ANEXOS

FICHA DE ORGANIZACIONES (Anexo 1)
	Nombre:



	Sigla:  



	Entidad matriz:



	Nombre del presidente:

Nombre del Vicepresidente:

	Dirección:



	Teléfono:               Casilla:                            Fax:                     E-mail:

	Finalidad de la organización:



	Objetivos de la organización:



	Actividades y acciones que desempeña (temas)



	Zona geográfica de acción (Municipal, comunidades, distritos o cantones)



	Número total de afiliados:                         Activos                         Pasivos

Número de mujeres:                                 Número de hombres:

	Edad promedio de los afiliados:



	Coordinación actual. ¿Con qué institución coordina? ¿Con qué proyecto trabaja actualmente?



	Institución


	Actividad
	Situación



	¿Existe relación con el Gobierno Municipal?             Sí □                No □

¿Por qué? 



	Coordinación deseada. ¿Con qué institución (es) puede existir coordinación?



	Institución


	Actividad
	Sinergia:   Explicar por qué:

	¿Qué servicios, como organización, presta a la comunidad o municipio?



	¿Cuenta con una infraestructura productiva?



	¿Qué tipo de formación tiene la directiva?



	Cantidad de años que desempeñan el cargo.


	¿Tienen un reglamento o estatuto?



	Requisitos para afiliarse a la institución.


	¿Qué problemas tienen a nivel de organización?



	Experiencias buenas y malas como organización, hasta el momento, en las acciones que han llevado a cabo:

	¿Qué producen y cuál es su producción actual (cantidad)?



	¿De quién se proveen de materia prima o a quién proveen de materia prima?



	¿Qué tipo de mercado tienen? (Local, Municipal, etc.) Nombrar qué mercados y épocas



	Problemas a nivel de:

· comercialización,

· producción 

· transformación



	Frecuencia de reuniones.



FICHA DE ASOCIACIONES (Anexo 2)
MUNICIPIO DE:

	Fecha:


	Desde cuando trabaja en el municipio:

	Sigla:



	Nombre de la Asociación:



	Entidad matriz:



	Nombre del Presidente: ………………………………………………………………………………………………………………….
Nombre del Vicepresidente: ………………………………………………………………………………………………………….............

	Dirección:



	Teléfono:               Casilla:                            Fax:                     E-mail:



	Finalidad de la asociación:



	Objetivos de la asociación:



	Actividades y acciones que desempeña (temas)



	Zona geográfica de acción (Municipal, comunidades, distritos o cantones)



	Número de afiliados:

Número de mujeres:                                    Número de hombres:

	Edad promedio de los afiliados:



	Coordinación actual. ¿Con qué institución coordina? ¿Con qué proyecto trabaja en este municipio? (actividades) ¿En qué situación está? (implementación, ejecución, conclusión)

	Institución
	Actividad
	Situación



	¿Existe relación con el Gobierno Municipal?         Sí □   No □

¿Por qué? 



	Coordinación deseada. ¿Con que institución (es) puede existir coordinación?

	Institución


	Actividad
	Sinergia: Explicar por qué:

	¿Estaría dispuesto a participar en un equipo de coordinación? (HAM- productores-otras instituciones) ¿Por qué?/ ¿Cómo? / Sugerencias y observaciones



	¿Qué servicios, como organización, presta a la comunidad o municipio?



	¿Cuenta con una infraestructura productiva?



	¿Qué tipo de formación tiene la directiva?



	Cantidad de años que desempeñan el cargo.


	¿Tienen un reglamento o estatuto?



	Requisitos para afiliarse a la institución.


	¿Qué problemas tienen a nivel de asociación?



	Experiencias buenas y malas como asociación, hasta el momento, en las acciones que han llevado a cabo:



	¿Cuál es su producción actual (cantidad)?



	¿A quién proveen materia prima?



	¿Qué tipo de mercado tienen?(Local, Municipal, etc.)(Si más de uno, porcentajes)



	Problemas a nivel de comercialización, producción o transformación?



	Frecuencia de reuniones.



FICHA INSTITUCIONAL (Anexo 3)
	SIGLA: 

	NOMBRE DE LA INSTITUCIÓN: 

	ENTIDAD MATRIZ: 

	NOMBRE DEL RESPONSABLE: 

	DIRECCION:

	FONO:

	FINALIDAD INSTITUCIONAL:



	OBJETIVOS:  



	ACTIVIDADES Y ACCIONES  QUE DESEMPEÑA (TEMAS)



	ZONA GEOGRÁFICA DE ACCIÓN (Nacional, Departamental, Municipal)



	PUNTOS FUERTES



	PUNTOS DEBILES



	NECESIDADES



	EXPECTATIVAS




MATRIZ POR AREAS DE INTERES COMÚN DE LAS ENTIDADES QUE TRABAJAN

EN EL MUNICIPIO NIVELES DE COORDINACIÓN Y EVALUACIÓN GESTIÓN (Anexo 4)

	ÁREAS DE INTERESES COMUN ENTRE PROYECTOS
	INSTITUCIONES PUBLICAS
	INSTITUCIONES PRIVADAS
	              ASOCIACIONES 
	                     ORGANIZACIONES 

	
	a
	b
	c
	d
	a
	b
	c
	d
	a
	b
	c
	d
	a
	b
	c
	d

	Finalidades de la institución / asociación  / organización
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Actividades y acciones que desempeña
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Zona geográfica de acción
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Número de afiliados
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Coordinación y actividades actuales
 con otras instituciones
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Cual es su producción actual
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

	A quien provee materia prima
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Nivel de comercialización
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Épocas de reuniones 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	


INDICE DEL DOSSIER (Anexo 5)

INFORMACIÓN DEL PROGRAMA DE DESARROLLO MUNICIPAL (PDM)


División político-administrativa del municipio.


Aspectos físico-naturales (fisiografía, clima, comportamiento ambiental).


Aspectos socio-culturales (magnitud y dinámica poblacional).


Aspectos económico-productivos (forma, tenencia y uso de suelo, características de la producción agrícola, pecuaria, otras actividades, sistemas de comercialización).


Mapa de la distribución demográfica.


Mapa de producción agrícola-pecuaria.


Mapa de circuitos de comercialización.


Mapa de recursos naturales.

 INFORMACIÓN DEL PLAN OPERATIVO ANUAL (POA)


Inversiones que el gobierno municipal da en apoyo a la producción. 


Programas o proyectos de asistencia técnica o proyectos cofinanciados por el Municipio, en apoyo a los planes departamentales.


Presupuesto. 


Estado financiero. 


Programas y proyectos.


Fuentes de financiamiento.

ORGANIZACIONES NO GUBERNAMENTALES (ONGs)


Identificación de  las ineficiencias y/o oportunidades de los diferentes proyectos que apoyan al Municipio (Mapeo institucional).

DATOS ESTADÍSTICOS


Población a nivel departamental y municipal. 


Rendimientos de la producción a nivel nacional y departamental.


Información económica sobre el valor de la producción a nivel sectorial y territorial. 

PROYECTOS DE TESIS E INVESTIGACIONES


Relacionadas al sector de estudio.

DIAGNÓSTICO RURAL PARTICIPATIVO (D.P.R.)



Relacionadas al sector de estudio.
BOLETA DE SONDEO A PROVEEDORES (Anexo 6)

DATOS GENERALES:

	Nombre del proveedor: ……………………………………...      Fecha:………………………………………
Productos:……………………………………………………       Nombre del encuestador:……………………   Dirección:……………………………………………………     Teléfono:……………………………………


A)
PROVEEDORES DE INSUMOS

1.  ¿En este municipio, qué  productos  venden con más frecuencia?

	Producto
	Época de mayor demanda
	Costo $us/ unidad

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


2. ¿Podría indicar en qué comunidades, generalmente, vende sus productos?
.........................................................................................................................................

3. ¿Quiénes son sus clientes más frecuentes? (individuales, asociaciones)

.........................................................................................................................................

4. ¿Sus clientes solicitan asistencia técnica?


       Sí
……………………   No……………………………….

5. ¿Facilita asistencia técnica? 



       Sí
……………………   No……………………………….

6.  ¿Con qué frecuencia? 
       Semanal……….   Mensual……….   Trimestral...........
Semestral………..  Anual..........

7.  ¿Para qué tipo de problemas?
  
Infecciosos……….  Parasitarios………. Ambientales………..   Otros…………………….

8.  ¿Tiene costo la asistencia técnica?  

       Sí
……………………   No……………………………… ¿Cuánto?..........................................................................

9.  ¿Existe crédito con sus productos?

       Sí
…………   No…………  ¿Por cuánto tiempo?......................................................

 10. ¿Al crédito, se aplica un incremento en el precio?

       Sí
…………  No……… ¿En qué porcentaje?......................................................

 11. ¿Qué tipo de garantías solicita usted al  cliente?
.................................................................................................................................................
12. La devolución del préstamo es en: 


Efectivo    ……………………….. 

En  producto…………………………………

13. ¿Cuál es el capital de inversión en este negocio?

................................................................................................................................................
14.  ¿Cómo ingresó a este negocio y cuáles fueron los indicadores para establecerse en este municipio?

.................................................................................................................................................
BOLETA DE SONDEO A PROVEEDORES DE SERVICIOS  (Anexo 7)

A) FINANCIEROS

DATOS GENERALES:

	Nombre de la institución: …………………..............……      Fecha:………………………………………
Nombre del Responsable:………………….…………….     Nombre del encuestador:……………………. Dirección:………………………………………………..     Teléfono:……………………………………….



1. Tipo de servicios
	Servicios que oferta
	Tipo de interés

	
	mensual
	bimestral
	Semestral
	Anual

	Crédito

Depósito a plazo fijo

Caja de ahorro

Cuenta Corriente

Otros
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


2. ¿Qué requisitos solicitan al prestamista para acceder a un crédito?
..................................................................................................................................................
3. ¿Cuáles son las garantías que solicita al prestatario?

..................................................................................................................................................
4. ¿Hasta cuánto son los créditos otorgados al sector X?

..................................................................................................................................................
5. ¿Qué motivos indican los prestatarios para solicitar dicho préstamo?

..................................................................................................................................................
6. ¿Existe mora con este tipo de prestatarios?   Sí …………….....
No………………………
7. ¿Cuál es la mora actual en el sector?

..................................................................................................................................................
8. ¿Cuáles son las temporadas de mayor demanda de sus servicios en este municipio?

..................................................................................................................................................
9. ¿Cuál es la cartera de crédito para el sector?
.................................................................................................................................................
10. ¿Cuál es el número de clientes en este municipio?
..................................................................................................................................................
11. ¿Cuáles son los plazos de crédito para el sector?
.................................................................................................................................................
BOLETA DE SONDEO A PROVEEDORES DE SERVICIOS  (Anexo 7a)

B) TRANSPORTE

DATOS GENERALES:

	Nombre del propietario: ………………………….....     Fecha:………………………………………………
Dirección:……………………………………………     Nombre del encuestador:……………………………...        


1. ¿Usted es propietario de un medio de transporte?   


     Sí …………………….
No…………………………………………

2. ¿Cuál de estos medios de transporte tiene y cuántos?

	Camión
	Camioneta
	Taxi

	Alto tonelaje
	Liviano tonelaje
	
	

	
	
	
	


3. ¿Alquila su medio de transporte?

………………………………………………………………………………………………………………………………………………
4. ¿Cuál es la época de mayor demanda de sus servicios?

………………………………………………………………………………………………………………………………………………
5. ¿Cuál es le costo del alquiler de su movilidad?

	Camión Bs.
	Camioneta Bs.
	Taxi Bs.

	
	
	


6. ¿Qué es lo que más transporta de productos agropecuarios y en que épocas? 

	Tipo de movilidad
	Producto
	Cantidad
	Épocas

	Camión

Camioneta

Taxi
	
	
	


7. Costo de transporte de productos a los lugares  comerciales

	Tipo de movilidad
	Producto
	Lugar de origen
	Lugar de destino
	Costo

	Camión

Camioneta

Taxi
	
	
	
	


8. ¿Qué tipo de problemas tiene cuando traslada los productos?

	Con el productor
	Con el rescatista
	Con el camino
	Con la época

	
	
	
	


RELEVAMIENTO DE PRODUCTOS DE MAYOR IMPORTANCIA (Anexo 8)

	Piso Ecológico
	Situación Actual
	Qué Deseamos
	Cómo Hacemos

	a) Altiplano

b) Valles

c) Subtrópico
	Actividades agrícolas:

Actividades pecuarias:

Actividades artesanales:

Actividades turísticas:

Actividades agrícolas:

Actividades pecuarias:

Actividades artesanales:

Actividades turísticas:

Actividades agrícolas:

Actividades pecuarias:

Actividades artesanales:

Actividades turísticas:
	 
	


	PRIORIZACION DE CADENAS OPORTUNIDAD (Anexo 9)



	CARACTERISTICAS
	 
	          PRODUCTOS
	 

	Importancia de producto
	 
	 
	 
	 
	 

	Su dedicación en tiempo para producir es:
	
	
	
	
	

	9 alto
	 
	 
	 
	 
	 

	3 regular
	 
	 
	 
	 
	 

	1 bajo
	 
	 
	 
	 
	 

	Con qué producto tiene...
	
	
	
	
	

	9 más ganancia
	 
	 
	 
	 
	 

	3 regular ganancia
	 
	 
	 
	 
	 

	1 poca ganancia
	 
	 
	 
	 
	 

	A qué producto, para producir, pone...
	
	
	
	
	

	9 nada
	 
	 
	 
	 
	 

	3 poca plata
	 
	 
	 
	 
	 

	1 más plata
	 
	 
	 
	 
	 

	Potencial agrícola/pecuario 

De estos productos xxx su cosecha es:
	
	
	
	
	

	9 alta
	 
	 
	 
	 
	 

	3 regular
	 
	 
	 
	 
	 

	1 baja
	 
	 
	 
	 
	 

	Potencial de mercado

De estos productos, cuál le compran en:
	
	
	
	
	

	9 mayor cantidad
	 
	 
	 
	 
	 

	3 regular cantidad
	 
	 
	 
	 
	 

	1 poca cantidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Destino de venta de sus productos

¿Dónde vende más sus productos?
	
	
	
	
	

	9 mercado departamental
	 
	 
	 
	 
	 

	3 mercado provincial
	 
	 
	 
	 
	 

	1 mercado local
	 
	 
	 
	 
	 

	Capacidad de competir

La calidad de su producto  para venta, en relación a otros productores, es:
	
	
	
	
	

	9 muy buena
	 
	 
	 
	 
	 

	3 buena
	 
	 
	 
	 
	 

	1 regular
	 
	 
	 
	 
	 

	Potencial de transformación del producto

Cuál de sus productos es:
	
	
	
	
	

	9 mas fácil de transformar
	 
	 
	 
	 
	 

	3 poco fácil de transformar
	 
	 
	 
	 
	 

	1. Difícil o no se puede transformar
	 
	 
	 
	 
	 

	Presencia institucional

El apoyo de instituciones a su producción es:
	
	
	
	
	

	9 fuerte 
	 
	 
	 
	 
	 

	3 poco 
	 
	 
	 
	 
	 

	 1 no existe 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL
	 
	 
	 
	 
	 

	JERARQUIZACIÓN
	 
	 
	 
	 
	 


DEFINICION DE PRODUCTOS DE MAYOR IMPORTANCIA (Anexo 10)

	Producto
	Producto

	
	

	Total
	Total


AGENDA DEL EQUIPO  RESPONSABLE DEL ESTUDIO (Anexo 11)

	Actividad
	Responsable
	Plazos

	
	
	


MODELACION DE LA CADENA (Anexo 12)

[image: image1.emf]proveedor productor mayorista transformador minorista consumidor


[image: image2.emf]Flujo de bienes y servicios Flujo de Dinero


SISTEMA DE PRODUCCIÓN DE LA YUCA (Anexo 13)
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BOLETA  DE TESTEO A PRODUCTORES (Anexo 14)

DATOS GENERALES:

	Nombre: ……………………………………………………………….               Fecha:………………………………………………………………………………
Comunidad:….……………………………………………………….                Nombre del encuestador:…………………………………………………………                               No de boleta:……………………………………………………………………………………



1. Productos cultivados:
	Nombre
	Que

Produce
	Superficie
	Cargas

Semilla
	Localidad
	Rend /Cargas

producto
	Comercialización

	
	
	
	
	
	
	Venta
	Semilla
	Consumo
	Producto transformado

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Forma
	Unidad
	Precio
	Donde

	Época de siembra
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


2. ¿Qué tiempo destina a su producción?    ……………………………………………………………………………………………………………………

3. ¿Realiza otra actividad aparte de la agricultura?   ¿Cuál?.............................................................................................................

4. ¿Qué agroquímicos compra y de dónde se provee? 
	PRODUCTO
	CANTIDAD
	PRECIO
	Lugar de compra

Nombre del proveedor
	COMPRAS



	
	
	
	
	Contado
	Crédito

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


5. Frecuencia para acceder al crédito y asistencia técnica:
	SERVICIO/ BIENES
	AL CONTADO O

CON CREDITO
	NOMBRE DE LA INSTITUCION

PROVEEDORA
	CADA QUE TIEMPO

	INSUMOS (maquinaria, agroquímicos, transporte, etc.)


	
	
	

	ASISTENCIA TECNICA

¿Qué tipo de asistencia técnica recibe? (siembra, riego, producción, post cosecha)
	
	
	


6. ¿Acude a los servicios financieros?      Sí………………………………………………….      No  ……………………………………………………….

	Nombre de la financiera
	¿Cuánto solicita generalmente?
	¿Cuál es el interés que le cobran?
	¿Cada qué tiempo acude a este servicio?
	¿Qué empleo le da a este monto?

	
	
	
	
	


7. Mano de obra (Podríamos hacer un análisis de costos de producción de su producto más importante)

	CONCEPTOS
	CANTIDAD
	UNIDAD
	COSTO UNITARIO Bs.    $us.
	COSTO TOTAL: Bs.     $us.

	Mano de Obra

Siembra

Aplicación de fertilizante

Riego complementario

Cosecha
	
	
	
	

	Servicios Contratados

Arada rastreada

Siembra ( con/sin máquina)

Cosecha ( con/sin máquinas)
	
	
	
	

	Insumos

Semilla mejorada

Fertilizante

Urea

18-46-0

Materia orgánica
	
	
	
	


8. ¿Alguna vez hizo un análisis de costo de producción?


     Sí ……………………………………..     No  …………………………………………….

9. ¿Le gustaría que alguien le guiara para dicho análisis?   

    Sí ……………………………………..     No  ………………………………………………

10. Descripción labores culturales y costos de producción

Superficie de referencia:……………………….Cultivo:……………………………………….

	MES
	MANEJO
	ENTRADA
	COMENTARIOS

QUE TIPO DE PROBLEMAS SE LE PRESENTAN

	
	
	Jornal
	Tipo
	Cantidad
	

	
	Preparación del terreno

Arada

Rastreada

Surcado y siembra
	
	
	
	

	
	I Fertilización
	
	
	
	

	
	Aplicación de insecticidas
	
	
	
	

	
	Deshierbe y aporque

Manual
	
	
	
	

	
	II Fertilización
	
	
	
	

	
	Riego
	
	
	
	

	
	Cosecha
	
	
	
	


11. Destino de la producción

	Producto
	Mercado
	Comercialización

	A


	Precio
	Local
	Municipio
	Dptal.
	Directa
	Inter minorista
	Inter mayorista
	Épocas

	
	Bajo
	
	
	
	
	
	
	

	
	Medio
	
	
	
	
	
	
	

	
	Alto
	
	
	
	
	
	
	

	Producto
	Mercado
	Como comercialización

	B


	Precio
	Local
	Municipio
	Dptal.
	Directa
	Inter minorista
	Inter mayorista
	Épocas

	
	Bajo
	
	
	
	
	
	
	

	
	Medio
	
	
	
	
	
	
	

	
	Alto
	
	
	
	
	
	
	

	Producto
	Mercado
	Como comercialización

	C
	Precio
	Local
	Municipio
	Dptal.
	Directa
	Inter minorista
	Inter mayorista
	Épocas

	
	Bajo
	
	
	
	
	
	
	

	
	Medio
	
	
	
	
	
	
	

	
	Alto
	
	
	
	
	
	
	

	Producto
	Mercado
	Como comercialización

	D
	Precio
	Local
	Municipio
	Dptal.
	Directa
	Inter minorista
	Inter mayorista
	Épocas

	
	Bajo
	
	
	
	
	
	
	

	
	Medio
	
	
	
	
	
	
	

	
	Alto
	
	
	
	
	
	
	


12. Provisión de bienes y servicios para la producción

	¿Cuándo necesita?
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Sept
	Oct
	Nov
	Dic

	Insumos
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Semilla
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Fertilizantes: MO, QMC
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Insecticidas
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Funguicidas
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Maquinaria agrícola (Alquiler)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Crédito
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Asistencia Técnica
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Transporte
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Otros
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Cuándo tiene problemas de...
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Plagas
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	 Enfermedades
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Clima (heladas, granizo, precipitaciones pluviales, sequía)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


BOLETA PRODUCTORES AGRÍCOLAS (Anexo 15 a)

DATOS GENERALES:

	Nombre: ………………………………………………………………………………………………………     Fecha:…………………………………….……… No. de boleta: ………………………………………
Cantón:…………………………… ……………… Nombre del encuestador:……………………………..
Comunidad: ……………………………………        Ocupación: …………………………………………




  1. ¿Qué cantidad de tierra tiene? (Unidad de medida de la zona) 

..............................................................................................................................................
2. ¿Qué  utilidad  le da a su terreno?

	Cultivo
	Variedades
	Superficie(m2)

cultivada
	Épocas de siembra (mes)
	Rendimiento

Qq
	Época de cosecha (mes)

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


3. La semilla que utiliza para la siembra es: 


	Propia
	Comprada ¿De dónde?
	Otro

	
	
	


4. ¿Qué tiempo dedica a su producción? 

	(100%)
	(80%)
	Menor a 50%

	
	
	


5. ¿Qué labores culturales realiza en este cultivo?

	Actividad
	Época
	Forma (ejemplo yunta, manual, otros)

	
	
	


6. ¿Realiza rotación de cultivos?      Si.................     No.........................
     ¿Cuáles?......................................................................................................................
7. ¿Qué enfermedades,  plagas, desastres naturales  son las más frecuentes en su cultivo?

	Enfermedades
	Época
	% que afecta a la producción
	¿Cómo soluciona estos problemas?

	
	
	
	


	Plagas


	Época
	% que afecta a la producción
	¿Cómo soluciona estos problemas?

	
	
	
	


	Desastres Naturales


	Época
	% que afecta a la producción
	¿Cómo soluciona estos problemas?

	Heladas
	
	
	

	Granizadas
	
	
	

	Sequía
	
	
	


8. ¿Para producir utiliza agroquímicos?  

     Sí …………………………………

No ………………………………………………….

Si la respuesta es sí ¿Qué agroquímicos utiliza?

	Nombre del

producto
	Lugar de compra
	Para qué tipo de plaga o enfermedad
	Cantidad (Lt, Kg)
	Costo unitario

(Bs)
	Costo total

(Bs)

	
	
	
	
	
	


9. ¿Tiene asistencia técnica para producir? 


     Sí …………………………………

No ………………………………………………….

     Si la respuesta es sí ¿En qué fase de la producción?

     ............................................................................................................................................

10. La fuente de agua para riego es: 


     Laguna…………………..  Río………………….Pozo…………………Mita…………………………Otro………………………
11. Descripción del manejo del cultivo:   






   Superficie de referencia:……………………………………………………………………………………
	Mes
	Actividades
	Unidad
	Cantidad
	Costo Unitario

(Bs)
	Costo Total

(Bs)
	Comentario: qué tipo de problemas se le presentan

	
	Preparación de terreno:

-Arada

-Surcado 

-Siembra
	
	
	
	
	

	
	Fertilización 
-Química

-Abonado 
-Guano
	
	
	
	
	

	
	Aplicación de:

-Insecticidas

-Funguicidas

-Deshierbe y aporque

-Manual
	
	
	
	
	

	
	Riego
	
	
	
	
	

	
	Cosecha
	
	
	
	
	


13.  ¿De lo que produce, en porcentaje, cuánto destina a?:

Venta (%)………………  Semilla (%)………………  Autoconsumo (%)……………… Trueque (%)………………..…

14. ¿Qué tiempo transcurre de la siembra a la cosecha?

…………………………………………………………………………………………………………………………………………
15. ¿Antes de la venta, selecciona o clasifica el producto?        

     Sí    ………………………               No    ………………………………………

Si la respuesta es positiva ¿Cómo realiza  la selección,  en qué  categorías y en qué porcentaje?

  Grande%..................    Mediano%...................   Pequeño%....................  Otros.............................
16. ¿En qué unidad vende?……………………………………… ¿Cuánto pesa?……………………………………

De su producción, el precio por categorías varía:
	Categoría
	Precio (Bs)

	Primera
	

	Segunda
	

	Tercera
	

	Cuarta
	

	Quinta
	


17. ¿Accede a algún tipo de préstamo para su producción?        
Sí…………………. No………………..

Si la respuesta es positiva:

¿Para qué utiliza el  préstamo y quién es su proveedor de este servicio? .....................................................................................................................................
18.  ¿Qué tipo de relación existe en el trabajo?

Ayni…………………….Jornal………………….……Familiar…………………..……Otros…………..……………….


19.  Si la producción es familiar ¿Cuántos miembros  participan en la producción? 

No. de miembros de la familia:…………………

20. ¿Realiza alguna transformación del producto?

        Sí…………………. No………………..

21. ¿Cuáles son los productos que transforma a partir de su producto?

	Producto 
	Cantidad destinada a transformar
	Cantidad transformada

	1
	
	

	2
	
	

	3
	
	


22. ¿Qué labores efectúa para transformar el producto?

	Producto
	Actividades (Descripción de procesos, incluyendo tiempos y quiénes participan)

	
	


23. ¿Cómo almacena sus productos?

………………………………………………………………………………………………………………………………………
24. ¿Existe merma en su cosecha?


 Sí…………………. ¿En cuánto %? ………………………..……..   No…………………

25. ¿Donde va a vender sus productos?

	Feria local/épocas
	Feria Municipal/épocas
	Feria Departamental/ épocas

	Lugar
	Lugar
	Lugar



	Relación con: Mayorista

                       Minorista

                       Consumidor

                       Transformador


	Relación con: Mayorista

                       Minorista

                       Consumidor

                       Transformador
	Relación con: Mayorista

                       Minorista

                       Consumidor

                       Transformador




26. ¿Cuál es el precio de sus productos?

	Producto
	Unidad de venta (Bs/unidad)
	Mercado

	
	
	


27. ¿Cómo se informa de los precios de estos productos?

    …………………………………………………………………………………………………………………………………………
28. ¿Qué  medio de transporte utiliza para comercializar  su producto a los diferentes mercados? 
	Tipo de transporte
	Destino (mercado)
	Costo (Bs/unidad)

	
	
	


29. ¿Qué problemas tiene con el transporte de sus productos?

      …………………………………………………………………………………………………………………………………………
30. ¿Pertenece a alguna Asociación de productores u otra organización productiva?

      a)  Sí……………………….   
¿Cuál?...........................................................................................................................

b) No…………………… 
¿Por qué?..........................................................................................................................

BOLETA PRODUCTORES PECUARIOS (Anexo 15b)

DATOS GENERALES:
	Nombre: …………………………………...……      Fecha:…………………………… ……………………

Cantón:…………………… …………………..      Nombre del encuestador:…………………………….

Comunidad: …………………………………      No. de boleta:……………………………………………



1. ¿Qué superficie de tierra posee?

............................................................................................................................................
2. ¿Cuál es la superficie cultivada? y ¿De qué productos?

	Cultivo
	Variedad
	Superficie
	Épocas de siembra (meses)
	Semilla

(Kg/ha)
	Rendimiento

	Alfalfa
	
	
	
	
	

	Maíz
	
	
	
	
	

	Avena
	
	
	
	
	

	cebada
	
	
	
	
	


3. ¿Cuál  es la composición del hato? (por ejemplo)

	N° de bueyes
	N° de vacas en producción
	N° de vacas secas
	N° vaquillonas 
	N° de terneras

	
	
	
	
	


4. ¿Cuál es el intervalo de parto a parto?

…………………………………………………………………………………………………………………………………………
5.- ¿Cuál es el número de días sin preñez?

…………………………………………………………………………………………………………………………………………
6. ¿Cuál es la base de la alimentación de su hato? (por ejemplo)

	Chala
	Alfalfa
	Afrecho
	Avena
	Paja de trigo
	Otros 



	Cantidad

Época
	Cantidad

Época
	Cantidad

Época
	Cantidad

Época
	Cantidad

Época
	Cantidad

Época


7. ¿Utiliza alimentos balanceados y concentrados para su hato?

    Sí …………………………………….
No  ………………………………………………

   ¿Cuáles?

	Producto
	Cantidad
	Época
	Precio
	De dónde se provee



	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


8. ¿Conoce cómo formular el alimento balanceado?


    Sí …………………………………….
No  …………………………………………

9. ¿Utiliza algún método de conservación de forraje?


    Sí …………………………………….
No  …………………………………………

    Ensilaje………..
Heno………….

Harina…………….

Otros………………….

10. ¿Qué problemas tiene para conservar el alimento balanceado?

............................................................................................................................................

11. ¿A qué edad (meses) desteta a sus terneros?

............................................................................................................................................
12. ¿Cuántas veces al día ordeña?  ............................... Porque..................................................................................................................................
13. ¿Cumple con las condiciones higiénicas para esta labor?


    Sí …………………………………….
No  …………………………………………

     ¿Cuáles?.......................................................................................

14. ¿Cuál es la producción de leche?  (Litros/vaca/día)

	Período seco
	Período Húmedo

	
	


15. ¿Cuál es el destino de su producción?

	Consumo familiar

Lt/día
	Entrega
	Consumo ternero

Lt/día
	Elaboración de queso
	Total

	
	xx
	xx
	xx
	
	
	

	
	
	
	
	


16. ¿Recibe servicio de asistencia técnica?


    Sí …………………………………….
No  …………………………………………

    Si la respuesta es positiva:

	Nombre de la Institución
	Particulares
	Tipo de apoyo

	
	
	


17. ¿Lleva los siguientes registros? (marcar los que se hacen)

……….. Registro diario de producción

……….. Registro genealógico (genético, origen)

……….. Registro de alimentación (básicos y concentrados)

……….. Registro de salud

……….. Registro de reproducción (cubrición y partos)

……….. Registro de ingresos y egresos

18. ¿Cuenta con una infraestructura adecuada para su hato? 


    Sí …………………………………….
No  …………………………………………

    ¿Cuál?...................................................................................................................................
19. ¿Acude a los servicios financieros (banco, cooperativas, independientes) para    acceder algún tipo de crédito para este  rubro?


    Sí …………………………………….
No  …………………………………………

20. ¿Cuál es la rentabilidad que obtiene  de este negocio?

	Ingresos
	Cuanto recibe

	Venta de leche

Venta de terneros

Venta de estiércol
	

	Total de ingresos
	

	Egresos
	Cuanto gasta

	Costos de Producción

Alimentación

Mano de obra

Sanidad

Inseminación artificial

Imprevistos
	

	Total de costos
	

	Utilidad bruta
	

	Utilidad neta
	


BOLETA A PRODUCTORES ARTESANALES (Anexo 15c)

DATOS GENERALES:

	Nombre:................................................................................................................................  

Cantón: ………..…………………………………………… Comunidad: .......................................   
Nombre del encuestador:........................................................................................................
Fecha:…………………………………………………          No. Boleta: ………………………….


1. ¿Qué tipo de tejidos y/o prendas artesanales y qué cantidad produce actualmente?
	Producto
	Cantidad que produce
	Época
	Tiempo de elaboración

	· Chompas
	
	
	Anual       6 meses     3 meses      mensual      semanal   

	· Sacos
	
	
	Anual       6 meses     3 meses      mensual      semanal   

	· Mantillas
	
	
	Anual       6 meses     3 meses      mensual      semanal   

	· Bolsos
	
	
	Anual       6 meses     3 meses      mensual      semanal   

	· Gorros
	
	
	Anual       6 meses     3 meses      mensual      semanal   

	· Chalecos
	
	
	Anual       6 meses     3 meses      mensual      semanal   

	· Guantes
	
	
	Anual       6 meses     3 meses      mensual      semanal   

	· Ruanas
	
	
	Anual       6 meses     3 meses      mensual      semanal   

	· Ponchos
	
	
	Anual       6 meses     3 meses      mensual      semanal   

	· Aguayos
	
	
	Anual       6 meses     3 meses      mensual      semanal   

	· Otros.
	
	
	Anual       6 meses     3 meses      mensual      semanal   


2. ¿En la elaboración de tejidos y/o prendas artesanales quienes de su familia participan en dicho proceso productivo?       

          Madre…………………… Hija (1 a 2)………………………
Nieta (1 a 2)………… ………
3. Para la realización de sus tejidos y/o prendas artesanales  ¿Qué tipo de materia prima utiliza y de dónde se provee?

	Producto
	Materia prima utilizada
	Cantidad (material/unidad)
	Lugar de provisión/ costo

	· Chompa
	
	
	

	· Saco
	
	
	

	· Mantilla
	
	
	

	· Bolso
	
	
	

	· Gorro
	
	
	

	· Chaleco
	
	
	

	· Guante
	
	
	

	· Ruana
	
	
	

	· Poncho
	
	
	

	· Aguayo
	
	
	

	· Otros.
	
	
	


4.  ¿De donde adquiere los modelos/diseños para la elaboración de sus prendas?

Le indica su intermediario………………..
Compra revistas………………………….


Pasa cursos de capacitación………………
Creación propia……………………………

5.  ¿Que tipo utensilios/herramientas/maquinaria utiliza para la elaboración de sus prendas?

…………………………………………………………………………………………………………………………….

6.    ¿Cuál es el costo de inversión aproximado para la producción de sus prendas?

	Producto  o prenda
	Material utilizado
	Cantidad
	Costo unitario

	
	
	
	


7.    ¿Usted, como artesano, sólo es productor de tejidos y/o prendas artesanales o  comercializa éstos, al mismo tiempo?    

Sólo productor ………………
Produce  y comercializa ……………………………………
8.     Sus productos se comercializan,  mayormente, a nivel:
	· Local 

· Departamental
	· Nacional.........................................................................
· Internacional................................................................


9. ¿Dónde comercializa sus tejidos y/o prendas  artesanales?

Mercado departamental    ……………….       Ferias artesanales……………….                                                  Tiendas……………………………..

Boutique…………………………… Otros …………………………………………………….

10. Usted vende su producto a:

	· Acopiadores 
	· Mayoristas 
	· Minoristas 

	· Consumidor  
	· Exportadores 
	· Otros ..........................................


11. ¿Qué características considera usted que son importantes para sus clientes finales  o intermediarios?

	· Diseño
	· Variedad 
	· Precio 
	· Tiempo de entrega

	· Durabilidad 
	· Comodidad 
	· Calidad
	· Otros _____________


12.  ¿Cuál es el modo de ventas de sus productos?

	· Contado 
	· Crédito  
	· Permuta
	· Otros

    ________________


13. ¿Utiliza algún medio de transporte para la producción y/o comercialización de sus productos?

Sí ……………………      No ………………………  ¿Por qué? ………………………………………….......................
	Etapa de Producción
	Medio de transporte/Lugar de origen
	Etapa de Comercialización


	Medio de transporte/Lugar de origen

	
	
	
	


14.  ¿Cuál es la época o meses mas propicios para la venta de su producto?

	· Primavera
	· Verano 
	· Otoño 
	· Invierno 


15.   ¿Usted vende sus  prendas  artesanales?

	· Por unidad 
	· Por  docena  
	· Kilogramos
	· Por  cada 100 unidades
	· Otros


16.   El precio de venta está en función al:

        Diseño……………………...........…
Variedad………………………….   Tamaño……………………         
        Tipo de prenda………………….

17.      ¿Pertenece a alguna asociación de productores  de tejidos y/o prendas  artesanales?

	· Sí  (¿A cuál? y ¿Cuáles son los beneficios que le presta la asociación?)


	· No  (¿Por qué?)


BOLETA MAYORISTAS (Anexo 16)

DATOS GENERALES:

	Nombre: ………………………………………………………… No. de boleta: …………………..……       
Nombre del encuestador: …………………………………………Fecha: ………………………………...      

Dirección (Departamento, mercado):…………………………………………………………………....



1. ¿Quién le provee o vende el/ los productos?

Productor…………………..

Transportista
…………………………………….


2. ¿Sabes de dónde proviene el producto?

	Lugar
	Época
	Variedad
	Precio
	Unidad

	
	
	
	
	


3. ¿Según usted, cuáles son las mejores zonas productoras?

	Zona
	Época
	Variedad
	Precio (Categoría)

	
	
	
	


4. ¿Según usted, cuáles son las mejores zonas proveedoras?

	Zona
	Época
	Variedad
	Precio (Categoría)

	
	
	
	


5. ¿Cada qué tiempo compra? 

Semanal……………………….
Quincenal………………………. Mensual…………………………

6. ¿Cuántas unidades compra?

…………………………………………………………………………………………………………………………………………
7. ¿Cuáles son las épocas de mayor oferta? 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………
8. ¿Cuáles son las épocas de menor oferta?

…………………………………………………………………………………………………………………………………………
9. ¿Tiene algún tipo de relación con su proveedor?  

  Sí………………..    No………………     ¿Cuál?..................................................................
10. ¿Quién fija el precio?       Usted …………………………….          Proveedor ……………………………
11. ¿En qué modalidad realiza la compra?

Al contado
………………..  Al crédito………………………. (¿Qué plazos?.................................)

12. ¿Cuáles son las unidades que comercializa para la venta del producto?

	Unidad
	Precio
	Tiempo

	
	
	Mes
	mes
	mes
	mes
	mes
	Mes
	mes

	
	
	
	
	
	
	
	
	


13.  ¿Quiénes son sus mejores clientes?

Minoristas……….    Transformadores………….   Restaurantes …………. ……… 

Supermercados …….. ………… Tiendas …………..     Amas de casa ……………….

12. ¿Qué gastos realiza para mantener su negocio? 

Transporte: Camión (…………. Bs.)

Taxi ( ………….. Bs.)

Cargador:   ( ………….. Bs.)


Sereno ( …………… Bs.)

Sentaje:     mes……………


Patente:      año…………..      

13. ¿Cuál es el capital promedio para mantener  su negocio?

…………………………………………………………………………………………………………………………………………
14. ¿En su negocio, participa su familia?   

      Sí  …………………… No………………………………… 
      ¿Quiénes?.............................................
15. ¿En qué épocas tiene ganancia?

…………………………………………………………………………………………………………………………………………
16. ¿En qué épocas tiene pérdidas?

…………………………………………………………………………………………………………………………………………
17. ¿Tiene otros puntos de venta, aparte de  este?  

      Sí……………   No………………………….      ¿Dónde?.......................................................

18. ¿Usted realiza la clasificación para la venta  del  producto?  

      Sí………………………   No………………………… ¿Cómo?.......................................................
19. ¿Qué tipo de problemas tiene con los proveedores? 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………
BOLETA MINORISTAS (Anexo 17)

DATOS GENERALES:

	Nombre: …………………………………………………………… No. de boleta: ………………………       Nombre del encuestador:……………………………………… …… Fecha: …………….…………..….
Dirección (Departamento, mercado): ………………………………………………….…………………..


1. ¿Qué productos usted comercializa?

……………………………………………………………………………………………………………………

2. ¿Quién es su proveedor? 


    Mayorista………………..     Productor………. ……….
Transportista………………..

3. ¿En qué lugar compra?:
  Centros de abastos (ciudad)…………………  Mercados campesinos (municipal)…………………..

4. ¿Cada qué tiempo compra o se provee del producto? 
    Diario…………….
Semanal………………
Quincenal……………… Mensual……………………

5. ¿Qué volumen compra?   

	Producto
	Cantidad
	Unidad

	
	
	


6. La forma de pago por la compra del producto es:

    al contado……….
al crédito……….
ambos……….
por producto…………..

7. Para comprar el producto, usted: ¿realiza algún trato con su proveedor?  

    Sí …………………….   No …………………………………

   ¿Qué tipo de trato?

………………………………………………………………………………………………………………
8. ¿Qué tipo de puestos de venta tiene?

	Dirección
	Puesto fijo
	Puesto ambulante

	
	
	


9. ¿Cuáles son las unidades de venta que ofrece y sus precios?

	Unidad
	Precio

	
	

	
	


9. ¿Según su percepción, qué es lo que más exige un comprador?


Precio………………………..
Calidad
…………………
Cantidad………………………………………

10. ¿Cuáles son los gastos en que incurre? 

          Transporte: 

Taxi          ( ……………….. Bs.)

Cargador:  ( ……………….. Bs.)

Sentaje:    ( ……………….. Bs.)

Patente     ( ……………….. Bs.)

11. ¿Cuál es el capital promedio que maneja para su negocio?

……………………………………………………………………………………………………………………

12. ¿En su negocio, participa toda su familia?   

    Sí …………………….   No ………………………………… 
    ¿Quiénes?.....................................................................................

13. ¿Desde cuándo está en este negocio?

……………………………………………………………………………………………………………

14. ¿Quiénes son sus clientes?

    Revendedoras………………     Restaurantes ………………….   
    Amas de casa ………………………
Otros…………….

15. ¿Cómo oscila el precio del  producto durante el año?

	Mes
	Bs/unidad

	Enero
	

	Febrero
	

	Marzo
	

	Abril
	

	Mayo
	

	Junio
	

	Julio
	

	Agosto
	

	Septiembre
	

	Noviembre
	

	Diciembre
	


16. ¿Conoce el origen o de dónde proviene el producto?


    Sí …………………….  No ………………………………… 

     ¿De dónde?.....................................................................................

17.  ¿Según usted, dónde (departamento, localidad)  se produce el mejor producto?

……………………………………………………………………………………………………………………
BOLETA  CONSUMIDORES FAMILIARES (Anexo 18a)

DATOS GENERALES
	Nombre: ………………………………………        Fecha:………………………………………………
Zona:….…………………….…………………        Nombre del encuestador:…………………………
Sexo:  M ………………...… F ………………        No. de boleta:………………………………………
Municipio: ……………………………………………………


1. ¿Podría indicar el número de miembros que integran su familia? (incluye padres). De los cuales son:
	1. Bebes 0 – 3    ............................
	3. Adolescentes 11 – 18  .................

	2. Niños 4 – 10   ............................
	          4. Jóvenes      19 – 25   .................

	· 
	          5. Adultos      26 - >      ..................


2. ¿Su familia tiene el hábito de consumir productos x?

	   1. Sí……………………………………………….
	          2. No…………………………………………………..




3. ¿Por qué motivo no consumen? 
	· 1. No acostumbra
	· 4. No le gusta

	· 2. No accesible a su economía
	· 5. Otros

	· 3. Desconocimiento cualidades nutritivas


4. ¿Podría mencionar qué porcentaje del total de salario mensual destina su familia a la compra de productos x?

……………………………………………………………………………………………………………………
5.  ¿El producto  que usted consume es?:

· 1.fresco

· 2.Transformado  Procesado 

· 3. Ambas

6.  ¿Qué le gusta  del  producto en fresco?

	· 1. Higiene

	· 4.Sabor

	· 2. Natural
	· 5.Aporte Nutritivo

	· 3. Fresco
	· 6.Precio

	· 7. Otros..........................


7.  ¿Con qué frecuencia compra? 

Diario…………..
1 por semana…………..
 2 semana……….. 15 días………. Mensual…………

¿Podría indicar dónde realiza la compra, a qué precio lo obtiene y qué cantidad consume?

	Lugar de compra
	Cantidad
	Precio

	
	
	


8.  En el momento de realizar la compra del producto  ¿Quién toma los criterios de elección  para comprar?

Mujer…………………………………..
Hombre……………………………………………..
Ambos…………………………………
Toda la familia……………………………………
9.  En el momento de realizar la compra,  usted prefiere marcas:

Locales ………………………………..
Departamentales………………………………..
Ambos………………………………….
¿Por qué?............................................
..........................................................................................................
10. ¿Cuáles son los criterios de elección para la compra del producto? 

( por orden de prioridad)

	Características
	Variedad
	Color
	Tamaño
	Peso
	Precio
	Uso

	
	
	
	
	
	
	


11. ¿Conoce el origen de este producto?


       Sí…………………………    No……………………………… Dónde…………………………………………………

12.  ¿Qué derivados del producto conoce?

........………………………………………………………………………………………………………………
13.  ¿Tiene alguna preferencia para la compra de estos productos?

 (por orden de prioridad)

	Producto
	Uso y consumo
	Cantidad
	Precio
	Marca
	Envase
	Lugar de fabricación

	
	
	
	
	
	
	


14.  ¿De dónde compra?

Distribuidor……………………….......    Supermercado………………
Tienda 
……………………                                                                      Fábrica
 ……………………………..  
Otro …………………………………

15. ¿Qué cantidad compra y a qué precio?

	Producto
	cantidad
	Precio (Bs/unidad)

	
	
	


16.  ¿Con qué frecuencia compra y en qué épocas compra?

	Producto
	Frecuencia
	Época

	
	
	


17.   ¿Qué uso le da a estos derivados?

……………………………………………………………………………………………………………………

BOLETA CONSUMIDORES  PRODUCTOS ARTESANALES (Anexo 18b)
DATOS GENERALES:

	Nombre: ………………………………..       Fecha:……………………………...................
Zona:….…………………………………        Nombre del encuestador:…………...........….

Sexo:  M ………………… F …………         No. de boleta:…………………………………
Ocupación: …………………………………………



¿Por qué compra usted productos artesanales?  

..................................................................................................................................

1. ¿Normalmente, dónde compra usted este producto?

Mercados   ………….     Boutiques …………….     Ferias ……………..   Correo………….                            Tejedores artesanales (directo)……………     Otros…..............................................
2. ¿Qué tipo de producto artesanal compra, qué cantidad, a qué precio y cada qué tiempo?

    Producto   Cantidad    Precio/unit Bs                                Tiempo

	· 
	
	
	· Anual 
	· Semestral
	· Mensual 
	· Otros

	· 
	
	
	· Anual
	· Semestral
	· Mensual
	· Otros

	· 
	
	
	· Anual
	· Semestral
	· Mensual
	· Otros

	· 
	
	
	· Anual
	· Semestral
	· Mensual
	· Otros

	· 
	
	
	· Anual
	· Semestral
	· Mensual
	· Otros


3. Los tejidos y/o prendas artesanales que compra son de lana de :

	· Alpaca
	· Llama
	· Vicuña 
	· Oveja

	· Sintética
	· No conoce
	· Angora
	· Otros ……………….


4. De acuerdo a las prendas que compra, considera usted que el precio es: 
	· Muy alto
	· Alto
	· Regular 
	· Bajo


5. Usted prefiere comprar los tejidos y/o prendas artesanales del: 
	· Productor
	· Mayorista
	· Minorista
	· Otros


6. ¿Usted conoce el origen de los tejidos y/o prendas artesanales?

	· SI, Mencione donde  ....................................................................................................

	· NO, Mencione por qué................................................................................................


7. ¿Cuáles son los motivos que lo llevan a realizar la compra del producto?

	· Calidad
	· Precio
	· Ofertas temporales

	· Gustos
	· El origen del producto
	· Ocasiones estacionarias


8. Si tuviera que elegir entre los productos artesanales nacionales y/o extranjeros ¿Cuáles escogería usted y por qué?         

NACIONALES                                                                          EXTRANJEROS

	· SI
	· NO
	· SI
	· NO

	¿Cuáles? .................................................... .................................................................. ¿Por qué?................................................... .................................................................. ..................................................................
	¿Cuáles?..........................................................................................................................................

¿Por qué?.............................................................

......................................................................................................................................................


9. ¿Qué problemas cree usted que se presenta en los productos artesanales nacionales  y extranjeros?

     Nacionales


Extranjeros

	· De  diseño
	
	

	· De variedad
	
	

	· De precio
	
	

	· Otros
	
	


10. Enumere del 1 al 5 las siguientes características de ropa de vestir, considerando la importancia que le da a c/u de éstas, al momento de realizar su compra. 

Valores:
5= muy importante; 4= importante; 3= regular; 2= poco importante;                 1 = nada importante



Nacionales:

	Precio
	

	Calidad
	

	Disponibilidad
	

	Comodidad
	

	Variedad
	

	Moda
	




Extranjeros:




	Precio
	

	Calidad
	

	Disponibilidad
	

	Comodidad
	

	Variedad
	

	Moda
	


BOLETA CONSUMIDORES INTERMEDIOS GASTRONÓMICOS (Anexo 18c)
DATOS GENERALES:

	Nombre: ……………………………………………       Fecha:…………………………………………
Municipio:…………………………………………..      No. de boleta:………………………………       Dirección:…………………………………………..      Nombre del encuestador:………………


1. Tipo de negocio   

      Restaurante ………. Comedor ………….  Hotel ……………  Pensión …………  Broastería …….......

2. ¿Consume el producto?

 


     Sí
…………………….
No   ………………………………..

3. ¿Dónde lo compra, qué cantidad, con qué frecuencia y a que precio? 

	Lugar de compra
	Cantidad
	Frecuencia
	Precio

	
	
	
	


4. ¿Qué criterios de elección practica para la compra del producto?

	Características
	Variedad
	Color
	Tamaño
	Peso
	Precio
	Uso

	
	
	
	
	
	
	


5. ¿Qué usos le da al producto?

............................................................................................................................................
6. ¿Quiénes son sus proveedores?  

Mayoristas………….Minorista………………. Transformador………………   Productor………….……..
7. ¿Dónde ubica a sus proveedores?

	Tipo de proveedor
	Lugar de compra (dirección)

	Mayorista
	

	Minorista
	

	Transformador
	

	Productor
	


8. ¿En qué época compra más este producto?

……………………………………………………………………………………………………………………
9. ¿Conoce de dónde proviene el producto?

    Sí…………………….   Dónde…………………………………       No……………………………………
10. ¿Qué  derivados del producto conoce?

……………………………………………………………………………………………………………………
11. ¿Tiene alguna preferencia para la compra de estos productos? (por orden de prioridad)

	Producto
	Uso y consumo
	Cantidad
	Precio
	Marca
	Envase
	Lugar de 
Fabricación

	
	
	
	
	
	
	


12. ¿Dónde los compra?

       Distribuidor…………..Supermercado………….Tienda………….  Fábrica………. Otro……………

13. ¿Qué cantidad compra y a qué precio?

	Producto
	Cantidad
	Precio (Bs/unidad)

	
	
	


14. ¿Con qué frecuencia y en qué épocas compra?

……………………………………………………………………………………………………………………
15. ¿Qué uso le da a estos derivados?

……………………………………………………………………………………………………………………
BOLETA  TRANSFORMADORES  (Anexo 19)

DATOS GENERALES:

	Nombre del propietario: ………………………………………………………………………………….     Distrito:…………………………………………  Nombre de la empresa:………………………………
Comunidad: …………………………………… Nombre del encuestador:…………………………….
Fecha: ………………………………………      No. de Boleta:……………………………………….


1. ¿Qué productos transforma?

	Productos transformados
	Producto (materia prima)

	A
	

	B
	

	C
	

	D
	


2. ¿Cuáles son las características que debe cumplir el producto para ser procesado?

……………………………………………………………………………………………………………………
3. ¿En qué épocas realiza ésta labor?

……………………………………………………………………………………………………………………
4. ¿De dónde se provee de la materia prima?

    Local:………………………   Provincial:…………………..   Departamental:………………

5. ¿Qué  cantidad de materia prima transforma?

……………………………………………………………………………………………………………………
6. ¿Cuáles son los procesos de la transformación?

……………………………………………………………………………………………………………………
7. ¿Cuánto tiempo tarda en transformar su producto?

……………………………………………………………………………………………………………………
8. ¿Dónde realiza la transformación?

……………………………………………………………………………………………………………………
9. ¿Qué tipo de envases usa para vender su producto?

……………………………………………………………………………………………………………………
10. ¿Dónde vende su producto?

……………………………………………………………………………………………………………………
11. ¿En qué épocas vende sus productos?

……………………………………………………………………………………………………………………
12. ¿Cuáles son sus mejores mercados para la venta de sus productos?

……………………………………………………………………………………………………………………
13. ¿Qué medio de transporte utiliza para comercializar sus productos?

……………………………………………………………………………………………………………………
14. ¿Quiénes son sus clientes?

     Mayoristas………………….
Minoristas………………… Consumidores…………………………

15. ¿Qué volumen vende y a qué precio?

	Producto
	Volumen
	Precio

	
	
	


16. ¿Hasta dónde llegan sus productos?

Municipal………………….  Departamental……………………… Internacional…………………

17. ¿Qué estrategias utiliza para la distribución de sus productos?

	Dirección
	Puesto fijo
	Puesto ambulante

	
	
	


18. ¿Qué medios de comunicación utiliza para promocionar sus productos?


Radial
.............
TV................
Periódico…………………Volantes………………….Ninguno………………

19. ¿De su familia, quiénes se dedican a la comercialización de los productos transformados?

……………………………………………………………………………………………………………………

 20. ¿A qué tipo de  servicios accede?

	Etapas
	Servicio financiero/quién
	Servicio técnico/quién

	Provisión de insumos
	
	

	Producción
	
	

	Comercialización
	
	

	Transporte
	
	


BASE DE DATOS (Anexo 20)
	COMPOSICIÓN DEL HATO LECHERO

	BOLETA
	NOMBRE
	DISTRITO
	COMUNIDAD
	No. DE BUEYES
	'VACAS EN

PRODUCCIÓN
	VACAS

SECAS
	No. de

vaquillonas
	No. de

terneras
	No. de

toros
	total

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	COMPOSICIÓN DE RAZAS
	INDICE DE PARICIÓN
	TIEMPO DE ORDEÑA

	Raza holstein
	Raza mestizo
	Raza criollo
	Total
	1 Año
	1.5 Años
	2 Años
	5 meses
	7 meses
	10 meses
	mayores a 10 meses

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	litros de leche/vaca/día
	calendario de vacunación y desparasitación

	menor a 5 lt
	5 a 10 litros
	10 a 20 lt
	20 a 25 lt
	mayor a 25 lt
	producción de leche/familia
	Produción Litros.
	si
	no
	cal vac.

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	    Conoce vacunas
	Destino de la leche

	si
	no
	Conoce vacunas
	Quesillo
	Entrega a pil
	Entrega ILVA
	Otros
	Destino producción

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


MATRIZ DE ELABORACION DE BOLETAS DE PREGUNTAS BASICAS (Anexo 21)

	Variable
	Proveedores
	Producción
	Mayoristas
	Minoristas
	Transformadores
	Consumidores

	Cualitativas
	- Productos

- Servicios

- Épocas

	- Variedad

- Procesos

-Mano de obra

- Problemas

- Destino de la  producción

- Mercados


	- Dónde están ubicados

-Procedencia del producto

- Época

- Frecuencia

-Relaciones con el proveedor


	-Donde están ubicados

-Procedencia del producto

-Época

-Frecuencia

-Tipos de clientes


	-Tipo de materia prima

-Época de compra

-Productos en que se transforman

-Clientes
	a) Intermedios:

· Épocas

· Frecuencia

· Precio

· De donde compra

· Origen

· Porque le gusta el producto

b) familiares:

· Épocas

· Frecuencia

· Precio

· De donde compra

· Origen

· Porque le gusta el producto

	Cuantitativas
	Precio

Cantidad


	Superficie

Rendimiento

Costos de producción

Unidades de venta

Precios de venta
	Cantidad

Precio

Unidad de venta

Precios


	Cantidad

Precio de compra

Unidad de venta

Precios de venta


	Precio de compra


	


CATEGORIZACIÓN DE LA TIPOLOGIA DE PRODUCTORES (Anexo 22)

A MANERA DE EJEMPLO:
	1 CONCEPTO
	

	Criterios principales
	

	Sistema de ordeña
	Mecanizado
	Manual

	Tipo de finca
	Lechería especializada
	Doble propósito
	Lechería especializada
	Doble propósito

	Destino / producción
	Industria
	Tra. Arte
	Fresco
	Industria
	Tra. arte
	Fresco
	Industria
	Trans. arte
	Fresco
	Industria
	Trans. artes
	Fresco
	Autocons.

	Crit.. de  calificación
	

	Comunidades
	A, C
	A, C, 
	No
	A, C
	A, C
	No
	A, B, C, D, E
	A, B, C, D, E
	No
	A, B, C, D, E
	A, B, C, D, E
	A, B, C, D, E 
	A, B, C, D, E 

	Tenencia de tierra
	> 100
	> 100
	No
	50-120
	50-120
	No
	26-120
	26-120
	No
	26-100
	26-100
	50-100
	20-50

	% terreno / potrero
	71 %
	71 %
	No
	71 %
	71 %
	No
	72 %
	72 %
	No
	72 %
	72 %
	66 %
	66 %

	Preparación / terreno
	Mecaniz.
	Mecaniz.
	No
	Mecaniz.
	Mecaniz.
	No
	Manual Mecanizado
	Manual Mecanizado
	No
	Manual
	Manual
	Manual
	Manual

	Carga animal
	1,6
	1,6
	No
	1,6
	1,6
	No
	1,3
	1,3
	No
	1,3
	1,3
	0,7
	0,7

	Razas de ganado
	1
	1
	No
	5,6
	5,6
	No
	2 y 11
	2 y 10
	No
	5,6
	8,3,5,6
	3,5,6,8,9
	3,6,8,10

	Tipo de alimentación 
	Balanc

Forraje
	Balanc

Forraje
	No
	Balanc

Suplemen

Forraje
	Balanc

Suplem

Forraje
	No


	Suplemento

Forraje
	Suplemento

Forraje
	No
	Suplemento

Forraje
	Suplemento

Forraje
	Suplemento

Forraje
	Forraje

	Tipo de forrajes
	Pastoreo
	Pastoreo
	No
	Corte

Pastoreo
	Corte

Pastoreo
	No
	Corte

Pastoreo
	Corte

Pastoreo
	No
	Corte

Pastoreo
	Corte

Pastoreo
	Corte

Pastoreo
	Pastoreo

	No.  de ordeñas/ día
	2
	2
	No
	2
	2
	No
	1
	1
	No
	1
	1
	1
	1



	Tipo de reproducción
	I. A.

M.C.
	I.A.

M. C.
	No
	I. A.

M. C.
	I. A.

M. C.
	No
	I. A.

M. C.
	I. A.

M. C.
	No
	M.C.
	M. N.

M. C.
	M. N.

M. C.
	M. N

M. C.



	No. Cab. / productor
	115-400
	115-400
	No
	115-330
	115-330
	No
	45-230
	45-230
	No
	23-100
	23-100
	20-45
	20-45

	  No.  Cab. En producción


	35-120


	35-120
	No
	35-100
	35-100
	No
	13-70
	13-70
	No
	7-30
	7-30
	6-13
	6-13

	Prod. día / productor
	 >251
	 >251
	No
	 401-500
	401-500
	No
	51-250
	51-250
	No
	51- 250
	51- 250
	26- 50
	26- 50

	Prod.  Lts./ día/ vaca
	15
	15
	No
	15
	15
	No
	8
	8
	No
	8
	8
	4
	4

	Costos de producción
	1,03
	1,03
	No
	1,03
	1,03
	No
	0,93
	0,93
	No
	0,93
	0,93
	0,57
	0,57


Fuente: Sondeo Eslabón Productores


Elaboración: CDV de la Leche

ÍNDICE

DOCUMENTO CADENAS DE VALOR (Anexo 23)

INTRODUCCIÓN
   


Capítulo I: COMPETITIVIDAD PRODUCTIVA

1. Producción de leche a nivel mundial
 

2. Producción de leche a nivel nacional
    

3. Producción de leche a nivel departamental   

4. Producción de leche a nivel mancomunidad Sara-Ichilo

Capítulo II: VISIÓN SISTÉMICA DE LA CADENA DE VALOR DE LA LECHE

1. Caracterización de la lechería en la mancomunidad  Sara-Ichilo

a.
Ubicación de los cinco municipios    

b.
Producción lechera en la zona

c.
Valor de la producción
  

i.  Movimiento económico
  

2. Descripción del sistema de producción 

       a.  Análisis de la producción forrajera
  

             i.
Tenencia de tierra
  

             ii.
Superficie destinada para potreros
  

             iii.
Carga animal
  


Rotación de potreros
  

             iv.
Variedades forrajeras
  

             v.
Sistema de preparación del terreno
  

        b. Análisis de la producción lechera
  

             i.
Niveles de producción
  

             ii.
Rendimientos
  

             iii.
Razas
  

             iv.
Reproducción animal
  

              v.
Sanidad animal
  

             vi.
Alimentación
            
3. Análisis financiero
  

      a.  Detalle de los costos
  


i.
Establecimiento de potreros


ii.
Alimento suplementario


iii.
Productos veterinarios
  


iv.
Mano de obra 
  


v.
Imprevistos
  

4. Destino de la producción

5.  Estrategias de comercialización
  

        a.  Para el pequeño productor
  

        b.  Para el mediano productor
  

        c.  Para el productor grande

        d.  Centros de acopio en la mancomunidad
  

             i. Requisitos para la implementación de un centro de acopio IPILCRUZ

6. Transformación
  

a.
Antecedentes de la industria lechera
  

b.
Capacidad instalada y utilizada
   

c.
Leche industrializada a nivel nacional
  

d.
Plantas industrializadoras de leche en el Departamento de Santa Cruz

e.
Recolección de leche fresca por la industria, en el Departamento de Santa Cruz

f.
La producción distribuida con destino a la transformación en la mancomunidad Sara –   Ichilo
 

g.
Flujo de comercialización de la industria  

7. Actores de la comercialización


a.
Mayoristas 
    



i.
Mayoristas de leche fresca 
  



ii.
Mayoristas de leche procesada 
  


b.
Minoristas 
  



i.
Productos más ofertados 
  



ii.
Minoristas de leche fresca 
  



iii.
Marcas más compradas por los minoristas 
  



iv.
Lugar y frecuencia de compra de los minoristas 
  



v.
Volúmenes de compra de leche procesada  



vi.
Subproductos lácteos 
  


c.
Sistemas de comercialización de la leche 
  

              i.
De primer nivel 
  

              ii.
De segundo nivel 
  

              iii.
De tercer nivel 
  


d.
Márgenes de comercialización 
  



i.
Leche fresca 
  


e.   Oferta de los principales productos lácteos en el  mercado de Santa Cruz

8. Eslabón consumidores finales
  

a.
Consumo de leche (Sí / No) 
  

b.
Tipo de leche que consume
  

c.
Características de incidencia en la compra 
  

d.
Decisión de compra de la leche 
  

e.
Mayores consumidores de leche 
  

f.
Lugar de adquisición del producto 
  

g.
Consumo – otros tipos de leche 
  

h.
Consumo – derivados lácteos 
  

i.
Tipo de envase que le gustaría 
   

j.
Demanda de leche en el mercado
  

k.
Consumo percápita de leche 
  

9. Consumidores gastronómicos 
  


a.
Tipos de leche 
  


b.
Forma de adquisición de la leche y precio 
  


c.
Preferencia de algunas marcas 
  


d.
Características que influyen en el momento de la compra

        e.
Frecuencia de la compra y cantidades 
  

        f.
Productos elaborados a base de leche 
  

        g.
Servicios adicionales y/o descuentos 
  

10. Modelación de la cadena de valor de la leche
  

11. Ambiente institucional  

Capítulo III: VISIÓN SEGMENTADA DE LA CADENA DE VALOR DE LA LECHE

1.  Tipología de consumidores 
  

2.  Tipología de minoristas de leche 
  

        a.   Grandes 
  

        b.   Medianos 
  

        c.    Pequeños 
  

3. Tipología de transformadores de leche 

4. Tipología de productores de leche 
 

       a.  Pequeño productor 
 

       b.  Mediano productor 
 

       c.  Productor grande 
 

5.  Tipología de proveedores de bienes y servicios 

         a. Proveedores potenciales 

         b. Proveedores reales 

         c. Tipo de oferta 


i.
Proveedores mixtos 


ii.
Proveedores especializados 

         d. Proveedores según el producto ofertado 


i.    Proveedores de semillas forrajeras 


ii.   Proveedores de productos veterinarios 


iii.   Proveedores de alimentos balanceados 


iv.   Proveedores de maquinaria agrícola 


e.
Modalidad de pago 


f.
Época de mayor demanda 


g.
Cursos de capacitación 


h.
Flujo de comercialización de los proveedores

Capítulo IV: VISIÓN PROSPECTIVA DE LA CADENA DE VALOR DE LA LECHE.

1. Identificación de los factores críticos de la cadena

Capítulo V: PROPUESTAS

1.   Introducción

2.   Bloque de producción

         a.   Formación técnica a productores de interés y establecimiento de fincas de  

               intensificación lechera

         
i.   Objetivo general


         
ii.   Objetivos específicos

         

iii.
Ubicación

         

iv.
Inversiones

         

v.
Fuentes de financiamiento


b.
Dotación de animales para el sector lechero, a través de fondos rotatorios



i.
Objetivo general



ii.
Objetivos específicos



iii.
Ubicación

         

iv.
Inversiones


c.
Capacitación a productores de leche



i.
Objetivo general 



ii.
Objetivos específicos 

         

iii.
Ubicación 

        

iv.
Inversiones 

2.   Bloque de servicios 


         a.
Guía pecuaria



i.
Objetivo general 

       

ii.
Objetivos específicos 



iii.
Alcance 

    

iv.
Inversiones 

         b.
Censo lechero

       

i.
Objetivo general 

      

ii.
Objetivos específicos 

       

iii.
Ubicación 

       

iv.
Inversiones 

         c.   Crédito para veterinario móvil 

       

i.
Objetivo general 

        

ii.
Objetivos específicos 



iii.
Ubicación 

        

iv.
Inversiones 

3.  Bloque de transformación

         a.
Municipio de “San Carlos”

         b. 
Municipio de “Santa Rosa” ( El Chore )

         c.
Municipio de “Buena Vista” ( Caranda )

         d. 
Municipio de “Yapacaní” ( El Cóndor )

4.  Bloque de Comercialización

         a.
Estrategia Comercial para los productos lácteos “La Purita”

        

i.
Objetivo general

       

ii.
Factores que influyen de forma negativa en el consumo de leche



iii.
Desarrollo de la Estrategia de Comercialización





Mercado objetivo 





Mezcla comercial 





Medios de apoyo para la estrategia comercial





Cuantificación de la estrategia propuesta

GLOSARIO DE CONCEPTOS BÁSICOS PARA EL ESTUDIO DE CADENAS DE VALOR (Anexo 24)
A.
VISIÓN SISTÉMICA
Actores institucionales. Se distinguen dos tipos de actores; en primer término, los actores institucionales públicos, como el Gobierno Municipal y la Prefectura y, en segundo lugar, los actores institucionales privados: Instituciones para el Desarrollo (IPDs) y Organizaciones no Gubernamentales (ONGs). 

Actores sociales de una cadena. Los conjuntos de actores sociales se involucran en los diferentes eslabones interactivos de una cadena productiva,  tales comos sistemas productivos agropecuarios y agroforestales, proveedores de servicios e insumos, industrias de procesamiento y transformación distribución y comercialización; además de consumidores finales  de producto y subproductos de la cadena.

Así, una cadena productiva está conformada por una red de actores económicos, que centran sus actividades en la producción de un producto o servicio. Generalmente, dicha cadena involucra desde actores relacionados con la producción de materias primas hasta actores que transforman y hacen llegar al consumidor los productos o servicios.  

Agro-negocio. Es el conjunto de las operaciones de producción, procesamiento, almacenamiento, distribución y comercialización de insumos y productos agropecuarios y agroforestales, incluyendo servicios de apoyo (asistencia técnica, crédito, etc.).   

Por tanto, es la unidad de decisiones que cambia recursos naturales, humanos, capital, conocimiento, tecnología e información para dedicarlos a producir bienes de origen agroforestal, animal y/o la transformación de los mismos en bienes intermedios o de consumo final, para un mercado determinado y dentro de una operación rentable. 

Análisis de factores críticos.  Para analizar estos factores se debe:


Definir criterios de desempeño de la cadena productiva (eficiencia, calidad, competitividad, equidad, sostenibilidad).


Analizar  flujos, tanto de materiales y capital, como de procesos internos de la cadena productiva.


Identificar, basados en el análisis “cuellos de botella”, el desempeño de la cadena productiva.


Cuantificar la tendencia histórica de cada factor crítico, en los últimos 5 a 10 años.


Caracterizar las principales fuerzas impulsoras y restrictivas, que actúan, o que pueden actuar, sobre cada factor crítico.

Análisis de la demanda.  Este análisis tiene por objeto demostrar y cuantificar la existencia, en lugares geográficamente definidos, de individuos o entidades  organizadas, que son consumidores o usuarios, actuales o potenciales, del bien o servicio que se piensa ofrecer. 

Asociación.  Es un grupo voluntario, organizado sobre la base de características comunes, para compartir los costos de producción y los beneficios de un bien exclusivo.

Cadena de Valor.  Es una técnica de análisis, original de M. Porter, que tiene como fin obtener ventaja competitiva. Este análisis refleja esencialmente un incremento teórico  del valor sobre y por encima del costo inicial. Generalmente, se supone que este valor debe ser superior a los costos acumulados, que se han “agregado” a lo largo de la etapa del proceso de producción. Las actividades del valor agregado real (AVAR) son aquellas que, vistas por el cliente final, son necesarias para proporcionar el rendimiento que el cliente está esperando.

Es una forma de análisis de la actividad de un negocio, rubro o sector, mediante la cual se descompone en sus partes constitutivas, buscando identificar fuentes de ventaja competitiva en aquellas actividades generadoras de valor y consecuentemente buscar un mejor desempeño.

Cadena productiva. Es un conjunto de actores sociales que realizan acciones y procesos económicos interrelacionados a la generación de un bien o servicio para satisfacer las necesidades de un consumidor.  La cadena productiva está compuesta por: 1) Consumidores finales, 2) Actores sociales relacionados al sistema de distribución y comercialización, 3) Actores sociales relacionados a las industrias de procesamiento y transformación, 4) Actores sociales relacionados a los sistemas productivos y 5) Sistemas de proveedores.

La cadena se desempeña en un ambiente institucional, en un ambiente organizacional, en una región económica y es influida por factores fortuitos.

Son modelos mentales,  es decir, construcciones conceptuales que permiten “dar sentido” a la realidad y ordenarla con un propósito. En términos prácticos,  estos conceptos permiten analizar sistemas agro-alimentarios, sistemas industriales y también sistemas económicos.

Cadena productiva agropecuaria.  Conjunto de componentes interactivos, que  comprende los proveedores de servicios e insumos, los sistemas productivos agropecuarios y agroforestales, el procesamiento y la transformación, la distribución y la comercialización, y, por último los consumidores finales de productos y subproductos.

Competitividad. Es la capacidad de competir.  Así, las cadenas de valor de una región compiten con cadenas similares de otras regiones. Básicamente, esta competencia es por la participación en los mercados actuales y por las oportunidades de mercado futuras. 

Es la adecuación de la estructura productiva de un país o empresa para producir, con máxima calidad, al menor costo y con el mejor servicio al cliente, lo que se traduce en un fuerte dinamismo y capacidad de incrementar, sostenidamente, su desempeño en el mercado. 

La competitividad está determinada por una serie de elementos ubicados en diferentes ámbitos. Estos elementos son:


Las políticas de gobierno, correspondientes al ámbito nacional.  


Los factores fortuitos, también en el ámbito nacional. 


Los factores locales, en términos de cantidad y calidad,  en el ámbito regional. 


Las condiciones de la demanda, en términos de localización, tamaño, crecimiento, acceso, y naturaleza de los clientes-demandantes; dichas condiciones se encuentran, asimismo, en el ámbito regional.


La condición específica de la cadena productiva, en términos de eficiencia de los procesos de generación de valor y de innovación; condición ubicada en el ámbito de la cadena de valor.


En los mismos términos, las condiciones específicas de los eslabones conexos y de apoyo, las cuales pertenecen, igualmente, al ámbito de la cadena de valor.

Competitividad Sistémica.  Reconoce la diferenciación de cuatro niveles analíticos distintos (meta, macro, meso y micro económicos). 

Componentes externos de una cadena:

Componente ambiental: Se refiere  a todas relaciones  que se dan  entre el grupo y los recursos naturales. Tales como  limitaciones  y potencialidades del ecosistema, recursos renovables y  no renovables, etc.


Componente cultural. Considera esencial el respeto a la identidad cultural del grupo, dentro de un mundo que está en permanente cambio.


Componente económico: Comprende la autosuficiencia alimentaria, la generación de excedentes, la diversificación económica, el mantenimiento de las inversiones  y el mejoramiento de las bases productivas.


Componente organizativo: Comprende las formas organizativas locales  y el fortalecimiento de su capacidad de gestión,

negociación  y dialogo con otras instancias y organizaciones, que operan en ámbitos diferentes. 


Componente social: Abarca el conjunto de tensiones existentes entre los  distintos grupos sociales, como género y generación, por ejemplo,  y el nivel de equidad en el uso y acceso a los servicios básicos y a  los recursos naturales.


Componente tecnológico: Contiene los conocimientos, que sólo  pueden ser enriquecidos a través de diálogo tecnológico de saberes.

Comportamiento del consumidor. Puede definirse como la conducta que los consumidores  adoptan al buscar, comprar, usar, evaluar y disponer de los productos, servicios e ideas que esperan que satisfagan  sus necesidades.

Costo. Es todo  dinero que se usa para producir y vender un producto u ofrecer un servicio en un negocio o empresa.

Costos directos. Son los costos tangibles, que se relacionan directamente a la producción o venta de un producto específico, por ejemplo, adquisición de materias primas.

Costos indirectos.  Son los que se pagan para mantener un negocio, por ejemplo, alquiler, transporte, reparaciones, etc.

Datos primarios. Información que es reunida a través de encuestas, cuestionarios, observación, o experimentación para un  proyecto específico de investigación.

Datos secundarios.  Datos que han sido recolectados por razones distintas a las del proyecto específico de investigación actual.

Demanda. Cantidad de una mercancía que los consumidores desean y pueden comprar a un precio dado, en un periodo determinado.

Desarrollo institucional.  Es la capacidad para emprender procesos dinámicos de cambio, que transformen  los gobiernos locales, diversifiquen la sociedad civil y la economía, e involucren a todos los actores, sin ninguna discriminación, y hagan un uso eficiente de los recursos.   Consiste en integrar una institución local, capaz de movilizar información y capital social, a instituciones más amplias, que puedan acceder al mercado y al Estado.

Desempeño. Es la capacidad que tiene un sistema para transformar insumos en productos. Esta capacidad puede ser medida en relación a la competitividad, eficiencia, calidad, sostenibilidad u otro atributo de comportamiento del  sistema. 

Directorio  Local  de Promoción Económica (DILPE).  Es un espacio de diálogo y concertación entre el sector público y privado, es decir entre productores, sociedad civil, instituciones, organizaciones no gubernamentales, empresas y gobierno municipal.

Diseño de políticas. Consiste en movilizar y empujar las habilidades de los agentes, para tomar ventaja de la información y del capital social local, con el fin de  organizar respuestas y generar  innovaciones locales, favoreciendo a la mejora del comportamiento cooperativo y a la efectividad de la cooperación.
Eslabón. Cada grupo de actores (proveedores, productores, procesadores, mayoristas, minoristas y consumidores) constituye lo que se conceptualiza como eslabones de la cadena. Estos eslabones cumplen diversas actividades como la provisión de bienes y servicios, la producción primaria, la transformación, la comercialización y el consumo.

De esta manera, un eslabón de la cadena está conformado por un grupo de actores económicos que realizan actividades similares, tienen  procesos de generación de valor similares, poseen derechos propietarios sobre un producto o servicio en un estado de valor definido, transfieren este producto a los mismos clientes y reciben insumos de los mismos proveedores.

En los eslabones de una cadena productiva se distinguen:  


El mercado consumidor compuesto por los individuos que consumen y pagan por el producto final.


La red de mayoristas y minoristas.


La industria de procesamiento y/o transformación del producto.


Las propiedades agrícolas, con sus diversos sistemas productivos agropecuarios.


Los proveedores de insumos (abonos, agro-tóxicos, máquinas, equipamientos, e  implementos agrícolas, asistencia técnica y  otros servicios).

Estrategia.  Habilidad de dirigir operaciones, tales como la determinación de los propósitos fundamentales a largo plazo, los objetivos de una empresa, la adopción de los cursos de acción y la asignación de los recursos necesarios para alcanzar estos objetivos. 

Estudio del comportamiento del consumidor.  Es un análisis de la forma en la que los individuos toman decisiones para gastar sus recursos disponibles (dinero, tiempo, esfuerzo) en artículos relacionados  con el consumo. El estudio incluye factores como: qué compran, por qué lo compran, cómo lo compran, cuándo lo compran, dónde lo compran y con qué frecuencia lo compran.

Flujo. Los diferentes segmentos de los diferentes eslabones se relacionan en la forma de flujos de determinados recursos. Los flujos más importantes de la cadena son los flujos de dinero/recursos que provienen de los consumidores o demandantes y los flujos de productos/servicios que provienen de los productores de materia prima.

Fuerza impulsora. Es cualquier fenómeno, variable o estructura que afecta  de  forma positiva el desempeño de un factor crítico.

Fuerza restrictiva.  Es cualquier fenómeno, variable o estructura que afecta de forma negativa el desempeño de un factor critico.

Institución en la dimensión local.  Es el acercamiento claro a las condiciones  y el contexto requerido para alcanzar un crecimiento y una dinámica continua de cambio y progreso, que sea apropiada para los ciudadanos, en un ambiente de democracia política y económica.

Inversión. Es el alquiler de recursos o medios de producción, a fin de obtener algunos beneficios durante un periodo razonablemente largo de tiempo. Las inversiones pueden ser públicas, privadas o una combinación de ambas.

Inversión pública. Recursos públicos  para la formación, obtención o desarrollo de capital/bien/servicio público.

Inversión privada. Es la aplicación de recursos privados con el objetivo de maximizar su retorno a la inversión.

Manejo de Sistemas Productivos.  Consiste en:


Maximizar la producción biológica y/o económica.


Minimizar costos.


Maximizar la eficiencia del sistema productivo, para determinado escenario socioeconómico.


Lograr determinados patrones de calidad.


Garantizar la competitividad del producto.

Mercado.  Es una organización en que compradores y vendedores, de un determinado bien o servicio, entran en contacto directo unos con otros, con el objetivo de comprar y vender. Sin embargo, el mercado no necesariamente esta delimitado por un espacio geográfico.

Modelo.  Es una representación esquemática y simplificada de la realidad, a objeto de facilitar su comprensión.

Normas. Son pautas que regulan la conducta de los agentes de  un sistema.

Objetivos del análisis de la cadena productiva Estos objetivos son:

1.
Eficiencia.  La eficiencia de un sistema se mide por la relación entre el producto del sistema y los insumos necesarios para la producción de ese producto. 

2.
Sostenibilidad.  Es la capacidad de un sistema productivo, que puede ser agropecuario

o agroforestal, de mantener un determinado patrón de eficiencia y calidad a lo largo del tiempo.

3.
Calidad.  Consiste en las propiedades y características de un producto, servicio o proceso, que contribuyen a la satisfacción de las necesidades explícitas o implícitas de los clientes intermedios y finales de una cadena productiva y de sus actores sociales.

4.
Equidad. Es el balance en la apropiación de los beneficios económicos, generados a lo largo de la cadena productiva por sus grupos de actores sociales o, internamente, entre los individuos y organizaciones de un segmento de la cadena productiva.

Oferta.  Es poner a disposición, en un mercado, bienes y servicios para su posible adquisición o contratación por la parte demandante. La oferta representa, en el mercado, el factor cuantitativo de la economía.

Principios teóricos del enfoque sistémico. Los conceptos de cadenas productivas agropecuarias y sistemas productivos, son derivados  directamente del enfoque sistémico, se identifican tres principios teóricos:


El enfoque sistémico




La segmentación de mercados




Visión prospectiva  

Problema.  Un problema es una situación que genera  una necesidad  que, además de estar identificada, genera, también, una demanda de solución y se define al  establecer, claramente, cómo altera dicha situación.

Rentabilidad.  Es la razón de ser de la empresa. Indica el retorno que los propietarios perciben a cambio de la inversión, riesgo y esfuerzo desarrollado. Es la medida de éxito económico desde el punto de vista de la economía de mercado. 

Sistema. Conjunto o colección de cosas conectadas o relacionadas de tal manera que forman o actúan como una unidad, como un todo. Estos elementos se integran en interacción dinámica en función de un objetivo.  Existe,  entre las partes de un sistema, un conjunto de relaciones, unas veces de complementariedad y otras de equilibrio, que es el que hace posible el funcionamiento del sistema.

Sistema de inversión privada. Está  conformado por diferentes componentes interrelacionados, como:


Sistema primario: compuesto por recursos no renovables (sistema minero, sistema de hidrocarburos), y recursos renovables (sistema agrícola, sistema forestal).


Sistema secundario: conformado por las diferentes industrias: minera, del gas, del petróleo, madereras y  agroalimentarias.


Sistema terciario: son los servicios de hotelería y comercio.

Sistema de inversión  pública.  Está de acuerdo a criterios geopolíticos, geoecológicos (macro ecosistemas) y sectoriales (social, económico y medio ambiente).

Sistema de valor. Un sistema de valor, considera que el negocio está inmerso en un conjunto complejo de actividades, ejecutadas por un gran número de actores diferentes. 

Sistema económico de la región. Es donde los factores regionales impulsan al desarrollo de capitales.  Estos capitales son: humanos, socioculturales, económico-financieros, naturales y medio ambientales, institucionales, organizacionales y tecnológicos.

Sistema geopolítico. Conformado por: departamentos, prefecturas, provincias, subprefecturas, municipios, gobiernos municipales, cantones.

Sistema natural.  Es un conjunto de elementos bióticos y abióticos, interactuando mediante un flujo de energía, manteniendo un permanente  intercambio con su medio ambiente.  Conjunto formado por los componentes suelo, agua, vegetación atmósfera y población animal en constante intercambio de materia y energía.

Sistema productivo.  Un sistema productivo es un conjunto de conocimientos y tecnologías, aplicados a una población de vegetales o animales, en determinado medio ambiente, de utilidad para el mercado consumidor.

Sistema regional. Es un espacio físico con características distintivas como: geográficas, ecológicas, políticas, económicas, sociales, culturales, religiosas.

Solución.  Es desarrollar un plan, un método, una prescripción para satisfacer alguna necesidad o actuar sobre un problema, con una combinación de ideas ya existentes.  Así, la identificación del o de los problemas generados por una política pública es el procedimiento clave para poder iniciar  un  proceso de elaboración de una solución.

Sostenibilidad institucional. Se logra cuando un proyecto o programa es gerenciado y ejecutado por el  gobierno local y/o las organizaciones, de una manera eficiente y relativamente  autónoma y en unas condiciones mínimas de estabilidad y de confianza.

Territorio. Relaciones y procesos entre comunidades y medio ambiente que habitan, suma y síntesis de encadenamientos.

Ventaja Comparativa. Indica la mayor eficiencia productiva de un sistema, con relación a otros; es, pues, la mayor calidad de un producto, con relación a otros productos, originados en otros sistemas.

B. 
VISIÓN SEGMENTADA
Segmento. En mercadeo, los segmentos son  divisiones en las que se agrupan  individuos del mercado, de forma teórica, de acuerdo a ciertos comportamientos similares que tienen ante un producto, bien o servicio, es decir, demandas similares y ofertas similares, y de acuerdo, igualmente, a las diferencias, en estos aspectos, con otros segmentos.

C. 
VISIÓN PROSPECTIVA
Desarrollo del  producto.  Consiste en producir nuevos productos para nuevos mercados.

Etapas del diagnóstico. El proceso de diagnóstico comienza por una caracterización de la cadena productiva; posteriormente, se realiza una modelación de esta cadena; luego, un análisis de materiales y de capital, así como de entradas y salidas, además de un análisis de procesos internos, en los  segmentos de dicha cadena productiva; seguidamente, se identifican y priorizan factores críticos, para continuar con una cuantificación de la tendencia histórica de cada uno de estos factores, y, finalmente, identificar las principales fuerzas impulsoras y restrictivas.

Marcos conceptuales del análisis prospectivo.  Son los conceptos sistémicos del entorno, factores críticos, fuerzas impulsoras y fuerzas restrictivas, aplicados al proceso  del cambio institucional. 

Principales herramientas.  Para el análisis prospectivo  son:


Método Tendencial. El futuro es parecido al pasado. En este caso, se utilizan técnicas de previsión o métodos extrapolativos, tales como: proyección simple, curvas S, análisis histórico, etc. 


Método Exploratorio. El futuro puede ser diferente. Las técnicas pueden ser extrapolativas tales como: escenarios, Delhi, análisis morfológico, (construcción de modelos). Análisis de sistemas. 


Método Normativo. Es posible crear un futuro deseado. Se utiliza técnicas extrapolativas con uso normativo, Comunicación personal.

D.
VISIÓN PARTICIPATIVA
Construcción de escenarios.  Cuanto mayor es el grado de incertidumbre, mayor es la necesidad de generar comprensión, y ésta es precisamente la mayor fortaleza de la técnica de construcción de escenarios: reducir el grado de incertidumbre a través de la comprensión de las influencias que la moldean. 

Los escenarios permiten el análisis prospectivo del entorno general y operativo, cuyas características y desempeño futuros se quiere comprender a partir del entendimiento de las influencias que moldean sus tendencias en el presente.

Desarrollo de una estrategia institucional.  Es un proceso intensivo de información, que, también, estimula la imaginación e intuición de los estrategas. Adicionalmente, una estrategia institucional no es formulada de forma abstracta, sino para viabilizar un objetivo concreto, cuya relevancia está asociada al contexto donde éste  debe ser logrado.

Estudios sobre el futuro.  Son una fuente poderosa de información y de pistas para la creatividad de los estrategas del cambio y de la innovación institucional, los cuales  necesitan de elementos indicativos de largo plazo, para informar sus propuestas en el presente.

Aportan elementos estratégicos para la formación de una cultura prospectiva, además de orientar decisiones presentes con efecto de largo plazo. De hecho, es, a través de la dimensión de gestión, que los estudios asociados al futuro pueden beneficiar la organización, su actividad fin y su entorno relevante.

Modelo cualitativo. Se basa en la interpretación cualitativa de la realidad y el entorno relevante de la organización y en la manera en que estas variables del pasado se relacionan con el futuro.

Modelo cuantitativo. Se basa en la recopilación de un importante volumen de datos estadísticos del presente, intentan, por tanto, explicar el futuro mediante modelos matemáticos y son, básicamente, de tipo predictivo.

Participación. Entra en los estudios sobre el futuro como un insumo imprescindible, al mismo tiempo en que los resultados de estos estudios sirven para iluminar la acción colectiva de los interesados en influenciar la construcción de su propio futuro. Sin estos estudios, no será posible construir una visión y, eventualmente, una cultura prospectiva, que son imprescindibles para la sostenibilidad de organizaciones y naciones.

Propósitos de la construcción de escenarios. En la construcción de escenarios perseguimos dos propósitos; el primero, es protector, logrando anticipar y entender los  riesgos; el segundo propósito es empresarial,  descubriendo opciones estratégicas, que, previamente, han sido ignoradas.

 Esa construcción se aplica para la formulación de objetivos, políticas y estrategias institucionales. De este modo, los escenarios fortalecen el proceso de toma de decisiones, amplían los  modelos mentales de las organizaciones, mejoran la percepción corporativa, fortalecen la gerencia y sirven como herramienta de liderazgo.

Prospección no tecnológica.  Análisis en el que tienen más fuerzas las categorías o factores sociales  (de género, étnicos, grupos), económicos, culturales, religiosos, etc.

Sistema de diagnóstico.  Es el conjunto del proceso que se lleva a cabo en distintos momentos o etapas.

Tecnología.  Es la aplicación de conocimientos científicos para generar productos y servicios que satisfagan las necesidades humanas.

TALLER DE IDENTIFICACIÓN DE FACTORES

CRÍTICOS (Anexo 25)
1.
Modelación de la cadena
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3.
Análisis de costos de producción
	Costo de producción del productor

con innovación tecnológica
	Costo de producción del productor 

con tecnología tradicional o empírica

	ITEM
	Bs./ha
	ITEM
	Bs./ha

	COSTO VARIABLE
	7372,00
	COSTO VARIABLE
	6449,00

	COSTO FIJO
	3925,01
	COSTO FIJO
	1864,06

	COSTO TOTAL
	11297,01
	COSTO TOTAL
	8313,06

	Costo unitario (Bs/kg)
	0,53
	Costo unitario
	2,13


4.
Distribución de los costos de producción
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5.  El municipio y sus zonas productoras

Comunidades productoras de durazno en el Municipio

	Cantón
	Comunidad
	Variedades producidas
	Rendimientos
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7. Flujo del producto hacia el mercado local, departamental, nacional e internacional
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8.Demandas del consumidor (ejemplo durazno)
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9. Matrices de identificación de factores críticos

Productor- proveedor:

	Problema
	Efecto
	Posible solución
	Acción
	Resultados

	
	
	
	
	


Sistema de producción

	Problema
	Efecto
	Posible solución
	Acción
	Resultados

	
	
	
	
	


Sistema de comercialización

	Problema
	Efecto
	Posible solución
	Acción
	Resultados

	
	
	
	
	


Organización

	Problema
	Efecto
	Posible solución
	Acción
	Resultados

	
	
	
	
	


TALLER DE ELABORACIÓN DE LA AGENDA DE

RESPONSABILIDAD COMPARTIDA (Anexo 26)

1.  Breve resumen del proceso (Papelógrafo 1)

Memoria del taller de arranque de Municipio Productivo y Promoción Económica: Rol y capacidad de gestión del gobierno municipal  y de los actores económicos. 

DIAGRAMA DEL PENTÁGONO:
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DILPE:
Directorio Local de Promoción Económica

DER:
Desarrollo Económico Rural

PEM:
Promoción Económica Municipal

Priorización e identificación de cadenas oportunidad (papelógrafo 2)

	
	Zona A
	Zona B
	Zona C

	Productos
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Total
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Jerarquización
	
	
	
	
	
	
	
	
	


ACTIVIDADES REALIZADAS DURANTE EL ESTUDIO (papelógrafo 3)

	ACTIVIDADES
	PÚBLICO
	PRIVADO
	PÚBLICO-PRIVADO

	
	
	
	


Elaboración de una agenda de trabajo
Para realizar esta matriz, se debe revisar, con anterioridad, el mapeo institucional, organizacional, asociativo, con el fin de obtener una lista de los posibles aliados para apoyar a las diferentes actividades, dichos aliados deberán ser presentados en este taller.  

	Actividades
	Subactividades
	Responsables

(públicos-privados)
	Plazos

	Sistema productivo
	
	
	

	Sistema de comercialización
	
	
	

	Sistema de

transformación
	
	
	

	Organización
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A= Portachuelo B= Santa Rosa C= Buena Vista D= San Carlos E= Yapacaní  I.A.= Inseminación Artificial   M.C= Monta Controlada   M.N.= Monta Natural   1= Holandesa 2=Pardo 3= Criollo 4= Gyr  5=Holando/criollo 6= Pardo/criollo 7= Gyr/criollo 8= Nelore/criollo 9=Holando/nelore 10=Pardo/nelore  11= Gyr/pardo
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