en la regién. Un factor a favor
fue que los distritos de intervencion tenian relacién con el area de influencia
del Parque Nacional, por lo que el interés de diversas instituciones fue marcado
desde el inicio. Para la gestidon de dicho proceso se implementd una mesa de
trabajo publico-privada, con sede en Huaraz, en la que el proyecto vy la jefatura
del parque Huascaran fueron los principales impulsores.

Hacia fines del 2016 y primer trimestre del 2017 se conformd un grupo
impulsor liderado por la jefatura del Parque Nacional Huascaran e integrado
por la mancomunidad de municipalidades de la zona de Conchucos, CARE
PERU, SERNANP, Municipalidad Distrital de Independencia y la Asociacién
ALLPA. Ademas, se realizd una pasantia a Villa Rica para conocer el caso
de la marca de origen del café de Villa Rica; también se visitd Oxapampa
donde se pudo obtener informacién sobre la marca colectiva BIOAY, reserva
de bidsfera. Con esta informacion, y en base al trabajo que realizaba el
grupo impulsor, se eligid a las papas nativas, la miel y el cuy como los tres
productos piloto para el desarrollo de la marca colectiva. Hacia fines de
ano 2017 se encontraba pendiente la ultima etapa: validacion por el
SERNANP en la ciudad de Lima, para su posterior registro ante INDECOPI.

Hacia fines de 2017, la marca Parque Nacional Huascardn alcanza
reconocimiento local a pesar de no estar formalmente registrada. El proceso
se vio demorado como consecuencia de dificultades en la coordinacion
entre la jefatura el Parque Nacional y el SERNANP. En paralelo, ALLPA logré
desarrollar la marca colectiva del Jallga Queso, con las productoras de la zona
alta de Huari, que para ese momento se encontraba sin registro formal. En el
2018, no fue posible formalizar las marcas colectivas Jallga queso y Parque
Nacional Huascaran. En el primer caso, debido a conflictos fonéticos que
dificultaron el tramite ante INDECOPI y a la falta de una organizacion formal
que sustente la gestion. En el caso del Parque Nacional Huascaran, la rotacién
frecuente de funcionarios impidi¢ sostener las gestiones con el SERNANP.
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Dado que el proceso del Parque Nacional se encontraba detenido, ALLPA
centré esfuerzos en apoyar la consolidacion de otras marcas y negocios;
logrando que la marca Kushiwallpa perteneciente a un negocio familiar
dedicado a la produccién de huevos de corral se registre ante INDECOPI y
que otras 7 marcas locales se encuentren cerrando su registro: En situacion
similar se encontraban 3 marcas familiares: Panitos (pan artesanal), productos
Arlen (Kiwicha transformada de Santa Cruz), Apicola J&V (miel) y 3 marcas
colectivas pertenecientes a 3 cooperativas (Huandoy, Yanama y San Luis).

Afin de afianzar este proceso con los emprendedores, se desarrolld un taller de
registro de marcas individuales, realizado junto con INDECOPI y en alianza con
la Municipalidad de Caraz. Participaron en este evento 16 personas (7M/9H).

LIMA

Durante el afo 2016, IDMA inicié coordinaciones con SERNANP con el objetivo
de fortalecer un "sello de origen" de los productos agropecuarios que se
producen en el ambito de la Reserva Paisajistica de Nor Yauyos Cochas. Se
planted consolidar este proceso durante el 2017 como parte de la estrategia
de articulacion comercial. Se coordind con la jefatura de la Reserva para
suscribir un convenio que permita fortalecer esta articulacion. Para el afio 2017,
a pesar del impulso inicial se detuvo el proceso puesto que el SERNANP se
encontraba desarrollando una marca institucional denominada “Aliados por la
Conservacion’, la misma que estaba en proceso de reglamentacién para toda el
area natural protegida. En este contexto es que a partir del ano 2018 se decide
potenciar los canales de comercializacién de los productos agroecoldgicos a
través del sello que estaba promoviendo SERNANP en la Reserva Paisajistica.

Finalmente, hacia el 2019 IDMA mantiene el trabajo para el desarrollo de
marcas, logrando el registro del emprendimiento Nutritanta ante INDECOPI,
la obtencion de Registros Sanitarios para 7 productos elaborados por 5
emprendimientos y la formalizacion ante SUNARP del emprendimiento Salud
Natura.

h) Analisis y registro de costos de produccién. Para que las productoras y los
productores accedan sin demora a los mercados es necesario que tengan claro los
insumos, mano de obra, tecnologia y créditos que requieren y/o utilizan. Este tipo
de informacion es colectada en los registros de costos de produccion, su analisis
se orienta a aspectos o practicas que pueden ayudar a maximizar las ganancias en
los negocios agroalimentarios, asi como a determinar el precio final del producto
o servicio a ofrecer. La capacitacién, en ese sentido, alienta a las personas a
identificar y reflexionar sobre los siguientes puntos:
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e ;Qué tareas realicé?

e /;Qué recurso/insumo usé?

e ;Cédmo se mide el recurso/insumo que usé? (unidad)

e ;Qué cantidad del recurso/insumo usé?

e /;Cuanto cuesta la unidad del recurso o insumo que usé?

e ;Cual es el costo asignado por tarea requerida en la produccion de mi
negocio?

A partir de este analisis se establecen los recursos disponibles, asi como los costos
generados por la produccién y/o transformacion del producto (o se proyectan los
mismos en caso se trate de un emprendimiento en desarrollo). Este andlisis es vital
para definir el precio al que se ofertaran los productos. Estos aspectos trabajados
tanto en el curso de emprendimiento como en el de gestidon de negocios rurales,
son reforzados durante las visitas de acompanamiento técnico.

i) Elaboracion del Plan de Negocios. La elaboracion del plan de negocios se realiza
partiendo del uso de la metodologia BUSINESS MODEL CANVAS, herramienta
usada para analizar y crear modelos de negocio de forma simplificada. Se visualiza
de manera global en un lienzo dividido en los principales aspectos que involucran
al negocio y gira entorno a la propuesta de valor que se ofrece.

Figura 7: Estructura del plan de negocios - 9 cuadrantes

8 7 2 4 1
Socios Actividades Propuesta Relacién con Segmento de
claves claves de valor el cliente cliente

6 3

Recursos Canales

claves
9 Estructura de costos 5 Fuentes de ingresos

El plan de negocios incluye:

1. Informacién del negocio: se plantea y se determina la idea de negocio (identifica
los principales datos del negocio).

2. Factibilidad del negocio: se identifica el producto o servicio que satisface o
resuelve el problema identificado, se realiza un andlisis FODA del negocio
(que permitira saber si la idea de negocio es viable) y se ayuda a identificar los
factores criticos para poder enfrentarlos.

3. Andlisis de mercado: se identifica la segmentacion del mercado, se identifica los
clientes potenciales, y se analiza la posible competencia.

Con la elaboracion del plan de negocio los emprendimientos cuentan con
una herramienta para presentarse al Fondo Wifay y con una base para la
postulacion a los diferentes fondos concursables. La estructura empleada por los
emprendimientos que concursan de WiAay es la siguiente:
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Introduccién

Organizacion empresarial/emprendimiento
Propuesta de valor (Producto)

Estrategia de Marketing

Riesgos

Plan de Operacion Empresarial

Costos, en funcion a la campana productiva
Ingresos

Rentabilidad

10. Inversiéon del negocio

11. Flujo de caja del negocio

59 60 S @ B s 9N =

Fuente: anexo 3 de las bases del Fondo Winay noviembre 2019

3.2.2. Tipo de emprendimientos desarrollados
Comoresultadodetodoelprocesodescrito(formacion, fortalecimiento de capacidades,
acompanamiento y asistencia técnica) se desarrollaron emprendimientos que por su
constitucion tienen caracteristicas particulares, segun a la region de la que proceden
o del tipo de producto que ofertan en el mercado. A continuacién, se describen los
tipos de emprendimientos formados gracias al apoyo del proyecto:

a. Individuales: Persona emprendedora que crea o cuenta con un negocio, al acceder
a la formalizacién se registra como persona natural con negocio propio.

b. Familiares: El emprendimiento esta formado por los miembros de una familia
dedicada al trabajo agropecuario; son ellos quienes toman las decisiones en
relaciéon al patrimonio y al funcionamiento del negocio. El negocio puede estar
representado por una o un integrante joven de la familia.

c. Colectivos: Generalmente son negocios representados por una cooperativa,
asociacién o redes que se agrupan y organizan para generar mejores alianzas a
fin de ingresar al mercado y posicionarse, realizar ventas de produccion, ventas
de insumos agricolas o buscar acceso a financiamiento. Los emprendimientos
colectivos fueron de dos tipos:

e Asociacion: La asociatividad es una forma de organizacion de mucho arraigo
en las zonas de intervencion de FORMAGRO. Juega un rol importante en las
zonas rurales porque favorece el intercambio de conocimientos entre pares,
quienes al organizarse pueden obtener beneficios de entidades publicas
y privadas. Las asociaciones no son organismos con fines de lucro, por el
contrario, tienen como orientacién ser una oportunidad para que las personas
jovenes puedan incrementar sus cultivos, emprender negocios y tener mayor
poder de negociacién comercial en los mercados.

e Cooperativas: Son modelos de negocios que agrupan a varias personas en una
organizacion cuya estructura es de apoyo mutuo y tiene objetivos comunes
para el conjunto de socios que la componen.

La cooperativa resulta ser una modalidad empresarial que, a diferencia de las
asociaciones sin fines de lucro, si permite al integrante recuperar el patrimonio
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ahorrado durante su vida productiva. Desde la experiencia de trabajo en las
zonas de intervencion, particularmente la realizada por ALLPA en Ancash, se
extraen algunos elementos que grafican este tipo de asociatividad.

* Las cooperativas son una alternativa de desarrollo y autoempleo local para
las y los jévenes emprendedores.

* las cooperativas por su naturaleza optimizan los procesos productivos,
de gestion y de planificacion, lo que ofrece ventajas frente a los negocios
familiares, especialmente en lo relacionado a los volumenes de produccion
y a la calidad del producto.

* Las cooperativas han podido acceder a diversos puntos de venta, ademas
de los mercados locales (por ejemplo, tiendas o ferias regionales), debido a
que trabajan con productos agroecoldgicos y cuentan con requerimientos
formales solicitados por estos espacios, entre ellos la entrega de
comprobantes de venta o la existencia de una organizacion formal que
respalde a los productos.

* La formalizacion de las cooperativas fue compleja al inicio, pues significd
la realizacion de tramites notariales para el registro de estatutos, gestiones
bancarias, ademas del acercamiento a SUNARP y SUNAT para el registro
de sus organizaciones y su posterior tributacion. En ese sentido, el
acompanamiento para la formalizacion de las cooperativas fue efectivo. Si
bien, no entodos los casos se llegd al punto de cerrar el proceso de inscripcion
de sus marcas, con todas se pudo desarrollar espacios de asesoria en base
a 7 pasos que orientaron su formalizacion y condiciones para la tributacion.

Figura 8: Pasos a seguir para formalizacion de cooperativas

Paso 1. Eleccion de la

modalidad, tipo y Paso 2. Inscripcidn de
o reserva del nombre. — escritura publica en
Realizacion de la SUNARP. ¢

Asamblea de Fundacién.

Paso 3. Inscripcién en la Paso 4. Registro de
SUNAT (autorizacién para - €9 Paso 5. Obtener permiso

o — planilla de trabajadores = .
emltlr.comprobar?tes) y ante MTPE y SUNAT. especial del MINAGRI. 1
registro de socios.

Paso 6. Obtener licencia

I municipal de

funcionamiento del
negocio.

Paso 7. Tramitar registro
de marca ante
INDECOPI.

Fuente: Elaborado en base al documento Estrategia de Emprendimiento FORMAGRO 2017
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3.2.3. Estrategias para favorecer la participacion de mujeres en el ATC

e Flexibilidad de horario que permita a las mujeres que estudian o tienen recarga
de actividades en el hogar acceder al acomparamiento comercial.

e Durante las diversas actividades de asesoria técnica (visitas, talleres, etc.) se
promocionan ideas fuerza en relacion a lograr un reparto mas equitativo del
trabajo en casa y en la gestién de sus negocios.

e Realizacion de talleres dirigidos a trabajar habilidades blandas y fortalecer
el liderazgo de las mujeres. En dichos espacios se abordaron temas como
coaching en técnicas de venta para agricultoras, asociatividad, marcas
colectivas y educacion financiera.

e Puesta en marcha de pasantias a experiencias de comercializacion exitosas, en
las que se impulsd una mayor participacion de las mujeres.

3.3. Articulacion a mercados

Un aspecto fundamental del proyecto fue trabajar estrategias para lograr la articulaciéon
de los emprendimientos al mercado a través de varios mecanismos, entre ellos la
incursién a las ferias agroecoldgicas, biotiendas y ventas por delivery, ademas de
incorporar aspectos relacionados a la inocuidad de los productos, caracteristicas de
la demanda e identificacion de los actores aliados y sus roles.

3.3.1 Espacios de comercializacién en Lima y Ancash

a) Ferias agroecolégicas: Dentro de los espacios de comercializacién implementados
enAncashy Lima, las ferias resultaron ser una de las de mayor reconocimiento local.
ALLPA e IDMA trabajaron en el fortalecimiento de ferias existentes y en la creacién
de otras en entornos con oportunidad para su implementacion. A continuacion,
se detalla el proceso seguido para la apertura de ferias agroecoldgicas:

e Coordinaciones iniciales: Se promovio el didlogo con autoridades del gobierno
municipal, con la finalidad de generar predisposicion en las autoridades para
la realizacién de la feria en su localidad. Ayudd en esta labor el plantear temas
como el acceso a productos agroecoldgicos, la proximidad geografica y el
posicionamiento del propio gobierno local o provincial como impulsor de estos
espacios.

De encontrarse predisposicion al tema en los equipos de funcionarios, se trabajo
los aspectos conceptuales y el enfoque evaluando, también, las condiciones
basicas de implementacion: i) espacio fisico disponible y vias de acceso, ii)
posibilidad de generar alianzas con agencias agrarias u otras entidades afines
que ayuden en la implementacion, iii) responsabilidades y plazos (por ejemplo,
la emision del permiso de funcionamiento a cargo de la municipalidad o el
financiamiento de un stand a cargo del proyecto), entre otros aspectos. A partir
de la experiencia trabajada, tanto ALLPA como IDMA procuraron establecer
acuerdos formales y/o la conformacion de un Comité que impulse el desarrollo
de la actividad (estos acuerdos ayudaron en caso existiese rotacion de
funcionarios). Debe tomarse en cuenta que esta gestion inicial tomaba entre 6
y 8 meses hasta lograr compromisos firmes con las municipalidades. Conforme
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esta labor avanzaba, los equipos de proyecto coordinaban con la agencia
agraria y otros aliados a fin de tener una estructura base de entidades que den
soporte, las cuales pasaban posteriormente a conformar el comité impulsor.

e Constitucion del Comité Impulsor y realizacién de reuniones de trabajo: Se
convoca a una primera sesién de instalacion y eleccidon de integrantes de
acuerdo al dmbito o distritos involucrados, los cuales derivan del grupo de
aliados con el que se realizé las coordinaciones iniciales.

El comité impulsor, ademas de incluir al Gobierno Municipal, Agencias Agrarias
y otros aliados, considerd la participacion de las productoras y los productores
identificados por los equipos del proyecto como potenciales miembros de los
espacios de comercializacién. El rol base de las diversas entidades aliadas era
el de difundir la realizacion de la feria. En el marco de las reuniones del Comité,
las y los participantes debian analizar y brindar opinién sobre los acuerdos vy
productos que se iban generando, especialmente los vinculados a los disefios,
materiales u otros elementos que representarian el evento (logo a usar, material
de difusion, etc.). Todo ese material fue elaborado en coordinaciéon con los
miembros del Comité.

Dado que no todas las entidades tenian como su objetivo principal el trabajo
agroecologico ALLPA e IDMA cumplian un rol central en el establecimiento de
criterios que garantizaran la calidad e inocuidad de los productos, los equipos
técnicos brindaron informacion sobre las caracteristicas de los productos
agroecoldgicos que se expenderian, la importancia de reducir o evitar el uso
de plasticos y material descartable.

En el Comité se definio la fecha de inicio de la feria, asi como los compromisos
concretos relacionados con las necesidades logisticas, de recursos, de
coordinacion y de difusion que demandaba la feria para su implementacion.
El cumplimiento de estos compromisos fue monitoreado por el propio Comité
durante las reuniones. En este punto, el rol de ALLPA e IDMA fue crucial no
solo para velar por el cumplimiento de las acciones previstas, sino para plantear
alternativas de solucion frente a limitaciones encontradas en el proceso. Fue
importante la participacion de los grupos de jévenes productores en el comité;
de esa manera se vieron involucrados con el desarrollo de las ferias desde
el inicio, lo que favorecié la apropiacion y garantizé la sostenibilidad de las
mismas.

* Capacitacion a feriantes: Los equipos del proyecto realizan sesiones de trabajo
con los grupos de productores, en ellas les explican las caracteristicas de las
ferias (posicion del stand, horarios, normas de convivencia internas, etc.).
Ademas, se trabaja en pautas para la atencion al cliente y la presentacion
de los productos, destacando sus caracteristicas agroecoldgicas y aspectos
relacionados a la naturaleza de sus negocios.

* Inauguracion de la feria agroecologica: Una vez puesta en marcha la feria,
los equipos técnicos hicieron seguimiento a la participacion de los negocios
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agroecoldgicos desarrollados por las productoras y los productores involucrados
en el programa. Con la inauguracion de la feria, el comité impulsor se desactivo
para dar pase al comité consultivo conformado solo por las productoras y los
productores.

b) Biotiendas: Las biotiendas o ecotiendas por tener un mercado de consumidores
especifico, constituyeron alternativas de comercializacion optimas para la
colocacién de los productos agroecoldgicos generados por las productoras y los
productores de Ancash y Lima.

El contacto con las biotiendas se realizd en las ruedas de negocios. El inicio
de las acciones conjuntas fue la promocién realizada a algunos productos y
emprendimientos; gracias a las coordinaciones sostenidas se pudo trabajar en
la articulacién comercial. Las biotiendas requirieron que los productos tengan
determinadas caracteristicas: que cuenten con empaque, marca desarrollada,
registro sanitario obtenido o en proceso y un evidente interés por sostener la
provision de productos que garantice la oferta requerida.

Las biotiendas trabajan también con ventas por medios virtuales, realizadas a través
de sus publicaciones en Facebook, Instagram y las comunicaciones mantenidas
por WhatsApp. Un aspecto que limitd el ingreso de productores a estos espacios
de comercializacion fue el hecho de que no siempre eran capaces de generar
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la cantidad de productos requerida y manteniendo los criterios de calidad antes
mencionados. Frente a eso, ALLPA procurd incorporar las recomendaciones
brindadas por los gestores de las biotiendas en las acciones de acompanamiento
de tal manera que los productos generados puedan responder mejor a los
requerimientos de este mercado.

c) Ventas por delivery: Los emprendimientos incorporaron, en sus esguemas de
comercializacién, el uso de las redes sociales como canales de comunicacion con
su clientela. A través de estos medios recepcionan pedidos, reciben sugerencias y
coordinan aspectos ligados con la entrega del producto. Desde el mes de marzo
del 2020, el uso de estos canales de comunicaciéon crecid como consecuencia de
las restricciones a la movilizacion y comercio implantadas por el gobierno para
hacer frente a la pandemia de COVID 19. Al ser un proceso nuevo, la venta por
medios digitales esta aun en desarrollo.

Para su implementacién, requirieron evaluar varios aspectos; a) areas geograficas
que coberturan el reparto, b) recurso disponible y requerido para la movilizacion,
c) tiempo empleado para el desplazamiento, d) costos asociados al empaque
del producto para su entrega, e) formas de pago y canales de comunicacién y f)
expectativas del consumidor respecto al delivery. Este andlisis fue acompanado
por los equipos técnicos permitiéndoles tomar decisiones que les permitieron
brindar el servicio con calidad y sin significar pérdida o un aumento de costos que
termine por alejar a los consumidores. En ocasiones fue necesario que restrinjan
zonas de cobertura del reparto para no encarecer significativamente el precio
o de mantener una hora estimada de entrega del producto coherente con las
expectativas de los clientes.

d) Proceso de certificacidon agroecolégica SGP en la regién Lima: La certificacion
de garantias participativas (SGP) es un instrumento que permite evaluar si un
producto (frutas, verduras, derivados animales, vinos, jugos, entre otros) reline
las caracteristicas y requisitos para ser llamado “organico” ante los consumidores,
comercializadores y entidades estatales responsables de la calidad de los alimentos.

Como senala la Ley de Promocion de la Produccion Organica o Ecoldgica del Peru,
el SGP es el sistema desarrollado a través de la relacidon y participacion directa
entre las personas productoras, consumidoras y otros miembros de la comunidad,
quienes verifican, entre si, el origen y la condicion de los productos ecoldgicos
U organicos vy, a través del sistema, garantizan la produccion, comercializacion
y consumo de estos productos en el mercado interno. Es un proceso de
fortalecimiento de la organizacién social, de sus capacidades productivas, de
promocion de la seguridad alimentaria y de generacion de credibilidad de la
produccion ecoldgica.

A mediados de junio del 2019, se llevd a cabo el primer Pleno Agrario, en el
que se aprobd la norma que modifica la Ley de Promocion de la Produccién
Organica o Ecoldgica (Ley 29196) con el objetivo de incorporar al SGP como medio
de certificacion de los productos organicos producidos por las y los pequenos
productores destinados al mercado interno. El Servicio Nacional de Sanidad Agraria
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(SENASA) es el organismo encargado de autorizar y fiscalizar a las entidades de
certificacion privadas, por lo que la seleccidon del SGP como alternativa para la
certificacion ecoldgica de la agricultura familiary de las y los pequenos productores,
favorece el posicionamiento de este instrumento y garantiza el desarrollo de
practicas sostenibles y de bajo impacto al ambiente, asi como su acceso a mejores
mercados a nivel nacional. FORMAGRO, a través del acompafiamiento técnico,
promovié no solo las practicas agroecoldgicas sino que fomentd la certificacion
SGP, en especial entre productores jovenes.

Beneficios de SGP:

e Permite que las emprendedoras y los emprendedores accedan a mercados
diferenciados que valoran el enfoque ecoldégico de su produccion. Impulsa
también un contacto mas directo con sus consumidores.

* Garantiza el cuidado del medio ambiente, al promover la conservacion de la
biodiversidad de cada zona.

e Ayuda a las y los pequefos agricultores, a través de la orientacion vy
acompanamiento técnico para la transicion de la agricultura convencional a la
organica.
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IDMA desarrolld esta experiencia en Lima, logrando crear un modulo de
formacion para la certificacion del Sistema de Garantia Participativa (SGP).
Ademas, trabajé con el grupo de emprendedoras y emprendedores para
hacerles conocer el SGP a través de la inclusion del tema en los cursos de
extension y en el desarrollo en los talleres full day y ejecutd las siguientes
acciones:

* Capacitaciéon a docentes encargados de dictar los moédulos.

» Oferta del mddulo de formacidn para la certificacion del sistema de garantia
participativa (SGP) en colaboracion con el MIDAGRI.

* Incidencia para la aprobacion de las Ordenanzas Municipales N°005-
2018-A/MDL en Lunahuana y N°016-2018-MDL en Laraos, que considera
como prioridad la Produccion Agroecoldgica a fin de garantizar la seguridad
alimentaria, la conservacion del medio ambiente y la promocién de las
ferias agroecoldgicas en el marco del SGP en Lunahuana - Cafiete y Laraos
- Yauyos.

e) Buenas practicas agricolas y pecuarias: Las buenas practicas agricolas son un
conjunto de recomendaciones técnicas aplicables a la produccidn primaria,
procesamiento y transporte, orientadas a obtener alimentos inocuos, proteger la
salud humana y el medio ambiente.

En los ultimos afos se ha destacado la importancia de abarcar toda la cadena
agroalimentaria desde el campo hasta el consumidor final, debido a que los
problemas de inocuidad de los alimentos pueden tener su origen en la produccion
primaria. El Reglamento de inocuidad agroalimentaria Decreto Supremo
N° 004-2011-AG establece en su articulo 14° que “Los productores de alimentos
agropecuarios primarios deberan implementar los lineamientos sobre Buenas
Practicas de Produccion e Higiene que establezca el SENASA”.

En Lima se impulsé la produccion con enfoque de buenas practicas agropecuarias,
en alianza con la Direccion Regional de Agricultura y sus oficinas agrarias
correspondientes. En Ancash se implementd la apropiacién de buenas préacticas
agropecuarias mediante las acciones de acompafamiento a las productoras y
los productores participantes del programa. Estas practicas fueron trabajadas en
alianza con SENASAYy la Direcciéon Regional de Agricultura, en particular la Direccién
Regional de Competitividad Agraria, instancias que participaron en la ejecucién de
las acciones de capacitacién, acompahamiento y difusién de las buenas practicas.
La mayoria de productores de papa y arveja pertenecientes a cooperativas de los
distritos de Huaylas y Santa Cruz asistieron y aprobaron el curso de capacitacion,
ahora se espera que los procesos aprendidos sean incorporados paulatinamente a
SuUs organizaciones como una opcidn de diferenciacion de la produccion primaria.

3.3.2. Procesos sanitarios

Desdeeliniciodel proyecto, laformacion especializada entransformacion de productos
contribuyd significativamente tanto al cambio hacia una produccion agroecoldgica y
sostenible como a garantizar la calidad e inocuidad de los productos transformados.
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Inicialmente, muchos asistentes a los modulos de formacion vendian sus productos
frescos, sin transformaciéon ni valor agregado. La accién de FORMAGRO permitié dar
el salto a la comercializacion de productos transformados, envasados, etiquetados
y muchos de ellos con los registros sanitarios! requeridos para la insercién a un
mercado mas amplio y/o especializado, facilitando la implementacion y equipamiento
de las plantas de transformacién con materiales adecuados. El acompafamiento de
FORMAGRO para la obtencion de los registros sanitarios tuvo la siguiente secuencia:

a) Analisis quimico proximal de los productos en laboratorios autorizados por el
DIGESA.

b) Analisis microbioldgico para registro sanitario.

c) Fortalecimiento de capacidades en temas relacionados a trasformacién e
higiene.

d) Diagndstico de las plantas de transformacion asesoradas.

e) Elaboracion de formatos (registros de procesos de transformacion e higiene).

f) Tramites de formalizacion.

En la region Lima, los avances en la obtencién de los registros sanitarios por los
emprendimientos son mas significativo y van de la mano con los niveles de
formalizacion, que son mayores; mientras que en la regién Ancash el proceso se inicié
en julio del 2020 con el diagndstico de la situacion actual y de las necesidades de
fortalecimiento de las plantas de transformacion de emprendimientos familiares para
obtener el registro sanitario. A la fecha, se ha logrado el registro de tres productos de
tres de los emprendimientos involucrados.

3.4. Financiamiento de los emprendimientos

Elapoyo enfinanciamiento buscaimpulsarlosemprendimientosindividuales, familiares
y/o colectivos fortalecidos y vinculados, o en proceso de vinculacion, al mercado.
Como parte de la estrategia se realizan dos tipos de acciones: a) acompafamiento
en la busqueda de financiamiento publico o privado; b) acceso al financiamiento no
reembolsable provisto directamente por el proyecto.

En el primer caso, tanto ALLPA como IDMA coordinaron con entidades publicas
y realizaron ferias de financiamiento para posibilitar a las emprendedoras vy
emprendedores participantes del proyecto contar con informacion y contactos
relacionados a los tipos de financiamientos publicos y privados que existen en sus
regiones y a los que podrian acceder. En el segundo caso, FORMAGRO brindd
apoyo a los emprendimientos a través de un capital semilla que les permitié adquirir
insumos y bienes de soporte para los negocios. A partir del ano 2018, esta linea
de financiamiento se convirtié en el Fondo WiAay, concurso que permitié a los
emprendedores acceder a una fuente de financiamiento no reembolsable.

1 El Registro Sanitario lo otorga DIGESA para cada producto o grupo de productos y fabricante de
alimentos y bebidas industrializados.
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3.4.1 Analisis del contexto que explica la formulacién del Fondo Wifiay

Durante el afio 2017, la estrategia fue dirigir esfuerzos hacia el logro de la articulacion
con los servicios del Estado que estén orientados a apoyar emprendimientos vy
desarrollo de cadenas de valor agropecuaria. Para ello, tanto ALLPA como IDMA
contactaron a fuentes de financiamiento como Agroideas, el Programa Nacional de
Innovacion Agraria (PNIA), PROCOMPITE, Banco Agrario, AGRORURAL y al Programa
Sierra y Selva Exportadora.

Al analizar los requerimientos establecidos por estos fondos se identificd requisitos
ligados a la formalizacion de los emprendimientos y/o capacidad de endeudamiento,
criterios poco accesibles para jévenes con poca experiencia comercial, con negocios
en desarrollo o aun en formulacion e incluso para el caso de aquellos que contaban
con un emprendimiento en marcha era comun ver que no contaban con registro
tributario. Si bien se tenia claro que estos elementos serian trabajados por el
acompanamiento técnico comercial, su consecucién seria resultado del proceso y no
un requisito con el que los negocios debian iniciar su participacion.

Por otro lado, la mayoria de jévenes mostraba temor a iniciar un negocio formal
y comprometerse econdmicamente. Generar confianza para lograr que se asocien
y/o emprendan un negocio constituyd un importante desafio. Valorando todos estos
aspectos se trabajé en una opcidon que permitiera financiar los emprendimientos
de jovenes que avanzaban en el desarrollo de capacidades y condiciones gracias
al proyecto, y, por lo tanto, en corto tiempo, requerian un impulso econémico que
les permitiera iniciar y sostener sus operaciones hasta lograr posicionarse en los
mercados locales.

En respuesta a esta situacion es que, durante el primer semestre del afo 2018, IDMA
finalizd la elaboracién de las bases para el lanzamiento del fondo concursable “Winay”
(crecer en quechua) y lanzd el primer concurso en diciembre del 2018. Una segunda
edicion, uniendo a ALLPA e IDMA se realizd en enero del 2019.

3.4.2. Propésito del Fondo Wifay e implementacién en Ancash y Lima

El concurso de financiamiento Fondo Winay es un fondo no reembolsable dirigido
a las y los participantes del proyecto de entre 15 a 35 afios de edad, que hayan
culminado con un maédulo de formacion dictado por el programa y que cuenten con
un emprendimiento en marcha. Al concurso postulan emprendimientos individuales,
familiares y colectivos del sector agrario y agropecuario de productos transformados
y no transformados, cada uno con un plan de negocio basico desarrollado durante el
acompanamiento técnico comercial.

Durante su primera edicion, FORMAGRO aportd el 70% y el 30% restante correspondid
al aporte propio de cada participante. Ese 30% estaba integrado, en partes iguales,
por aporte monetario y no monetario. En las siguientes 3 ediciones este porcentaje
fue ajustado al 20 % (10% monetario y 10% no monetario).

La entrega del premio se realiza bajo la forma de productos y/o servicios, no en

efectivo. Las necesidades de insumos, equipos y/o herramientas requeridas por
las personas ganadoras del Fondo se coordinan con los equipos técnicos para su

38



adquisicion. Ademas, el premio contemplaba asesoria técnica comercial para el
disefio de la linea grafica, empaque, desarrollo de marca y otros aspectos técnicos

necesarios para afianzar los emprendimientos. A continuacion, se detalla el numero
de ganadores del Fondo.

Cuadro 8: Ganadores del Fondo Winay por edicién y region

Periodo Edicién Ancash Lima ToTAL | Liderados por
mujeres
dic-18 | edicion 0 6 6 2
|l edicién 7 7 14 6
2018-2019 ..
[Il edicion 7 6 13 7
2019 (mar/set) IV edicion 7 6 13 10
Total proyecto Total ediciones 21 25 46 25
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La primera edicion fue desarrollada en la regidn Lima, en el mes de diciembre
del 2018. Resultaron ganadores 5 emprendimientos familiares y 1 grupal. De
ellos, 5 estuvieron integrados por mujeres y en 2 negocios ellas asumieron el
liderazgo.

En la segunda edicién accedieron al fondo 14 emprendimientos, 7 en Ancash
(3 colectivos y 4 individuales) y 7 en Lima. Todos de los emprendimientos
ganadores estaban conformados tanto por mujeres como por hombres. 6 de
los 14 emprendimientos, eran liderados por mujeres.

En la tercera edicion accedieron al fondo 13 emprendimientos de los cuales 7
pertenecian a Ancash. Este grupo inclufa 2 negocios colectivos (Cooperativa
Agraria Andina de Santa Cruz Ltda —COA Andina Ltda— y Red de Quesos
Maduros Huallanca) y 5 familiares (Granja ecoldgica Kusiwallpa, Heladeria
Natural Contrayerba, YAMAR Licores Artesanales, Granja Plumiferos de
Huandoy y Apicultores de Rimash). En Lima, los emprendimientos premiados
fueron seis: Valle Escondido, Mi yogurt MIYO, Las Abejitas de Pocosela, Salud
Natura, Difrut's SAC y Lucumo. En este grupo, 7 emprendimientos estaban
liderados por mujeres.

En la cuarta edicién, realizada el ano 2019, ganaron el concurso 13
emprendimientos, 7 de Ancash (2 colectivos y 5 familiares) y 6 de la regién Lima.
Del total, 10 eran liderados por mujeres.

Durante el mes de octubre del 2020, a través de medios de comunicacion
online, se realizd la convocatoria extraordinaria a la quinta edicion del
Fondo Winay. La premiacion, de acuerdo a las bases, estuvo prevista para
el 31 de octubre. Su objetivo, por el contexto de pandemia, fue reactivar los
emprendimientos, las ferias y unidades productivas de la pequefa agricultura.
Las categorias de premiacion incluyeron, para el caso de Lima, a ex ganadores
del Fondo (I a IV edicién) y para ambas regiones se convoco nuevas iniciativas
de emprendimiento, unidades de negocio colectivas y pequenos agricultoras y
agricultores. El proceso de evaluacion se realizé por medios digitales.

3.4.3. Caracteristicas de la situacién actual de los emprendimientos

El proyecto ha asesorado a 119 emprendimientos en las regiones de Ancash y Lima.
En febrero del 2020, FORMAGRO elaboré perfiles detallados para una muestra de 47
emprendimientos, a partir de los cuales se sistematizé el conjunto de caracteristicas
generales. 25 perfiles corresponden a la regién Ancash y 22 a la region Lima (de ellos,
36 fueron ganadores del Fondo Wifay, 18 en cada region).

Los emprendimientos, como se ha mencionado en capitulos previos, partian por
desarrollar sus actividades de manera empirica y con una alta informalidad; por tanto,
no contaban con estrategias para impulsar el desarrollo de sus actividades (mercado,
financiamiento, habilidades en ventas). El ingreso de FORMAGRO ha permitido
que estos emprendimientos, hoy en dia, puedan generar mayores ingresos, mejor
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calidad de vida e involucrar a las mujeres en su desarrollo y toma de decisiones. En
la siguiente matriz se muestran las caracteristicas de los emprendimientos por zonas.

Cuadro 9: Caracteristicas de los emprendimientos en Ancash y Lima

Ancash

Lima

N°. de emprendimientos perfilados: 25

N°. de emprendimientos perfilados: 22

¢ 12 emprendimientos se dedican a
actividades relacionadas al sector industrial
en condiciones secundarias (kiwicha,
transformacion de semilla, elaboracion de
pan, elaboracién de quesos, etc.).

¢ 8 emprendimientos estan orientados al
sector agropecuario (produccion forestal,
produccién de miel de abeja, crianzas de
cuyes y aves, produccién apicola, entre
otros).

¢ Se cuenta con 5 organizaciones de
productores.

¢ 14 emprendimientos realizan actividades
relacionadas al sector industrial en
condiciones secundarias (elaboracién de
néctares, yogures y manjares, helados y
panes artesanales y vinagre de manzana).

¢ 7 emprendimientos estan orientados al
sector agropecuario (produccion forestal,
de miel de abeja, de hortalizas, de hongos,
crianzas de patos y elaboracién de abonos
organicos).

Financiamiento
17 emprendimientos nunca accedieron al
sistema financiero.

Financiamiento

8 emprendimientos no tienen historial
crediticio, 5 cuentan con historial y sin deuda
vigente, otros 9 tienen historial crediticio con
deuda vigente.

Mercado

¢ 16 emprendimientos comercializan en
ferias distritales, provinciales y regionales.

¢ 1 emprendimiento vende en bodegas.

¢ 1 emprendimientos venden en local propio.

Mercado

¢ 9 emprendimientos comercializan en ferias
distritales, provinciales y regionales.

¢ 8 emprendimientos venden en bodegas.

e 2 emprendimientos venden en local
propio.

Acceso a crédito

* 10 emprendimientos califican al crédito.

¢ 15 emprendimientos no califican a crédito*
(no cuentan con historial crediticio previo
y muchos adn estdn en camino a la
formalizacion).
(*de acuerdo al volumen de ventas y
excedentes, asi como el reporte Sentinel?)

Acceso a crédito

e 22 emprendimiento califican a crédito, sin
embargo 6 de ellos necesitan contar con
ingresos adicionales para que sea viable el
acceso (*de acuerdo al volumen de ventas
y excedentes, asi como el reporte Sentinel)

Ventas mensuales

14 emprendimientos tienen ingresos
mensuales por encima de 2,000 soles y 8 de
ellos presentan ingresos mayores a 5,000
soles mensuales.

Ventas Mensuales

22 emprendimientos tienen ventas
mensuales por encima de 2,000 soles y 7 de
ellos presentan ingresos mayores a 5,000
soles mensuales.

Utilidad Neta
6 emprendimientos tienen una utilidad neta
mayor a 950 soles mensuales.

Utilidad Neta
17 emprendimientos tienen una utilidad neta
mayor a 950 soles mensuales.

Rentabilidad de emprendimientos Wiiay?

* El 30% tiene entre 1y 24% de rentabilidad
e El 42% tiene entre 25y 49% de rentabilidad
¢ El 22% tiene entre 50 y 99% de rentabilidad
* El 6% tiene mas de 100% de rentabilidad

Rentabilidad de emprendimientos Winay*

* El 36% tiene entre 1y 24% de rentabilidad
 El 36% tiene entre 25y 49% de rentabilidad
¢ El 17% tiene entre 50 y 99% de rentabilidad
* El 11% tiene mas de 100% de rentabilidad

2 Plataforma que permite monitorear y recibir alertas sobre las deudas del cliente.
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3.4.4. Articulacion a otras fuentes de financiamiento

Sumado a la implementacion de Winay, FORMAGRO implementd acciones que
permitieron incidir sobre la generacién de nuevas fuentes de financiamiento o el
analisis de las condiciones impuestas en las ya existentes, condiciones que limitan en
muchos casos la articulacion de emprendimientos gestionados por jévenes. En ese
sentido, se detalla lo siguiente:

e Participacién de 5 personas del equipo FORMAGRO en una visita al Proyecto de
Apoyo al Sistema Financiero Agropecuario Colombia PASAC de Développement
International Desjardins en Colombia. Esta experiencia permitié reflexionar sobre
elementos claves que facilitan el acceso de emprendimientos agropecuarios al
sistema financiero (afo 2018).

* Reunidon con el Vice Ministro de Negocios Agrarios, realizada el 13 de marzo
2019, en dicho espacio se planted la necesidad de contar con instrumentos o
servicios financieros mejor adaptados a las necesidades de las y los jovenes del
sector rural. Este encuentro se complementd con una reunién con representantes
de AGROBANCO, realizada el 18 de marzo. En esa oportunidad se proyectd el
desarrollo de una propuesta articulada con la Direcciéon General Agricola para

3 El indice de rentabilidad de los emprendimientos ganadores del fondo Winay de la regién Ancash
se tomé de los andlisis econdmicos de los planes de negocios presentados al momento de su
postulacion y se consideraron 18 emprendimientos, los mismos que figuran en el informe de
Elaboraciéon de Perfiles de Emprendimientos Proyecto Formagro para esta regién.

4 Elindice de rentabilidad de los emprendimientos ganadores del fondo Wifay de la region Lima se
tomd del informe de Elaboracion de Perfiles de Emprendimientos Proyecto Formagro que considera
18 emprendimientos para esta regién.
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facilitar la insercion de las y los jovenes del ambito rural al sistema financiero
publico como estrategia de sostenibilidad del proyecto.

e Elaboracion de perfiles de emprendimientos priorizados. Dichos perfiles resumieron
los estados financieros, magnitud del negocio y viabilidad de acceso al crédito. Esta
labor fue concluida a inicios del ano 2020. Se espera que la informacion generada
sea asimilada por la Direccion General Agraria, y que a partir de ella se analicen los
criterios y mecanismos de financiamiento del programa Agroideas y su pertinencia
respecto a las necesidades y posibilidades de los negocios locales.

Sumado a la implementacién de Winay, los equipos de ALLPA e IDMA promovieron
el acceso a programas de promocion del emprendimiento y financiamiento rural,
por lo que establecieron contacto y coordinaciones con diversas entidades, entre
ellas PROCOMPITE, PRODUCE y FONCODES, ademas de las cooperativas de ahorro
y crédito, cajas y bancos locales. A través de PROCOMPITE, la municipalidad de
Huaylas-Caraz financié un plan de negocios de produccion de arandanos, en la
comunidad de Huandoy.

Un caso particular fue la gestion realizada por ALLPA ante el Fondo de la Comunidad
campesina de Huallanca, el mismo que entre los afios 2018 y 2019 brindd préstamos
agropecuarios a sus 59 socias y socios, ofreciendo tasas de interés inferiores al
mercado financiero, en base al principio de solidaridad y confianza. En el ano 2019,
2 jovenes egresados del médulo de Produccion de queso tipo andino (1 My 1 H),
accedieron a este sistema crediticio, en un caso para implementar su queseria 'y en
otro para mejorar su cerco ganadero.
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INNOVACION

e Lainclusion de los modulos de formacién en comercializacion y emprendimiento
en la oferta de institutos y CETPROS de las zonas de intervencion.

e Focalizar, de manera prioritaria, a la poblacién joven rural —que ha sido un
segmento de la poblacion desatendido en la politica publica— implica en si
misma una innovacion en el enfoque de desarrollo local.

e Las organizaciones como agentes de cambio: La asociatividad rural siempre
ha sido importante para el proyecto y responde a una necesidad propia de las
familias, lo que les facilita enfrentar el mercado de manera organizada.

e Inclusidon de acciones de transformacion en productoras y productores que
tradicionalmente se dedican a la agricultura de subsistencia. Involucrar acciones
dirigidas a formular negocios formales, dar valor agregado a sus productos y
articularse a mercados resultan un cambio muy grande en la forma de vida y de
generacion de recursos para esta poblacion.

e Realizacion de talleres full day liderados por IDMA, como herramienta para el
fortalecimiento de capacidades, basado en necesidades comunes a la poblaciéon
de jévenes emprendedores.

e Incursion de negocios locales en el comercio electronico como resultado de
las restricciones establecidas para enfrentar la pandemia de COVID-19. El
acompanamiento técnico comercial brindado por ALLPA e IDMA permitié que la
poblacion emprendedora desarrolle habilidades para el marketing y el manejo de
pedidos a través de las redes sociales.

e El financiamiento para los y las jovenes en zonas rurales, con la finalidad de
promover la innovacién en el sector rural. El fondo WiAay responde a una
necesidad identificada: escasez de fondos de financiamiento no reembolsable
para emprendedoras y emprendedores jovenes. El concurso permitié incidir con
las autoridades de los diversos programas de financiamiento dirigidos por el
MIDAGRI, sobre la necesidad de tomar en cuenta y atender a jovenes con perfil
emprendedor en las zonas rurales que, inicialmente, no pueden responder a las
exigencias de los programas del Estado pero que cuentan con potencial.
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RETOS

e Laimplementacion de herramientas financieras como el flujo de caja que permite
determinar los costos de produccién y conocer la ganancia generada con la
venta de productos agricola frescos o transformados mensualmente significo
un reto importante. A pesar que las y los jovenes hayan sido formados para
determinar sus costos de produccién y luego reforzados sobre este tema en los
acompafamientos técnicos, no fue posible implementar esta practica de manera
sistémica para poder realizar un seguimiento de manera formal y sostenida por
parte de los equipos. La experiencia lleva a recomendar la aplicacién de un
sistema con un cuaderno de finca desde el inicio del proyecto e involucrar los
centros de formacion en el seguimiento de los datos de produccion y de costos
de produccioén, versus los ingresos realizados con las ventas, como elemento
obligatorio para aprobar los cursos y recibir acompanamiento técnico productivo
y comercial por parte del proyecto. Esta exigencia hubiera permitido inculcar este
habito en las y los productores, y contar con datos tangibles para determinar los
ingresos netos, por ejemplo.

e El desarrollo de estrategias para la comercializacion sostenida de productos
agroecoldgicos ha significado uno de los mayores retos de gestion articulada.
En tal sentido, la experiencia de la constitucion de los comités impulsores de las
ferias agroecoldgicas ha sido una forma concreta de hacer sostenible la gestidon
de dichos espacios.

e Eldesarrollo del componente de Emprendimiento y Comercializacion, de manera
simultdanea en dos regiones y ejecutdndose con dos contrapartes locales,
enriguece mucho la experiencia, pero también deja expuestos los retos ligados
a la coherencia de la intervencion, sobre todo en lo que se refiere a la estrategia
comercial cuyo disefio fue fortaleciéndose con el transcurrir de las primeras
etapas del proyecto. La experiencia recomienda favorecer la comunicacion
permanente entre los equipos, y tener espacios de interaprendizaje, intercambio
de experiencias y capacitacion conjunta que permitan mantener un adecuado
nivel de estandarizacion y al mismo tiempo adecuaciones locales, pertinentes a
cada contexto de intervencion.

e Para acceder a espacios de comercializacion como las bioferias, ecotiendas u
otros puntos de venta similar se espera la formalizacién de los negocios y el
uso de técnicas y herramientas que garanticen la produccion agroecoldgica. Si
bien, gracias a FORMAGRO se ha avanzado en este camino, es aln necesario
que las emprendedoras y los emprendedores alcancen dichos estandares. En
ese sentido, serd fundamental el involucramiento de las entidades y programas
estatales dedicados a impulsar al sector agropecuario, asi como de los gobiernos
locales.

e La obtencion del Certificado de Garantias Participativas por la mayoria de
productoras y productores supone un reto a cumplir, mas aun en un mercado (el
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de los productos agroecoldgicos) donde los consumidores exigen esta garantia
de calidad del producto, incluso en el ambito local.

Una de las dificultades en comun, identificadas por los equipos de IDMAy ALLPA,
es la insuficiente oferta de financiamientos para jévenes con negocios inclusivos
en zonas rurales. A pesar de la existencia de proyectos como FONCODES,
PROCOMPITE locales y regionales, AGROIDEAS y bancos comunales, se percibe
gue algunos de estos fondos no estan dirigidos a jévenes que necesitan un
impulso por parte del Estado para competir en el mercado. Si bien, el fondo
WiRay atendié a una poblacién excluida de los fondos privados y publicos, aun
es un reto lograr sostener este tipo de experiencia.

La realizaciéon de la quinta edicion del Fondo WiAay, durante el mes de octubre
del 2020, en el contexto actual de pandemia supuso un esfuerzo notable por
adaptarse y seguirimpulsando el desarrollo de la poblacién productora en Ancash
y Lima. Se requirié de esfuerzo logistico y de coordinacion mayor para sostener la
coherencia del concurso a través de un proceso evaluativo netamente virtual.




POSIBILIDADES DE REPLICA

Las estrategias susceptibles de réplica son aquellas que, ademas de haber obtenido
éxito en su ejecucion, muestran un camino claro que puede ser tomado como
referencia por otras entidades o instancias. En ese sentido, el Componente de
Emprendimiento y Comercializacion muestra rutas claras para:

e Laimplementacion de cursos de gestion de negocios y emprendimientos a través
de los Institutos de Educacién Superior Técnico Productiva y CETPROS locales.
Para ello el proyecto tiene a disposicién mddulos que incluyen guias y materiales
para el equipo de facilitadores y para la poblacién participante, asi como de
herramientas para el seguimiento de la implementacion.

e La conformacion de asociaciones, en particular, cooperativas dirigidas a la
produccion agroecoldgica.

* La elaboracién de planes de negocio dirigidos a la implementacion de
emprendimientos agropecuarios basados en el modelo CANVAS,

* Laimplementacion de acciones de acompafiamiento técnico comercial, las que,
ademas de sefalar pasos claros para su ejecucion, permiten abordar necesidades
conjuntas (a través de los talleres), necesidades particulares (por medio de las
visitas) y aprender de experiencias afines (por medio de las pasantias), todo ello
articulado en un paquete de acompanamiento estructurado.

e La puesta en marcha de un fondo de financiamiento no reembolsable, Fondo
WiAay, dirigido a jévenes que inician emprendimientos en el ambito rural.

e Lla participacion sostenida de mujeres jévenes liderando emprendimientos
que logran acceder al fondo de financiamiento muestra el éxito logrado por la
estrategia como mecanismos para promover la igualdad de género.

e La creacién y puesta en marcha de ferias agroecoldgicas locales, asi como la
conformacion de comités impulsores de dichos eventos, destaca como experiencia
de comercializacion y gestion interinstitucional exitosa.
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SOSTENIBILIDAD

Los cursos de gestidon de negocios pueden ser asumidos por las instancias de
educaciéon superior de los distritos de intervencion, dependiendo ello de la
posibilidad de cada institucion para asignar horas de clase a sus docentes de
carreras afines. Los modulos requeridos fueron disefiados por FORMAGRO vy la
logistica y condiciones fue ya probada durante la ejecucion de dichos cursos, por
lo que se tiene claro que se cumple con dicho criterio.

Los emprendimientos que logran acceder al mercado como resultado de la
accion del proyecto tienen posibilidades claras de sostenerse en el tiempo. Esto,
gracias a que la poblacién joven que los implementan alcanza experiencias
de mercado, ofrece productos desarrollados y cuenta con capacidades que le
permite gestionar los negocios y afrontar los retos que estos presentan durante
su desarrollo.

Espacios de comercializacion creados y/o fortalecidos, como las ferias de
Lunahuana en Lima y Huari en Ancash se sostendran en el tiempo. Estos cuentan
con mecanismos claros para su puesta en marcha, un grupo de consumidores
establecido y mecanismos instaurados en los gobiernos locales, como la
conformacion de comités impulsores.
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ANEXO 1: HISTORIAS DE VIDA

Muruanti; rescatando semillas de los Andes

Araceli Sayuri Natividad Moreno representa a Muruanti, produce harina de 7 semillas
y productos transformados a base de granos de kiwicha y quinua, cafigua, ajonjoli,
habas y tarwi. Aracely es natural de Caraz, departamento de Ancash. Antes del
proyecto se dedicaba a estudiar y sus padres a la venta de quinua y kiwicha, trabajo
que venia de generacion en generacion. Esta tradicion familiar dio pie a su idea de
negocio: llegar a nuevos compradores con productos innovadores que ayuden a
crecer el emprendimiento de sus padres. Su primer acercamiento a FORMAGRO fue a
través del modulo de Gestion de Negocios Rurales en el que adquirié conocimientos
que le fueron de utilidad para presentarse al Fondo Winay. Gracias a su deseo de
aprender y fortalecer su idea de negocio pudo acceder al acompanamiento técnico
comercial, etapa que, segun sus propias palabras, cambid su punto de vista:

Mis padres no tuvieron educacion completa, llegaron a secundaria, mi mama
se quedd en segundo y papa en tercero, yo terminé quinto. Podria yo entender
que eso es algo tradicional, pero estaba equivocada. El acomparnamiento me
ayuda, vi que la mujer siendo joven podia asumir un emprendimiento y sacarlo
adelante.

Con todo lo aprendido y su deseo de mejorar, Aracely formuld su plan de negocio
y postuld al Fondo Winay, motivada en buena medida por obtener financiamiento
para la infraestructura que requeria su negocio. En la cuarta edicion de Winay (ano
2019) su emprendimiento fue premiado. Con el financiamiento obtenido adquirié
un molino que le permitid aumentar la produccion y su calidad. Su negocio avanzo,
obtuvo una marca y un registro sanitario que avald la inocuidad de su produccion.
Actualmente, ella estd gestionando la obtencidn de los registros fitosanitarios y la
mejora de su planta sin dejar de lado la asesoria que sigue recibiendo de FORMAGRO.
Las restricciones comerciales derivadas de la pandemia afectaron su negocio, pero
no lo detuvieron.

Aracely dejo las ventas en la feria Huaylina, pero impulsé el envio de productos a
Lima y Huaraz. Ademas, implementd un protocolo de bioseguridad tanto con sus
proveedores como con sus ventas. Conforme su negocio avanza Aracely considera
importante generar crecimiento en el grupo de mujeres de su localidad, a quienes
brinda trabajo y motiva a empoderarse. Su emprendimiento se convirtié en una
oportunidad de mejora personal y para las mujeres de su comunidad. Aracely cierra
este didlogo diciendo:

Antes, las mujeres no podian salir a conversar o recibir a los compradores,
no podian llevar el emprendimiento, pero en FORMAGRO hemos podido
entender y tener conocimientos, fuerza y valor para seguir adelante.
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Resumen del negocio (datos extraidos de su perfil de emprendimiento).

Plan de negocio

Giro del negocio Ingreso principal basico Mercado
Industrial, harina siete Venta de harina Si Abastece a
semillas (Kanihua, siete semillas mercado y tiendas
Kiwicha, Quinua, en Caraz, Huaraz
Ajonjoli, Arvejas, Habas y Lima
y Tarwi tostado)
Ventas mensuales Fondo WiRay-
FORMAGRO
S/.9,600.00 Si

En equipamiento

Rubro del negocio

Patrimonio actual

Estados financieros

Perspectivas

Emprendimiento
familiar

St

Obtener registro
sanitario

Apoyo de la madre,
cuenta con negocio de
elaboracién de harinas

S/.20,588.00

Sujeto a crédito segun
evaluacion financiera

Obtener registro
de marca

Familia emprendedora

Formalizar el
negocio




Dulces desde el Valle Escondido

David Yactayo Chalco, tiene 31 afios y radica en el distrito de Lunahuanad, provincia
de Canfete. David es un joven trabajador que se desempend en varios rubros. Al
perder su trabajo y ante la falta de empleo en Lima regres¢ a Lunahuana donde vive
con su familia. Se le presentd la oportunidad de estudiar un curso de extension de
emprendimiento con el proyecto FORMAGRO. Al respecto David menciona:

Mi familia y yo sabiamos hacer mermeladas, néctares en almibar y variedades.
Teniamos la experiencia, pero nos faltaba mas conocimiento, porque a veces
se nos malograba, se nos hongueaba, a parte nosotros lo haciamos en envase
de plastico, todo de forma empirica. Nosotros necesitabamos un ingreso
adicional, decidimos participar en el concurso del Fondo Wifay.

La familia Yactayo no logré ganar la segunda edicion del Fondo WiRay, pero eso no
fue un obstaculo, con la asesoria del equipo de facilitadores de IDMA mejoraron su
plan de negocio y sacaron la marca Valle Escondido Huerto Agro Ecoldgico. Ellos
ganaron el concurso en la tercera edicién. David cuenta lo siguiente:

Cuando ganamos presentamos todos los productos. Llevamos los productos
envasados. Esperaba ganar, estaba con la mente clara, como todo ser humano,
con la mente positiva y ese dia gracias a Dios fuimos favorecidos.

Con el proyecto FORMAGRO perfeccionaron la receta familiar de mermeladas
y néctares de almibar, perfeccionaron la transformaciéon de sus productos vy
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garantizaron su calidad. En la elaboracién de las mermeladas y néctares, la familia
Yactayo utiliza productos cultivados de su propio huerto.

La fruta es organica, sin insecticidas. Estamos cultivando nispero, guayaba,
maracuyd, mango, eso lo cultivo en nuestro huerto. No le echo insecticidas,
yo mismo elaboro mi compost organico y hacemos nuestra propia curacion a
los frutales.

En la elaboracién de sus productos no agregan presevantes, ni conservantes,
ademas comenta David: «Antes de hacer el proceso de transformacién de la fruta
nosotros hacemos el lavado, desinfectado, de alli la despulpabamos para hacer el
proceso de todo lo que es mermelada». Para la presentacién final, cambiaron los
envases de plastico por los de vidrio para que sus compradores pueden reutilizarlos.

Con el Fondo Winay hicieron realidad la implementacion de una pequena planta de
procesamiento, obtuvieron materiales como mesas, cocina y en el proceso sacaron
el registro sanitario de algunos de los productos. Como parte del premio recibieron
asistencia técnica personalizada, David resalta la mejora de sus ventas gracias a ese
acompanamiento:

Amplié mis puntos de venta en Cariete y Lima a través de ferias y con
publicidad. Ahora que estamos en pandemia también me han apoyado con
publicidad virtual para la feria de la chacra a la olla, gracias a FORMAGRO que
nos contacto con los organizadores.

Asimismo, como parte de las asesorias personalizadas mejord su productividad y
rentabilidad. Cuando inicid¢ su negocio vendia entre 10 a 15 envases de mermeladas
y néctares durante la semana, con las mejoras introducidas al negocio esta en
capacidad de vender trescientos envases. El precio unitario pasé de 8 a 12 soles,
dejadndole un margen de ganancia de 4 soles por envase. Ademas, ha incorporado
la venta de otros productos como miel de abeja y elabora yogures naturales de
arandano, durazno, mango y guandbana. Actualmente, ha implementado el reparto
por delivery y vende temporalmente en el mercado de San Vicente de Canete.
La coyuntura actual ha significado para él una oportunidad de mejora pues tiene
previsto mejorar su diversidad de sus productos para responder a la demanda de
sus clientes.

Como consecuencia de la participacion de David en el proyecto manifiesta: “He
mejorado mi calidad de vida, mi deseo de superarme mas, de mejorar mi vivienda,
también apoyo mas a mis padres. Ya cuando aparecié la pandemia empeord todo. A
pesar de eso estoy satisfecho con mi negocio, y quiero seguir creciendo mas”.

David comparte su experiencia para que sea un ejemplo y motive a otros jévenes a

emprender un negocio y espera que el proyecto FORMAGRO contintdie ayudando a
mas personas a cumplir sus suefos.

54



Resumen del negocio (datos extraidos de su perfil de emprendimiento).

Plan de negocio

Giro del negocio Ingreso principal basico Mercado
Industrial, Venta de Si Vende en ferias
mermeladas, néctar mermeladas y distritales y
y almibar néctares provinciales
. Fondo Winay-
Productos: Ventas mensuales FORMAGRO
Bebida de S/.2,740.00 Si
arandano
Néctar de
arandano

Néctar de nispero
Mermelada de
higo
Mermelada de
nispero
Mermelada de
arandano
Nispero de Almibar

En equipamiento

Rubro del negocio

Patrimonio actual

Estados financieros

Perspectivas

Emprendimiento
familiar

Si

Incrementar
produccién

Cuenta con registro
sanitario de 7
productos

S/. 116, 950.00

Sujeto a crédito
segun evaluacién
financiera

Proceder a la
formalizaciéon
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El programa de Formacion Agraria y de Apoyo al Emprendimiento Juvenil en el Perd (FORMAGRO)
cuenta con el apoyo financiero del Gobierno de Canada y se implementa en coordinacién con el
Ministerio de Educacién y con el Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego.




