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Presentacion

‘ - A partir del afio 2016, el movimiento Un Pueblo,

Un Producto, con la aprobaciéon de la Politica
Nacional y sulanzamiento el 11 de octubre de ese
mismo ano, se solidifican las bases institucionales
para su implementacion y desarrollo, el cual
viene construyéndose desde aflos anteriores.
No obstante, es hasta que se integra desde la
construccion del Programa El Salvador Adelante,
Programa de Gobierno lanzado en el afio 2013, por
el entonces candidato a la Presidencia Profesor
Salvador Sanchez Cerén.! En el programa de
Gobierno, Un Pueblo Un Producto se enmarca
en el Eje uno “El Empleo es Primero”, donde se
establece la proyeccion para que esta estrategia
estimule la creacidn y la promocién de productos
originarios que impriman singularidad, atractivo
y marca a los territorios, buscando dinamizar
puestos de trabajo.

Un Pueblo Un Producto expone la identidad,
cultura, sentido de pertenencia entre los pueblos,
asf como el desarrollo de creencias y valores, tras
descubrir los tesoros de la comunidad, generando
la mejora en la calidad de vida en la comunidad,
activando la economia local.

Este manual de facilitacion, es una herramienta técnica que contribuird al objetivo de la Politica nacional
Un Pueblo, Un Producto de desarrollar la capacidad creativa e innovadora de los Pueblos para que, con
base a sus recursos y oportunidades, identifiquen y produzcan bienes y servicios, con una perspectiva
de crecimiento econdmico territorial.

Es porello, que se hace un recorrido por las diferentes fases de la ruta de implementacion de la estrategia
Un Pueblo, Un Producto, que ha mostrado experiencias exitosas en diferentes territorios que muestran
claramente su efectividad en cuanto a la organizacion de los actores locales, la generacion de ingresos,
de fuentes de empleo y en la produccién de nuevos productos con valor agregado; enlazando esos
momentos claves o fases, que a partir de la experiencia de implementaciéon en mas de 50 territorios a
nivel nacional, se considera que pueden aportar al proceso de los siguientes.

Es importante destacar que la Estrategia del Movimiento Un Pueblo Un Producto se remonta al concepto
de desarrollo econdmico rural comunitario implementado por Japén, bajo el nombre One Village One

1. El Salvador Adelante, programa de gobierno para profundizar los cambios. Presentada por el Frente Farabundo Marti para la Liberacion Nacional (FMLN) noviembre 2013.




Product (OVOP, sus siglas en Inglés), promueve el aprovechamiento de los recursos locales a través
de procesos de desarrollo endégeno que buscan elevar las capacidades comunitarias en funcion de
mejorar la calidad de vida de sus habitantes.

El movimiento OVOP esta presente en 71 paises de Asiay América Latina y ha motivado la organizacion
territorial, el despertar de actores locales, asi como la apertura comercial de sus productos a nivel
nacional e internacional diversificando la oferta exportable y creando una red de intercambio de
informacion entre pueblos.

En El Salvador, los esfuerzos no han sido menores, se ha buscado desarrollar los recursos potenciales
de los municipios o de los pueblos a través de la identificacion y la promocion de sus riquezas naturales
o ancestrales, la activacidn de la economia local; se encamina a generar transformaciones econdmicas
y sociales concretas, basadas en la participacién y organizacion de los actores territoriales, para
propiciar mejores condiciones en la calidad de vida de sus habitantes, presentando una breve muestra

del recorrido:

m ‘ - Politica Nacional para - Inclusién de la - Aprobaciény
el Desarrollo de la MYPE, Estrategia en el Plan Presentacion Politica

donde se incluye la Estratégico CONAMYPE Nacional Un Pueblo Un
Estrategia de Un Pueblo 2015-2019 Producto
Un Producto.

o . - Aprobacion de la
- Inclusién de la estrategia estrategia Un Pueblo,

anel Ak Eieiagadis Un Producto, El Salvador
- Inclusién como la CONAMYPE.

- Presentacion a la area estratégica

CND

para el desarrollo. - Implementacién formal
del movimiento.

- Primer
Experimento

CONAMYPE de forma contundente impulsa desde el 2010 la estrategia Un Pueblo Un Producto a través
de un programa que busca desarrollar la innovacién y creatividad de los pueblos para que con sus
recursos y oportunidades desarrollen “productos identitarios” y expandan su visiéon a mercados
locales y regionales; mostrando avances importantes hacia su institucionalizacién, conformando la
gerencia especializada y responsable de implementar dicha estrategia y de hacerla de cada salvadorefio
y salvadorefia con la Politica Nacional Un Pueblo Un Producto, cuya finalidad es dinamizar y fortalecer
el movimiento Un Pueblo Un Producto a nivel nacional para que sea competitivo y sostenible
sobre la base de un tejido empresarial empoderado, articulado, que genere identidad territorial
y productividad, capaz de crear oportunidades, inclusion, y empleabilidad.

Ileana Rogel
Directora Ejecutiva
CONAMYPE




Introduccion

Este manual de facilitaciéon se complementa con el Manual Operativo para el Programa Un Pueblo, Un
Producto, en la implementacidn, ya que constituye ser una herramienta que contribuye al proceso de
formacion de capacidades empresariales, ala comprensién y adopcion de los principales conceptos de
Un Pueblo, Un Producto. Esta dirigido a personas empresarias y emprendedoras, de los territorios, que
dentro de su oferta cuenten con productos y/o servicios identitarios, a actores locales que propicien el
desarrollo econémico, y demas liderazgos que quieran contribuir con la mejora de la riqueza productiva
y acrecentar la demanda.

Este programa de facilitacion esta compuesto por un modulo de induccién y otros cuatro médulos
que enlazan con las fases de la ruta de implementacion de la estrategia Un Pueblo, Un Producto, se
relaciona con el Manual Operativo del Programa Un Pueblo, Un Producto, y con la Politica Nacional
Un Pueblo, Un Producto, siendo éstos los siguientes:

El M6dulo de Induccidn al Personal Técnico de los Centros Regionales y/o Centros de Desarrollo
Artesanal (CEDART) ofrece los conceptos y técnicas que ayudaran a laimplementacién del movimiento
Un Pueblo, Un Producto en los territorios.

El M6dulo de Organizacion del Movimiento a Nivel Territorial 6 Médulo Uno que brinda a los actores
locales elementos técnicos y practicos que contribuyan a la organizaciéon del movimiento Un Pueblo
Un Producto a nivel territorial.

ElMédulo Dos o de Industria Local Distintiva (ILD)/ Marca Territorial que dota de conceptos, técnicas e
instrumentos que faciliten la implementacién de la Industria Local Distintiva (ILD) / Marca Territorial
en los territorios.

El M6dulo de Modelos de Exhibicién y Comercializacion, o Mddulo Tres, ofrece conceptos y técnicas
que permitan contribuir en los procesos territoriales en la adopcion del Movimiento Un Pueblo Un
Producto desde una visién empresarial, considerando una visidn colectiva y construccion organizativa.

El Médulo de Seguimiento, Monitoreo y Evaluacién o Cuatro, que facilita los conceptos practicos de
seguimiento, monitoreo y evaluacion, y sus diferencias, para que sean aplicadas en la implementacion
del movimiento Un Pueblo Un Producto en los territorios.

A continuacioén se presentan las tematicas abordadas en cada uno de los médulos:
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Moédulo: Induccién al Personal
Técnico de los Centros
Regionales y/o CEDART

MODULO 1: Organizacién
del Movimiento a Nivel
Territorial

MODULO 2: Industria Local
Distintiva (ILD)/ Marca
Territorial

MODULO 3: Modelos
de Exhibicion y
Comercializacion

MODULO 4: Seguimiento,
Monitoreo y Evaluacion

Conceptos Principales de Un Pueblo Un Producto
Herramientas de Gestiéon
Técnicas y Herramientas de Facilitacion

Generalidades del movimiento Un Pueblo Un Producto
Mareca territorial y sus ventajas.

Diferentes modelos de comercializacién del movimiento.
Herramientas para la planificacién: FODA y Presupuesto
Generalidades de administraciéon y marketing
Asociatividad y Liderazgo

Negociaciéon y acuerdos efectivos

Mareca territorial

Construccion de la vision colectiva del movimiento

Desarrollo de la Industria Local Distintiva

Desarrollo de la Industria Local Distintiva: Cadena de valor y
Cluster

Marketing - Desarrollo de marca (branding) y posicionamiento,
imagen del producto y de la empresa

Estudio y Analisis de Mercados

Gestion de Ventas

Modelos de Exhibiciéon y Merchandising

Plan de comercializacion

Puntos de ventas, desarrollo de estrategias de exposicion,
eventos, encuentros y ferias

(Cémo me preparo para exportar?

Seguimiento, Monitoreo y Evaluacién en el marco de Un Pueblo
Un Producto

Cada tematica, cuenta con una guia didactica para desarrollar las sesiones o jornadas de capacitacidn,
siendo a discrecionalidad de las personas facilitadoras el estilo personal de la ejecucién de la mismas,
siempre y cuando, haga uso de las herramientas brindadas para tal fin.

10 Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa
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Modulo de Induccion

Este modulo es necesario para establecer pardmetros técnicos de gestion y conceptuales que permitan
obtener resultados medibles y comparables en el transcurso del tiempo, asi como entre territorios,
para facilitar la extraccion de aprendizajes y experiencias acumuladas durante la ejecucion misma,
que puedan ser utiles y replicables en otros municipios.

Ofrecer al personal técnico de los Centros Regionales y los Centros de Desarrollo Artesanal (CEDART),
de la CONAMYPE conceptos y técnicas que ayuden a la implementaciéon del movimiento Un Pueblo Un
Producto en los territorios.

Como se ha mencionado cada mo6dulo contiene una matriz que describe las tematicas que contiene,
el objetivo principal, el tiempo total estimado para impartir la tematica y el nimero de sesiones
propuestas, considerando 2 horas por cada jornada o sesion.

Modulo de Induccion al Personal Técnico de los Centros Regionales y/o CEDART

Tema Objetivo Principal Numero de Tiempo
Sesiones (horas)

Objetivo: Ofrecer al personal de los
Centros Regionales y Centros de
Desarrollo Artesanal (CEDART) de

g:irrllcc?p;(l):s de la CONAMYPE, un marco conceptual 6
Un Pugblo Un que facilite la transferencia y 3 horas
Producto estandarice los contenidos en los

territorios que se intervenga con la
implementacién del movimiento Un
Pueblo Un Producto

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa
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Herramientas de
Gestion

Técnicas y
Herramientas de
Facilitacion

Entregar al personal de los

Centros Regionales y Centros de
Desarrollo Artesanal (CEDART) de la
CONAMYPE, herramientas de gestion
que conduzcan a la construccion
organizativa y a la estructura
organizacional en los territorios para
la puesta en marcha del movimiento
Un Pueblo Un Producto

Dotar al personal de los Centros
Regionales y Centros de Desarrollo
Artesanal (CEDART) de la
CONAMYPE, técnicas y herramientas
para la preparacion de jornadas

de capacitacion/ talleres a llevar a
cabo en el marco del movimiento Un
Pueblo Un Producto

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa
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Tema 1: Conceptos Principales de Un
Pueblo Un Producto

Ofrecer al personal de los Centros Regionales y Centros de Desarrollo Artesanal (CEDART) de la
CONAMYPE, un marco conceptual que facilite la transferencia y estandarice los contenidos en los
territorios que se intervenga con la implementacion del movimiento Un Pueblo Un Producto

Importante

CONAMYPE tomando en consideracion la experiencia del pueblo japonés? y el enfoque
del pueblo taiwanés? ha establecido su propia definicion de que es el movimiento Un
Pueblo Un Producto: ...una estrategia de trabajo que tiene como objetivo primordial
“Desarrollar la capacidad creativa e innovadora de los Pueblos para que, con
base a sus recursos y oportunidades, se identifiquen y desarrollen Productos y
Servicios en mercados locales y regionales.”

Idea

Objetivos del Movimiento Un Pueblo Un Producto

e Desarrollar los recursos potenciales de los municipios o de los pueblos a través
de la identificacion y la promocién de sus riquezas naturales o ancestrales, para la
activacion de la economia local.

¢ Desarrollar la innovacién y creatividad de los pueblos para que con sus recursos y
oportunidades desarrollen “productos identitarios” y expandan su visién a mercados
locales y regionales

¢ Generar transformaciones econémicas y sociales concretas, basadas en la participacion
y organizacion de los actores territoriales, para propiciar mejores condiciones en
la calidad de vida de sus habitantes.

2. El pueblo japonés distingue a Un Pueblo, Un Producto como OVOP, por sus siglas en inglés (One Village, One Product)
3. El pueblo taiwanés distingue a Un Pueblo, Un Producto como OTOP, por sus siglas en inglés (One Town, One Product)
4. Plan Estratégico Institucional de CONAMYPE (2010-2014).

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa
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¢;Como lo hace?

Expone la identidad, cultura, sentido de pertenencia entre los pueblos, asi como el
desarrollo de creencias y valores, tras descubrir los tesoros de la comunidad, generando
la mejora en la calidad de vida en la comunidad, activando la economia local.

Un Pueblo Un Producto transciende la idea tradicional de desarrollo econémico local,
utilizando elementos que se muestran en la tabla siguiente:

Idea Tradicional Un Pueblo Un
Puntos a comparar de Desarrollo

. . roducto
Economico Local. p

Mejoramiento de

P Mejoramiento de
L Produccién
Objetivo

. Producto/Servicio
(Cantidad) (Calidad)
Punto de Partida ;Qué falta? ;Qué existe?

Ntimero Uno Unico
(Competitividad) (Particularidad)

Direccion

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa




Pensar Global,
Actuar Local

Manual para la Facilitacién del Programa Un Pueblo, Un Producto

2]

Autonomia y
Creatividad

(3

Desarrollo del
Recurso Humano

Incorpora ala comunidad
una vision mas amplia
para generar un cambio
de mentalidad y basar

sus productos en funcién
de la demanda de
mercados nacionales e
internacionales.

Fortalece la industria
local, seleccionando los
productos con potencial
para agregarles valor y
buscar niveles de calidad
internacionales.

Proyecta el orgullo de la
cultura local.

Promueve la manera de

aprovechar la capacidad

de transformacion

e innovacion sobre

los recursos locales,
generando productos y
servicios identitarios.

Desarrolla las
capacidades técnicas,
empresariales y
administrativas, de los
actores locales.

Fortalece liderazgos,
generando las bases
para el desarrollo
econémico local.

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa
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Recordatorio

En El Salvador este movimiento se complementa con la experiencia del pueblo taiwanés,
donde funciona el “movimiento OTOP”, cuya filosofia pretende integrar la tradicion y
lo moderno, a fin que la oferta de los territorios proyecte su cultura e identidad. Esta
basado en los principios de la ética y valores morales, la dignidad, integridad social,
focalizaciéon, empoderamiento, innovacidn, complementariedad, replicabilidad, y de
desarrollo sostenible.

OTOP plantea un sistema de desarrollo de producto orientado a las exigencias del mercado,
de los clientes, analiza y evalda el producto, incluyendo las dificultades enfrentadas por
quiénes se han dedicado a su elaboracién junto a personas expertas de la academia que
pueden aportar brindando soluciones técnicas para innovar a partir de las dificultades
expresadas por sus productores directos, constituyéndose una “comunidad de practica”
que su tarea principal es la elaboracién de prototipos de productos y procesos, hasta
llegar al que responda de forma técnica a los requerimientos de los consumidores.

OTOP contribuye a la organizacién empresarial territorial, que se complementa ala de
los actores institucionales para el desarrollo y posicionamiento de la marca territorial.

Recordatorio

La operativizacion, de la estrategia del Movimiento Un Pueblo Un Producto de acuerdo
a la definicién de la CONAMYPE, distingue tres elementos fundamentales:

o Elproceso de sensibilizacion de actores territoriales y liderazgos empresariales,
que trata sobre la filosofia del movimiento y el alcance de la politica piblica Un Pueblo
Un Producto. Que va desde reuniones de trabajo, campafias de posicionamiento
de productos identitarios, intercambio de experiencias, encuentro de los pueblos
y tiendas antenas itinerantes, entre otras iniciativas.

o Construccion organizativa en donde cada fuerza viva presente en el territorio
exponga sus intenciones y se consoliden en una sola visién, adquiriendo el
compromiso de adoptar la estrategia del Movimiento y la Politica Nacional Un
Pueblo Un Producto dentro de la dindmica econémica del territorio.

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa
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e Estructura organizacional consiste en la conformacién de una articulacion
funcional participativa, representativa y comprometida con el que hacer del
Movimiento Un Pueblo Un Producto, que active un eje vertical de manera
operativa y estratégica; y horizontal en consonancia con la cohesidn de las sub
estructuras.

Importante

Existen tres valores que deben de estar presentes en el ejercicio de construccion del
Movimiento y estos son: identidad, solidaridad, y creatividad.

Alternativa 1:

e Sesugiere iniciar lajornada haciendo grupos de trabajo en un niumero igual de participantes, hacer
distribucidn de los diferente temas, solicitar que realicen una sintesis con las ideas principales y
que sean expuestas al pleno, quiénes se encargaran de hacer preguntas y/o complementar el tema.

e Hacer un sistema de puntaje entre los grupos solicitando que asignen un nombre al mismo para
la competencia. El puntaje debe ser asignado a partir de los criterios de: completa la informacion,
claridad, ejemplos brindados, respuesta a las preguntas y complementos al tema realizados por
otros grupos. Se sugiere asignar un punto por criterio, logrando un total de 5, si es satisfactorio
el desemperfio colocar el punto completo, si es medianamente satisfactorio medio punto, y sino
lo es, no agregar punto.

¢ Deberd motivar el sistema de puntaje.
¢ Minimo de participantes por grupo: 2
e Materiales: pliegos de papel bond u hojas de papel tamano carta, plumones o lapiceros.

Alternativa 2:

¢ Sino hay suficientes participantes para hacer al menos 3 grupos, puede hacer preguntas
antes de iniciar el tema, motivando a la participancién y reiterando al final el concepto o bien
haciendo la sintesis con el grupo de participantes.

e En este caso por tratarse de personal técnico puede hacer un pequefio test de falso y verdadero o
seleccién multiple con los conceptos claves

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa
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e Puede hacer preguntas especificas tales como:

e Ideas claves de los objetivos especificos del movimiento Un Pueblo, Un Producto

¢ Diferencia entre idea tradicional entre Desarrollo Econémico Local y Un Pueblo Un Producto

¢ Mencionar y explicar al menos uno de los principios de Un Pueblo Un Producto tomados de
OVOP (continuar preguntando hasta llegar a los 3)

e ;Cudl considera que es la principal influencia de OTOP en el movimiento Un Pueblo Un Producto
en El Salvador

e ;Cudlessonyen qué consisten los elementos fundamentales de la operativizacion de la estrategia
de Un Pueblo Un Producto?

En El Salvador se ha realizado un esfuerzo de institucionalizacién del movimiento Un Pueblo, Un
Producto, que inicia con la elaboracién de la estrategia y su ruta de implementacién ampliamente
desarrollada en el Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto. También se ha elaborado
y aprobado la Politica Nacional Un Pueblo Un Producto, que articula a las instituciones del estado a
trabajar en los territorios bajo los principios del movimiento.

Importante

En la estrategia del movimiento Un Pueblo Un Producto se establece una ruta que define
tres momentos importantes para la implementacion del movimiento (1) organizacion del
movimiento a nivel territorial (2) desarrollo de la industria local distintiva (3) modelos
de exhibicién y comercializacidn; adicionando durante la construccién de la politica
publica un cuarto (4) monitoreo y evaluacion.

Cada una de estas etapas conforman la implementacion de Un Pueblo Un Producto, bajo
un entramado de procesos que definiran la operativizacion y el avance de los territorios
que se sumen a desarrollar la capacidad creativa e innovadora de los Pueblos bajo la
visidn de crear oportunidades, inclusion, y empleabilidad.

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa
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Organizacion del

movimiento a nivel
/ e \

Modelos de Desarrollo de la
exhibicion y industria local
comercializacion distintiva / Marca

Terrirorial

El Salvador

UN PUEBLO, UN PRODUCTO

Monitoreo y
evaluacion

Organizacion del Movimiento a nivel territorial, El proceso de construcciéon del movimiento un
pueblo un producto se desarrolla con sus particularidades en cada territorio, lo cual le pone un sello
especifico al movimiento en cada lugar.

La fase de mapeo de los actores e identificacion de los recursos se debera levantar desde la participacion
de lideres y lideresas locales y posteriormente validado por la poblacidn facilitando la generacion de
identidad y conocimientos de sus recursos.

Incluye mapeo de actores e identificacion de los recursos; organizacién local alrededor de los recursos
priorizados; desarrollo de los recursos humanos.

Desarrollo de la Industria Local Distintiva (ILD) / Marca Territorial, es el desarrollo de procesos
y actividades que buscan transformar los recursos locales en productos y servicios con caracteristicas
identitarias diferenciadoras que proporcionan reconocimiento y orgullo a la comunidad a partir de
convertirse en una fuente de riqueza. Es el valor agregado sistematico del proceso ya que es una
plataforma la cual le proporciona al producto su calidad, disefio, empaque, procesos de operacion, gestion
de la calidad, suministros, entre otros. Esta compuesta por alianzas entre eslabones productivos de la
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localidad, propiciando un clima de negocios en los territorios con base a una organizacién empresarial,
y el apoyo a la gestion de inversion.

Modelos de exhibicidon y comercializacion, puede ser centralizado o descentralizado, con dos tipos
de enfoque, visual permitiendo que los productos sean percibidos por sus atributos; o vivencial, que
busca agregar valor agregado a partir de la experiencia en algiin procesos de la produccién generando
un lazo entre cliente y producto.

En los modelos de exhibicién y comercializacién cabe destacar que hay tres tipos de tiendas: Tienda
Antena, Tienda Antena Itinerante, Tienda de carretera o de estacion.

Monitoreo y evaluacion, contar con indicadores que permitan identificar de manera objetiva el nivel
de avance del territorio en términos de organizacion del movimiento, el desarrollo de la industria local
distintiva y la aplicacion de modelos de exhibicion y comercializacion. Permitiendo la toma de decision
oportuna sustentada en criterios técnicos, que faciliten el desarrollo del Movimiento Un Pueblo Un
Producto en los territorios en el mediano y largo plazo.

Recordatorio

La ruta de implementacion se encuentra ampliamente desarrollada en el Manual
Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto, cuyo objetivo general es “Ser la
herramienta de apoyo en la puesta en marcha del Programa Un Pueblo Un
Producto que oriente las operaciones, responsabilidades y procedimientos,
en el territorio nacional, garantizando uniformidad considerando las
caracteristicas de los territorios”.

El Objetivo General de la Politica Nacional Un Pueblo, Un Producto es “Desarrollar la capacidad creativa
e innovadora de los Pueblos para que, con base a sus recursos y oportunidades, identifiquen y
produzcan bienes y servicios, con una perspectiva de crecimiento econémico territorial”

La Finalidad es “Dinamizar y fortalecer el movimiento Un Pueblo Un Producto a nivel nacional
para que sea competitivo y sostenible sobre la base de un tejido empresarial empoderado,
articulado, que genere identidad territorial y productividad, capaz de crear oportunidades,
inclusion, y empleabilidad”

Esta politica publica cuenta con 12 ejes estratégicos, los cuales se presentan con sus respectivos
objetivos a continuacion:
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Organizacion y Articulacién Local: Desarrollar mecanismos de organizacién y articulacion local
para el fomento de una cultura empresarial basada en el empoderamiento y desarrollo empresarial.

Desarrollo de Capacidades Locales: Fortalecer competencias técnicas empresariales y de gestién en
personas productoras y empresarias, en coordinacion con los gobiernos locales para contar con una
oferta solida de bienes y servicios capaz de responder a las exigencias del mercado.

Diseno de Productos e implementacion del Modelo Empresarial: Apoyar el desarrollo productivo
identitario y empresarial de las MYPE y personas emprendedoras para la industria local distintiva.

Fomento de la Competitividad, Calidad, e Innovacién: Favorecer la competitividad de productos
identitarios, generando valor agregado y forjando encadenamientos productivos que aporten ventajas
competitivas y capacidad de diferenciaciéon en el mercado.

Desarrollo y Transferencia Tecnol6gica: Propiciar condiciones favorables para generar nuevos
productos, disenos, procesos, servicios, o incrementar valor a los existentes, para lograr ventajas
competitivas en el mercado mediante la implementacion de tecnologias que faciliten el crecimiento
empresarial de forma sustentable.

Promocién de un entorno favorable para la formalizacién y legalizacién de las MYPE de Un Pueblo
Un Producto: Propiciar la formalizacion y legalizacion de las MYPE de Un Pueblo Un Producto,
gestionando el conocimiento sobre los tramites relacionados, para su simplificacion y agilizacion.

Empleabilidad e ingresos para mejorar la calidad de vida de los pueblos: Contribuir al mejoramiento
sostenible de la calidad de vida de empresarios y empresarias a nivel local mediante el desarrollo e
implementacion de iniciativas productivas identitarias.

Sistema integrado e integral de Servicios Financieros para Un Pueblo Un Producto: Promover la
creacion de lineas o productos financieros especificos para el financiamiento de las MYPE de productos
identitarios para fomentar su capitalizacion, la mejora de su productividad, la conformacién de nuevas
empresas y consolidacion de las existentes.

Investigacion especializada y enfocada a mercados y productos a desarrollar: Incrementar la aplicacion
de conocimientos para la mejora de la competitividad local en la busqueda de la competitividad global.

Acceso y consolidacidon de mercados: Facilitar el acceso a mercados de las MYPE que conforman el
movimiento Un Pueblo Un Producto, hacia la expansion y el crecimiento, mediante la identificacion
de oportunidades competitivas en nuevos mercados nacionales e internacionales.

Divulgaciéon y Comunicacion: Implementar una estrategia de comunicaciéon que posicione a nivel
territorial, nacional, regional e internacional del movimiento Un Pueblo Un Producto.

Fortalecimiento del marco institucional que favorezca la competitividad de Un Pueblo Un Producto:
Fortalecer la institucionalidad para el fomento y desarrollo del movimiento Un Pueblo Un Producto.
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e Se sugiere que la exposicion sea participativa, antes de brindar conceptos indagar con la audiencia
sobre los contenidos y complementar.

¢ Enlo que se refiere a la Politica Nacional Un Pueblo Un Producto, se sugiere hacer una exposicion
sobre el contenido, y detenerse para consultar sobre la comprensién en cada eje estratégico.

o Al finalizar el tema consultar sobre cuales son los principales instrumentos que indican la
institucionalizacién del movimiento.
¢ Consultar las fases de la ruta de implementacion y en que consiste cada una.

Segun la Asociacién Americana de Marketing, marca es un nombre, un término, una sefial, un simbolo,
un diseflo, o una combinacién de alguno de ellos que identifica productos y servicios de una empresa
y los diferencia de los competidores.

Importante

En el enfoque de Un Pueblo Un Producto “Una marca es una identificacién comercial
primordial y/o el conjunto de varios identificadores con los que se relaciona y
ofrece un producto o servicio en el mercado”.

La marca no es un mero nombre y un simbolo, ya que, se ha convertido en una herramienta estratégica
dentro del entorno econémico actual. Esto se debe, en gran medida, a que se ha pasado de comercializar
productos a vender sensaciones y soluciones, lo que pasa inevitablemente por vender no solo los
atributos finales del producto, sino los intangibles y emocionales del mismo.

Es un error comun confundir el concepto de logo como un sinénimo de marca, siendo la principal
diferencia que “la marca” debe ser construida mas alla de la representacion visual que identifica a una
empresa u organizacion. Un logo puede ser la misma marca o ser el identificador principal de la misma
en conjunto con otros signos como el nombre Unico, una frase de venta, grafismo secundario, iconografia,
tono de comunicacion, entre otros. Es de subrayar que no todo logo califica para ser denominado marca,
mientras que una marca debe en su sistema comercial mas minimo contar con un logo.
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Importante

® & 06 6 06 06 0 06 0 0 06 0 0 0 O 0 O 0 O 0 0 0 O 0 O 0 O 0 O 0 O 0 O 0 O 0 0 0 0 0 0 0 0 0o 00
Crear y generar “Marca” no es solo disefiar el logotipo del grupo de empresarios o
empresarias de Un Pueblo Un Producto, si no, la definiciéon de una metodologia para
posicionar una imagen de dicho grupo en su mercado y las caracteristicas de sus
productos y servicios.

e Genera un valor agregado al producto y servicio
e Diferencia de la competencia
e Identifica el producto y/o servicio

e ISOTIPO: Es la parte iconica o mas reconocible de la disposicion espacial.
e LOGOTIPO: elemento grafico que identifica a una persona, empresa o territorio
¢ ESLOGAN: es la frase que acompana a un producto, facil de recordar, no mas de 3 palabras.

a) ISOTIPO
b) 10GOTIPO

¢) SLOGAN

divinuras e

Artesarnias exclusivas ef bano ‘

f',‘--—-—--;

e Identificar a un territorio especifico.
e Resaltar las riquezas del territorio.
e Posicionar al territorio con base a sus productos identitarios.
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e Solicitar a cada participante que elabore su marca personal aplicando los conceptos de identidad,
funciones y elementos.

¢ Solicitar que expliquen la marca elaborada, y hacer preguntas sobre los conceptos aplicados.
¢ Importante que ayude a destacar la respresentacion de la identidad en la imagen grafica realizada,
y eslogan.

El movimiento Un Pueblo Un Producto proporciona una plataforma para la comercializacion sintetizada
en los distintos modelos tales como el ONPAKU, SARUKU, D-HOPE, y tiendas de venta directa
(Michinoekiy Tienda Antena), apoyandose de modelos de exhibicion para propiciar el acercamiento
de potenciales clientes y lograr el acometido que despertar el interés y mostrar de forma tnica,
profesional y llamativa los productos.

La comercializacion busca presentar los productos para la venta de forma tal que se influya en la
decisién de compra de los clientes, incluye la mejor ubicacion de estantes, la creacién de escaparates
o vitrinas, la combinacion de productos, y demas elementos que motiven la decision de los potenciales
clientes sobre la compra.

Para lograr una buena comercializacion se debe conocer el producto, en sus caracteristicas, beneficios,
limitantes para su mercado, ventajas competitivas, entre otros. También la utilizacion de exhibidores, la
aplicacién de promociones, generar intereses y necesidades, cumplir expectativas y asesorar al cliente.
Esta inicia con penetrar al mercado con el producto, e ir incrementando el volumen de ventas, e ir
perfilando el rumbo comercial de las empresas surgidas con Un Pueblo Un Producto. En este marco, las
empresas y emprendimientos que surjan desde la vision de Un Pueblo Un Producto deberan analizar
en términos de mercado lo siguiente:

Segmentos de Identificacién de Posicionamiento y
mercado que posibles alianzas caracteristicas de
atendera y c6mo lo con otros rubros o diferenciacién del
haré productos y/o servicios producto y/o servicio
’ relacionados. identitario.
Combinacion entre Beneficios de la empresa Estrategias para la
precio-calidad- con el producto y/o satisfaccion de los
promocion-distribucion. servicio identitario. clientes.
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Enfoque de los modelos de exhibicion y comercializaciéon

Modelos de exhibicién y comercializacion, puede ser centralizado o descentralizado, con dos tipos
de enfoque, visual permitiendo que los productos sean percibidos por sus atributos; o vivencial, que
busca agregar valor agregado a partir de la experiencia en algiin proceso de la produccién generando

un lazo entre cliente y producto.

El sistema de modelos de exhibicién puede representarse de la manera siguiente:

ENFOQUE

VISUAL

>

CENTRALIZADO

v

EXHIBICION Y
COMERCIALIZACION
CENTRALIZADA CON

ENFOQUE VISUAL

DESCENTRALIZADO

v

EXHIBICION Y
COMERCIALIZACION
DESCENTRALIZADA

CON ENFOQUE VISUAL

120,45 00:3 (0 (0) '
COMERCIALIZACION
DESCENTRALIZADA

CON ENFOQUE

VIVENCIAL

129,45 0023 (0 ()04
COMERCIALIZACION
CENTRALIZADA CON
ENFOQUE VIVENCIAL

VIVENCIAL

Una exhibicions centralizada es la que se da en un pabellén o feria; una descentralizada es la que se
ofrece en los lugares de produccidn tales como talleres artesanales; la exhibicidn visual se da en lugares
especificos y los visitantes se avocan a observar las exposiciones; la exhibicién practica o vivencial
provee experiencias a los participantes, como la creacion de artesanias, cocina, caminatas guiadas, los
visitantes son sujetos activos en la experiencia.

En el enfoque vivencial® se busca que las personas conozcan los sitios mas representativos del territorio,
disefiando rutas turisticas para atraer la atencién de los visitantes. Entre las caracteristicas de éste
estan: a) toda la ciudad o comunidad es un pabellon susceptible de ser visitadas; b) la creacion de

5. Exhibicion viene de Onpaku del modelo japonés que es exhibicion de productos, para realizar promocién y venta de los bienes y servicios locales.; modelo de marketing enfocado
en la promocion, visibilizando los productos del territorio.
6. Vivencial equivale a decir a Nagasaki en el modelo japonés.
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sistemas y mecanismos que ayuden a disfrutar mas el paseo por la ciudad o comunidad; c) descubrir los
recursos escondidos; d) aprovechar las fortalezas del lugar turistico. Incluye tres modalidades: visitas
guiadas; experiencias unicas del lugar; y, experiencias gastronémicas gourmet caracteristicas del lugar.

El movimiento Un Pueblo Un Producto considera como modelos de comercializacion los siguientes:

TIENDA

ANTENA
MICHINOEKI

A nivel general cada modelo tiene diferente concepto que funciona en forma mixto, y se definen de la
siguiente manera:

D-Hope: forma de trabajo colectiva o grupal que define programas vivenciales a partir de los recursos
locales identitarios, volviéndole atractivo y abierto al publico, busca que las personas reconozcan
recursos y actividades locales potenciales que por lo general no han sido identificadas, promoviéndola
como parte del desarrollo de la misma, requiere que se integren para su elaboracion. (Exhibicion
descentralizada)

Onpaku: exhibicion de productos, para realizar promocion y venta de los bienes y servicios locales,

en las diferentes modalidades: exhibicién visual centralizada o descentralizada; exhibicion practica
centralizada o descentralizada.
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Saruko: refiere a paseo, busca que las personas conozcan los sitios mas representativos del territorio,
disefiando rutas turisticas para atraer la atencién de los visitantes. Incluye tres modalidades: visitas
guiadas; experiencias tUnicas del lugar; y, experiencias gastronémicas del propio lugar. Considera la
creacion de sistemas y mecanismos que ayuden a disfrutar mas el paseo por la ciudad o comunidad.
Evoca a descubrir recursos escondidos y aprovechar las fortalezas del lugar turistico.

Tienda antena: son concebidas con la idea de ser receptoras de informacién, por parte del mercado,
es decir, es una manera de hacer estudio de mercado en tiempo real del nivel de aceptacién de los
bienes y servicios que ahi se ofrecen. Ademas, es un punto de promocion, y exhibicién de los productos
nuevos y existentes, asi como productos potenciales a desarrollar.

Recordatorio

El Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto amplia la informacion
sobre Tipos de Tienda Antena.

Solicitar a las personas participantes que identifiquen al menos dos territorios donde pueden
implementar algin modelo de comercializacién, que definan cual y por qué.

Solicitar a las personas participantes que analicen en que condiciones podria implementarse un
modelo de exhibicidn vivencial y por qué. Ejemplos concretos de territorios.

Solicitar a las personas participantes que establezcan criterios y condiciones de participacion
efectiva y con calidad en modelos de exhibicion centralizados, como ferias o encuentros. Qué
elementos deberan prepararse y por qué.

Consultar acerca de cada uno de los modelos de comercializacién, que reconozcan diferencias y
propositos
Indagar sobre los enfoques de los modelos de exhibicién, que establezca diferencias.

Consultar la Politica Nacional Un Pueblo, Un Producto, el Manual Operativo del Programa Un Pueblo
Un Producto, la Guia de Implementacién de la Estrategia Un Pueblo Un Producto.
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Tema 2: Herramientas de Gestion

Entregar al personal de los Centros Regionales y Centros de Desarrollo Artesanal (CEDART) de la
CONAMYPE, herramientas de gestiéon que conduzcan a la construccién organizativa y a la estructura
organizacional en los territorios para la puesta en marcha del movimiento Un Pueblo Un Producto

Recordatorio

Este tipo de herramientas facilita orientar el rumbo de la implementacion del movimiento
Un Pueblo Un Producto en los territorios, hacia la construccién de una sola vision,
dando forma concreta al compromiso de adoptar la estrategia y la politica nacional Un
Pueblo Un Producto, contribuyendo desde su aplicacion a la construccion organizativa,
propiciando la participacion de las fuerzas vivas del municipio.

Un ejercicio de planificacion, ademas de la proyeccion hacia los propésitos, permite la evaluacion de
sus propias capacidades, limitaciones y de la riqueza productiva. Facilita estructurar lineamientos,
generando de esta forma un crecimiento tanto personal como empresarial.

Dentro del marco de laimplementacién del movimiento Un Pueblo Un Producto, sera necesario conocer
algunas herramientas que conducen a la planificacion.

Permite estructurar la precepcion en relacion a diferentes entornos futuros en donde la toma de
decisiones juega un papel relevante e importante, ya que las que sean tomadas hoy dia seran las que
se desarrollaran y ejecutaran en un futuro.

Su aplicacion es el resultado de la percepcion e intuicion personal, producida por la experiencia y la
capacidad de observacién, ya que se desconoce con exactitud los sucesos futuros.

Tips

Un escenario es una breve descripciéon de situaciones que se daran en el futuro de corto
olargo plazo, debiendo de cumplir a menos las condiciones de coherencia, importancia
y transparencia.
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Algunas preguntas que se pueden realizar al momento de la construccidn de escenarios son: ;Qué
puede ocurrir? ;Qué podemos hacer? ;Cémo lo vamos a hacer?

Los aspectos a considerar en la construccién de escenarios son:

Erfllt(.)rno Ambl.ente Las ?r?a}s Sltua;c(;orll Innovaciones El nflercado:
isico socio- moral, ética actua ela tecnolégicas ofertay
cultural y legal economia demanda
\l/
Consejo

Al hacer la valoracidén o analisis de escenarios hay que colocarse bajo tres:

Fatalista: Pesimista: Optimista:
lo que ser3, lo pasado Todo saldra
sera fue mejor bien

La segmentacién es un proceso en el cual se divide y clasifica un mercado en piezas mas pequefias en
donde se concentran los que posean las mismas caracteristicas y necesidades.

Esta es utilizada para identificar el comportamiento del consumidor, tomando en cuenta que al realizar
esta segmentacion, habra un publico meta para los productos a desarrollar.

Existen diferentes tipos de segmentacion:
Conductual:

Division

por

beneficios,

lealtad de

marca

Geografica
Division por

municipios,
regiones,
ciudades

Socio Psicografica
econdémica: Divisién segtiin
Division clase social,
por nivel de personalidad y
ingresos gustos

Demografica
Division por
edad y género
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Dentro del proceso de segmentacidn se encuentra una serie de ventajas que pueden ser tomadas:

e Focalizar las diferentes estrategias

¢ Laoptimizacion de recursos, como logisticos, produccion y al momento de la toma de decisiones
¢ Permite realizar una publicidad con enfoque y dirigida al mercado meta

e Permite un crecimiento sin competidores, o teniendo una ventaja sobre estos.

Herramienta 3: Analisis FODA

Esta es una herramienta de planificacion que ofrece insumos para el proceso estratégico, este permite
analizar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, es de ahi de donde proviene su nombre.
El objetivo primordial es brindar estrategias de accidn para un territorio o empresa, a partir de los
insumos obtenidos, para llegar a la formulacién de lineamientos a seguir.

Los componentes de dividen de la siguiente manera:

Externos: relacionados con el
entorno de la unidad de analisis

Internos: relacionados con la
unidad de analisis, el territorio o la
empresa

Fortalezas: pilares en los
que se apoya el territorio o
empresa para implementar

el movimiento Un Pueblo, Un
Producto

Debilidades: aquellas
situaciones que deben
superarse, por el territorio o
empresa para implementar
el movimiento Un Pueblo, Un
Producto

Tips

Oportunidades: lo que esta

presente fuera del territorio

0 empresa para implementar

el movimiento Un Pueblo, Un
Producto

Amenazas: lo que no esta
bajo el control del terriitorio
0 empresa y pone en riesgo la

implementacion del movimiento
Un Pueblo, Un Producto

Formulacion de Estrategias a partir del Analisis FODA:
Estrategia Fortaleza - Oportunidad: Estas estrategias buscan utilizar las fuerzas

internas de la empresa o territorio para aprovechar la ventaja de las oportunidades

externas

Estrategia Debilidad - Oportunidad: Este tipo de estrategia pretende que a partir de
las oportunidades externas que posea la empresa o territorio se superen las debilidades,

es decir aprovecharlas para enfrentar y mejorar.
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Estrategia Debilidad - Amenaza: Este tipo de estrategia hacen tacticas defensivas que
buscan reducir las debilidades internas y evitar las amenazas del entorno.

Estrategia Fortaleza - Amenaza: Busca impulsar las fuerzas o fortalezas de la empresa
o territorio, para evitar o reducir las consecuencias de las amenazas externas

Otra de las herramientas de gran importancia dentro del proceso de planificacién son la elaboracion
de presupuestos y la programacidn, que forman parte de las técnicas para asignacion de recursos. Los
presupuestos son planes numéricos que permiten una mejor y ordenada distribucién de los recursos.

Importante

Importancia de los Presupuesto

Elemento de planeacion, coordinacion y control en las empresas u organizaciones, en
este caso, la que se construye en el territorio, para la implementacion del movimiento
Un Pueblo Un Producto.

Expresa por anticipado los resultados en datos numéricos.

Obliga a establecer objetivos bien definidos.

Permite detectar el cumplimiento de los objetivos, las variaciones y aplicar las
correcciones que sean necesarias.

Funciones de los Presupuestos:

Una herramienta analitica, precisa y oportuna

La capacidad predecir la evolucién del negocio

El soporte para la asignacion de recursos

La capacidad para controlar el desempeiio real en curso

Advertencia de las desviaciones respecto a los prondsticos

Indicios anticipados de las oportunidades o de los riesgos futuros

Capacidad para emplear el resultado pasado como guia o instrumento de aprendizaje
Concepcidon comprensible, que conduzca a un consenso y al respaldo del presupuesto
anual

Principios de los Presupuestos

Flexibilidad: se puede ajustar a la realidad

Comunicacion total: se debe hacer saber alos integrantes de la organizacion (empresa
o al Comité Un Pueblo Un Producto) para que sepan que se debe lograr en el futuro.
Expectativas realistas: deben de estar fundamentadas en datos reales de estudios
técnicos, que permite plantearse objetivos alcanzables, es decir, sobre la experiencia
en implementaciones similares.

De Participacion: debe tener el respaldo y la participacidon de quiénes integran la
organizacion.
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Presupuestos de operacidn: son estimados
que en forma directa en proceso tiene que
ver con la razén de ser de la Empresa o la

implementacion del Movimiento Un Pueblo
Un Producto, desde la producciéon misma
hasta los gastos que conlleve ofertar el
producto o servicio

Presupuestos Financieros: en este caso, se
vera las estimaciones de ingresos varios para
elaborar al final un flujo de caja que mida
el estado econémico y real de la empresa.

Presupuestos de acuerdo al periodo que
cubran: la determinacién del lapso que
abarcaran los presupuestos dependera del
tipo de operaciones que realice la empresa, y
de la mayor o menor exactitud y detalle que
se desee, ya que a mas tiempo correspondera
una menor precision y analisis.

\l/
Consejo

Ver los ejemplos desarrollados en los Modulo 1, en las tematicas de plantificacion y

Presupuesto

Presupuesto de venta: Proyecciones
de venta, de acuerdo a la capacidad
productiva

Presupuesto de Produccion: a partir de
las erogaciones (costos), que implique
hacer las unidades de productos o
servicio

Presupuesto de Gastos, refiere a lo
necesario para la operacion de la
empresa

Presupuesto de efectivo o flujo de caja

A corto plazo: Son los que se realizan para
cubrir la planificacién de la organizacién
en el ciclo de operaciones de un afio.
Este sistema se adapta a los paises con
economias inflacionarias

A largo plazo: en lo posible este tipo
de presupuestos corresponden a los
planes de desarrollo que, generalmente,
adoptaran las empresas o el territorio,
a través de la organizacion creada para
la puesta en marcha del movimiento Un
Pueblo Un Producto
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Alternativa 1: Dinamica: “EI FODA de mi territorio”

Objetivo: permitir a los participantes poner en practica lo aprendido en relacidn al FODA, la matriz
y las estrategias.

Desarrollo: Puede formar grupos intentando el mismo nimero de integrantes, y se lleve a cabo una
puesta en comun frente a la audiencia, de parte en parte, y solicitar intervenciones para mejorar las
estrategias formuladas a partir del FODA

Materiales: pliegos de papel y plumones
Alternativa 2: Dinamica “Los Ases de la Planificacion Estratégica”

Objetivo: Practicar las herramientas de planificacién estratégica

Desarrollo: Conformar grupos de trabajo con un minimo de 2 personas y un maximo de 4
Asignar a cada grupo una herramienta de planifacién estratégica, solicitando escojan un territorio
especifico, que conozca al menos uno de sus integrantes.

Solicitar a cada grupo exponga frente a la audiencia su trabajo, solicitando intervenciones del resto de
grupos, a partir de la informacién que han obtenido sobre el territorio, formulando preguntas como
;Qué hubieran hecho Uds. frente a esa situaciéon? ;Cé6mo complementaria la informacién? ;Qué otras
alternativas proponen?

Materiales: pliegos de papel y plumones

Generar una discusion con los asistentes a la capacitacién con las siguientes preguntas:

e ;Cudl esla importancia de contar con herramientas para la planeacién estratégica?

¢ ;Qué elementos son mas importantes? ;cudles considera que puede poner en practica de forma
mas inmediata y por qué?

e ;Cudles son las dificultades de aplicarlo en su contexto?

e ;Qué descubrieron sobre el FODA? ;cudles serian a su juicio los siguientes pasos?

e ;Cémo pudieran aplicar estas herramientas con los actores locales?
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Estas herramientas servirdn para la construccion de la estructura organizativa necesarias en la
conformacion de una articulacién local participativa, representativa y comprometida con el que hacer
del Movimiento Un Pueblo Un Producto.

Importante

® & 06 6 06 06 0 0 0 0 06 0 0 0 O 0 O 0 O 0 0 0 O 0 0 0 O 0 O 0 O 0 O 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0o 00
La organizacidn permite establecer una estructura para identificar y cuantificar todos
los recursos por medio de jerarquias, disposiciones, y agrupaciones de diferentes

actividades que permiten hacer mas sencillo todos los procesos dentro del diario vivir
ya sea de manera personal o empresarial.

e Esun proceso continuo.
e Permite identificar la mejor forma de lograr los objetivos grupales.
e Otorga lineamientos para desempefiar todas las actividades con la menor cantidad de recursos

posibles.

e Contribuye a agilizar los procesos y actividades, de esta manera reduce costos y aumenta la

productividad.

e Permite identificar las funciones y responsabilidades que cada persona debe cumplir.

Manuales

Cuadro de
distribucion
del trabajo

La estructura
organizativa

Diagramas

Sirven como guia, que se utiliza de soporte para la organizaciéon y comunicacion,
en donde se identifican los objetivos, normas, politicas y procedimientos de
la empresa. Ejemplos: Manual Operativo Un Pueblo Un Producto y Guia para
la implementacion de la estrategia de Un Pueblo Un Producto

Permite la optimizacion de recursos, mediante métodos de distribucién de
funciones. Ejemplos: Asignaciones de los integrantes del Comité Un Pueblo
Un Producto

Permite la comunicacion efectiva logrando de esta manera fallas de una empresa,
ubicando a cada responsable en su lugar Ejemplo: Diferentes comisiones
integradas y cargos en el Comité Un Pueblo Un Producto

Permiten identificar los problemas y las oportunidades de mejora en los
procesos de las areas funcionales, de esta manera da a conocer lineamientos
a seguir mediante flujos de los procesos Ejemplos: Pasos establecidos en
las diferentes fases para la implementacién del movimiento Un Pueblo Un
Producto, dispuestos en el Manual Operativo
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Idea

® © 0 0 0 & & & 0 0 0 0 0 0 O 0 O O O O O 0 O O O O O O O O O O O 0 O 0O 0O 0O 0O 0O 0O 0 0 00
En términos generales la estructura organizativa es una disposicién intencional de
roles, en la que cada persona asume un papel que se espera que cumpla con el mayor
rendimiento posible, esto es, para trabajar juntos de forma 6ptima y que se alcancen
las metas fijadas en la planificacidn.

Se deben redactar objetivos de la organizacion y estos deben ser verificables, precisos y realizables.
Tiene que haber una clara definicion de los deberes, derechos y actividad de cada persona.
Saber como y dénde obtener la informacion necesaria para cada actividad. Cada persona debe
saber donde conseguir la informacién y le debe ser facilitada.

Recordatorio

Delegacién de la autoridad: es la cesion y transferencia del poder que le ha sido dado
hacia otras personas con el fin de tomar decisiones y emitir instrucciones. Se delega
el trabajo y la autoridad, pero nunca se delega la responsabilidad final respecto a los
resultados. Para el caso, se cuenta con guias, normativas, formatos, asi como la propuesta
de una estructura de funcionamiento, que debe ser acatada en los territorios.

e Solicitar a las personas participantes que preparen la reunién de sensibilizacién y organizacion
del Comité Un Pueblo Un Producto en uno de los territorios que han identificado.

e Socializar con la audiencia, al menos 3 casos preparados, y motivar la participacion del resto,
haciendo consultas sobre las mejoras que harian, opiniones sobre la propuesta realizada por los
colegas, incentivando a la reflexion formulando la interrogante ;qué haria de diferente?, entre otros

e Al finalizar la persona facilitadora debera hacer una sintesis de las aportaciones.

Generar una discusion con los asistentes a la capacitacién con las siguientes preguntas:

e ;Cudl es la importancia de contar con una estructura organizativa?
¢ ;Qué elementos son mas importantes?

e ;Cudles son las dificultades de aplicarlo en su contexto?

e ;Cémo podria solucionar las dificultades? ;qué propuestas tiene?

e Consultar el Manual Operativo del Programa Un Pueblo, Un Producto

e Plan estratégico Institucional y Plan Operativo

e Objetivos Estratégicos y Metas de la Gerencia Un Pueblo Un Producto, y del Centro Regional o
CEDART al que pertenecen.
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Tema 3: Técnicas y Herramientas de
Facilitacion

Dotar al personal de los Centros Regionales y Centros de Desarrollo Artesanal (CEDART) de la CONAMYPE,
técnicas y herramientas para la preparacion de jornadas de capacitacién/talleres a llevar a cabo en el
marco del movimiento Un Pueblo Un Producto.

Como se ha mencionado la metodologia sugerida para llevar a cabo las jornadas de capacitacion es
“aprender - haciendo” que busca la auto-motivacion, la participacion activa y analitica de las personas
emprendedoras y empresarias, asi como otros actores territoriales, que se integran a ser parte del
Movimiento Un Pueblo Un Producto desde sus municipios. Con esta metodologia, seran protagonistas
del proceso de aprendizaje, ya que por ser participativa y retadora, les otorga la solvencia y seguridad
para solucionar problemas cotidianos a partir de las practicas que se ejecuten.

Importante

Aprender - Haciendo, se apoya de las formas de razonamiento, inductivo y deductivo
para la transferencia de conceptos:

INDUCTIVO: El pensamiento va de lo particular a lo general, que consiste en enseflar
al participante por medio de ejemplos, hechos reales especificos para la comprension
de un tema global.

DEDUCTIVO: El pensamiento va de lo general a lo particular, en el cual la persona
facilitadora presenta a la audiencia la visién general de un tema de manera resumida
y adecuada, por medio de esquemas, o tablas comparativas, para mejor comprension
y aprendizaje.

A continuacion se presenta la guia para preparar una sesion de capacitacion, independientemente el
tiempo de duracion. Los pasos o momentos principales deben de ejecutarse en el orden que se define
en dicha guia.

La persona facilitadora debera administrar bien el tiempo del que dispone, utilizando el acostumbrado
en los territorios y los que el Comité Un Pueblo Un Producto, establezca. A partir de ello hara la
planificacion, de acuerdo a la experiencia de trabajo en el territorio mismo.
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Dentro de este mismo apartado se brindan algunas dindmicas que pueden ser de utilidad en las
reuniones iniciales, asi como impulsar a la creatividad para idear nuevas.

Considerar que en el desarrollo de dinamicas y preguntas, debe propiciar la participacién de la mayoria,
atendiendo en los diferentes momentos a que otras personas tengan sus intervenciones, de tal forma

que durante la sesién cada quién logre al menos una aportacion.

Pasos o momentos
principales

Presentacion Personal

Fase de confianza

Preguntas jornadas
anteriores

Finalidad

Dar a conocer el objetivo
y la agenda a desarrollar,
para brindar una visién
general a las personas
participantes de lajornada.

Independientemente las
personas se conozcan o
no entre si, es el momento
en quién facilita se ganala
confianza de las personas
en la jornada.

Es conocido como “rompe
hielo”, sugiriendo segtn el
caso de una presentaciéon
personal o bien consultas
relacionadas con el tema a
desarrollar

Determinar el grado
de comprension de las
jornadas anteriores, o
sondeo sobre la tematica
nueva a tratar.
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Pasos o momentos
principales

Desarrollo

Verificacion de aprendizaje

Finalidad

Dar a conocer las tematicas
anunciadas, para lo cual
se recomienda estudiar
los contenidos con
anticipacion, preparar
y llevar los materiales
necesarios y pueda
desarrollarse en los
tiempos establecidos y de
acuerdo a lo programado.

Al finalizar cada una de las
sesiones de capacitacion,
se presenta una dinamica
a desarrollar y una serie
de preguntas sugeridas
a manera de verificar lo
aprendido, se sugiere
prepararlas y motivar a la
participacidn.

Despedida de las personas
participantes, recordando
préxima fecha y que
practique lo aprendido.

Técnicas a
implementar

Técnicas de ensefianza
aprendizaje

Manejo de discusiones
grupales

Técnicas de Repaso y
Sintesis

Puede consultarles frases
de lo que ha significado
el aprendizaje o su
participacion en la sesidn,
o bien, que aplicacion
inmediata considera que
puede realizar.
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Técnicas Recomendadas almplementar
deacuerdo ala Guia paralapreparacion
de una Sesidon de Capacitacion

Presentacion Personal:

Guia de Presentacion Dinamica Sugerida
¢ Dar a conocer sunombre y cargo Puede construir las reglas de convivencia
¢ El objetivo del tema a desarrollar y de de forma participativa
la sesion

¢ Indicar la agenda de la jornada: orden
de los subtemas a tratar y recesos, en
el caso los hubiere

o Establecer reglas de convivencia, tales
como:
¢ Indicaciones para tomar la palabra
e No uso de teléfono celular
¢ Respetoalasopiniones delos demas.

Técnicas de Integracion:

Preparan al trabajo en pequefos grupos, facilitando la interaccién y el acercamiento entre integrantes
y obtener un trabajo mas fructifero.

Dinamica Sugerida: Fiesta de Presentacion

¢ Entregar hojas de papel y escribir una auto-descripcion, destacando lo mas importante;
respondiendo a la pregunta ;Quién soy yo?

¢ Lashojas se colocan en el pecho, las personas se moveran, como si estuvieran en una fiesta,
sin hablar, tratando de leer las caracteristicas de todos.

¢ Luego se pide la participacidn de algunos para el intercambio de impresiones.
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Preparar preguntas con anticipacion, las cuales seran dichas a las personas participantes, de manera
tal que puedan recordar lo visto en la capacitacion anterior.

Utilizadas para evaluar el aprendizaje de la audiencia, haciéndoles tomar conciencia y memoria de
los tematicas, ejercicios, juegos aprendidos en alguna jornada anterior para verificar la asimilaciéon
de los temas.

Dindmica: “La noche de anoche”
El objetivo es que el grupo participante comprenda los contenidos o tematica.
Materiales: Pelota

Desarrollo:

e Serelnen a las personas participantes en un circulo.

o Seles explica que el objetivo de la dindmica es hacer un breve repaso de lo visto el dia anterior.

¢ Luego el equipo facilitador utilizando una pelota, elige a una persona del grupo y le hace una
pregunta con respecto a un tema.

¢ Lapersona contestay elige a otra haciéndole una pregunta y asi sucesivamente, hasta que participe
parte del grupo.

e La técnica de sintesis tiene como propoésito enfatizar los aspectos importantes y ayudar a las
personas participantes a estructurar y retener los conocimientos, que los integren y destaquen
los puntos importantes.

Dindmica: “Tazon de preguntas”

El objetivo es que el grupo participante comprenda los contenidos o tematica
Materiales: Tazon, Preguntas elaboradas con anticipaciéon

Desarrollo:

e Elabore un tazén de preguntas, en este repaso, todos deben de participar.

+ Si contestan correctamente, tiene derecho a elegir a un compafiero o compafera para que este
contintie con la dindmica.

+ Sifuese el caso que no respondieran correctamente la pregunta, deberan de tomar un nuevo papel
y contestar correctamente.

¢ Tendran 1 minuto para responder la pregunta.
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Técnicas de ensefianza-aprendizaje:

Estas técnicas son utilizadas para dinamizar el proceso de “ensefianza-aprendizaje” o para la resolucion
de problemas, activando didacticamente la conduccién de los grupos. Entre las que podemos mencionar:

Técnica de ensenanza -

. Descripcion
aprendizaje
Discusiones Grupales. Se definen como una serie de actividades en la que
el grupo, expone sus puntos de vista sobre un tema
especifico.
Trabajo en Grupo Caracterizada por tener una actividad o tarea especifica

que debera trabajarse como equipo, lo que ayuda a
evidenciar las aptitudes y capacidades de cada miembro
del equipo. Se establecen directrices, tiempo y material
o recursos a utilizar.

Estudio de Casos Este debe partir de una situacién o problema que hay
que solucionar.

En esta técnica el grupo analiza un caso hipotético o
real que muestre elementos importantes de un tema y
del que pueden surgir conclusiones para ser llevadas a
la practica, teniendo en cuenta que en este tipo de casos
no se brinda una solucién.

Lluvia de ideas Técnica en la que un grupo de personas expone con
completa libertad su opinién sobre un tema o problema,
con la intencién de producir la mayor cantidad de ideas
originales o nuevas soluciones para el tema o problema
planteado.

Trabajos Individuales Son las tareas asignadas a los/as participantes acerca de
una tematica especifica, para desarrollar el interés en la
investigacion sobre una tarea o tema especifico
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En cualquier jornada de capacitacion, las personas participantes provienen de diversas comunidades,
costumbres y disciplinas, nunca se logra obtener un grupo totalmente homogéneo en caracteristicas,
edad y expectativas. La diversidad suele ser grande, sin embargo, hay que saber que las personas son
heter6geneas, y que aprenden diferente, de acuerdo a su propia visidn y experiencia.

En este sentido, esas particularidades no deben sorprender al equipo de facilitacién, por lo que se
detalla una serie de caracteristicas individuales que suelen aparecer en los grupos de discusién, como
se comportan y como aprovechar y responder o manejar de mejor manera, para que sea efectivo su

desempefio en tiempo y calidad.

.COMO SE

COMPORTA?

;QUE HACER, COMO
APROVECHAR?

Positivo

Colaborador

Desinteresado

Es optimista, confia en
el equipo que facilita el
trabajo en grupo.

Sigue instrucciones,
pregunta para aclarar y
aprender.

Siempre se muestra con
disposicién a ayudar.
Muestra seguridad
consigo mismo(a) y
convencimiento.

Esta presente, pero

con poca motivaciéon a
participar. Mantiene una
actitud escéptica ante lo
que esta pasando en el

grupo.

Permitale y motivele a
participar muchas veces.

Permita que haga su
contribucidn, ya que es una
ayuda valiosa. No olvide
agradecerle.

Reconocer ante todos el
valor de sus aportes y su
colaboracidn. Aprovechar
los conocimientos y
experiencias que pueda
tener. Preguntele sobre

sus actividades, pidale
informacion en aspectos en
los que muestra interés.
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.COMO SE

COMPORTA?

;QUE HACER, COMO
APROVECHAR?

Preguntén

Busca problemas

Belicoso

Litigante

Sabelotodo

Pregunta siempre por qué.
Quiere hacernos quedar
mal. Trata de confundir

0 quiere conocer nuestra
opinion para darle apoyo a
su punto de vista.

Parece que le gusta ofender
alas demas personas y

a todo le encuentra “un
pero”. Identifica problemas
donde no los hay.

Facilmente se enoja. Quiere
imponer por la fuerza

sus opiniones. No acepta
contradicciones a sus
puntos de vista.

Le encanta discutir por
discutir, se opone atodoy a
todos(as); a veces, a pesar
de tener buen caracter,

ésta fuera de si por culpa
de ciertas preocupaciones
personales.

Cree tener la verdad y
opina de lo que sea. Quiere
imponer su opinidn a
todos(as). Puede que esté
realmente bien informado
o puede ser una simple
charlataneria.
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No tenemos todas las
respuestas y no estamos
obligados a ello. Si no es
posible dar una respuesta
satisfactoria, indicar que va
a estudiar el asunto.

No pierda la calma.
Permitale expresarse y
hacer sus objeciones.
Déjele claro el sentido del
trabajo en grupo y de las
reglas de juego aceptadas
por la mayoria.

Traspasar las preguntas
al grupo. Evitar resolver
problemas personalmente
y ante todo caer en la
provocacién de tomar
partido. No contradecir.

Resaltar y sacar provecho
de lo positivo de sus
intervenciones y después
cambiar de tema. No
dejarnos sacar de nuestras
casillas por su negatividad.

No competir con esa
persona ni con su opinién o
punto de vista. Aprovechar
a reforzar la confianza del
grupo para que no se deje
imponer por este tipo de
participante.
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.COMO SE

COMPORTA?

;QUE HACER, COMO
APROVECHAR?

Hablador

Timido

Callado

Distraido

Cuando se le da la palabra
no callay se escucha a

si mismo. Habla de todo
menos de los temas que se
debaten.

Tiene ideas pero le cuesta
mucho expresarlas en
publico.

Parece una persona
desinteresada de todo.
Puede que se sienta por
encima o por debajo de los
temas que se discuten.

Parece que siempre estad en
la luna. Distrae a las demas
personas al hablar del
tema o de cualquier otra
cosa.

Cuando esté hablando
mas de lo debido hay que
interrumpirlo, pero con
tacto. A veces funciona
mirar el reloj de forma
evidente.

No lo ignore, hagale
preguntas faciles, que
hable de lo que él o ella
sabe. Buscar la manera
de aumentar su confianza
en si mismo. Elogie la
actuacion de la persona
timida cuando se justifique.
Remarcar delante de

las demas personas sus
intervenciones positivas.

Despierte su interés,
preguntele su opiniéon
sobre algo que la persona
conoce. Mostrar respeto
por su experiencia sin
exagerar y haciendo
entender al grupo nuestra
intencion o explicando
mejor, aquello que la
persona no entiende.

Némbrelo con alguna
pregunta facil y directa.
Pidale repetir la dltima
idea expresada en el grupo
y opinién al respecto.
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Tips

Se espera que quién facilite procesos de capacitacion sea:

e Guia

e Investigador

e Innovador

e Autoridad positiva

Qué durante el proceso la persona facilitadora:

e Preséntese

e Respete alas personas participantes
e Seaamable

e Mire, escuche y aprenda

e Acepte sus errores y aprenda de ellos
e Actie y hable con honestidad

e Animeles a participar

e Escuche con genuino interés

e Muestre empatia y sensibilidad

e No tema improvisa, sea espontaneo

¢ Mantenga buen humor

e Muestre creatividad, inventiva y corra riesgos.

Solicite a las personas participantes que preparen una tematica del contenido desarrollado en el
modulo Conceptos Principales de Un Pueblo Un Producto, y que expongan brevemente desarrollando
la guia para preparar una sesioén de capacitacion.

Dinamicas de Integracién Grupal

Métodos de ensefianza: Herramientas de aprendizaje
Técnicas de Integracion Grupal y su importancia
Técnicas para hablar en publico
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Modulo 1: Organizacion del
Movimiento a Nivel Territorial

Este médulo ofrece conocimientos y herramientas practicas que puedan ser aplicadas en los territorios
para la organizacion del Movimiento Un Pueblo Un Producto, dejando bases para que en el futuro
sirvan frente a alguna necesidad puntual, dentro de la puesta en marcha del movimiento como tal.

Brindar a los actores locales elementos técnicos y practicos que contribuyan a la organizacién del
movimiento Un Pueblo Un Producto a Nivel Territorial.

Moédulo 1: Organizacion del Movimiento a Nivel Territorial

0 * # O

Tema Objetivo Principal Ndmero de Tiempo
Sesiones (horas)
Generalidades del Dar a conocer los conceptos principales del movimiento Un Pueblo 1 2 horas
Movimiento Un Producto para propiciar la organizacién en el territorio
Marca Territorial y Informar sobre las ventajas y conceptos principales de contar con una 2 2 horas
sus Ventajas marca territorial que identifique al producto o gama de productos
seleccionados.
Diferentes Modelos Dar a conocer los diferentes modelos de comercializacién para motivar 1 2 horas
de Comercializacion y despertar el interés en futuras implementaciones en los territorios

en el marco de Un Pueblo Un Producto.

Herramientas para Incentivar a las personas participantes en la aplicacién de herramientas 2 4 horas
la Planificacion: que orienten el rumbo de la implementaciéon del movimiento Un

FODA y Presupuesto Pueblo Un Producto en el territorio.

Generalidades de Propiciar que las personas participantes identifiquen los beneficios 2 4 horas
administracién y al aplicar herramientas de administracién y marketing.

Marketing
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Modulo [: Organizacion del Movimiento a Nivel Territorial

Tema Objetivo Principal Numero de Tiempo

Sesiones (horas)

Asociatividad y Proponer alas personas participantes la organizacién y sus ventajas 1 2 horas
Liderazgo mediante el desarrollo del liderazgo y la asociatividad, como mecanismo

para la toma de decisiones y el empoderamiento empresarial.

Negociacion y Dar a conocer las herramientas de negocién y toma de acuerdos 1 2 horas
Acuerdos Efectivos fundamentados en el respeto y el bien colectivo en la puesta en
marcha del movimiento Un Pueblo Un Producto

Importante

Este mddulo esta en linea con la fase 1 Organizacidon del Movimiento a Nivel Territorial
de la ruta de implementacion de la estrategia del movimiento Un Pueblo Un Producto,
desarrollada en el Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto
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Tema 1: Generalidades del Movimiento

Dar a conocer los conceptos principales del movimiento Un Pueblo Un Producto para propiciar la
organizacion en el territorio

Recordatorio

Revisar en el Modulo de Induccién el Tema 1: Conceptos Principales de Un Pueblo
Un Producto: Objetivos del Movimiento, Principios adoptados en El Salvador por el
Movimiento Un Pueblo Un Producto de Japén (OVOP, por sus siglas en inglés “One
Village, One Product”)

\l/
Consejo

Se sugiere implementar la modalidad de taller y aplicar algunas dindmicas de integracidn,
y de desarrollo de temas bajo el enfoque inductivo.

A continuacién se presenta una propuesta para llevar a cabo la sesiéon de capacitacion sobre las
Generalidades del Movimiento aplicando las Técnicas y Herramientas de Facilitacion brindadas en el
modulo de induccion.

Presentacién . Presentacién Personal . Guia de presentacién :
Personal ¢ (Tema 3, M6dulo de Induccién
2 minutos : de este manual)
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Fase de confianza
15 minutos

Preguntas de
verificacion
3 minutos

Desarrollo
70 minutos

Sondear intereses de las personas
participantes con su asistencia

Resumir y dar a conocer el objetivo de la
reunion de forma clara y concreta:

Dar a conocer el movimiento Un Pueblo,
Un Producto y las ventajas de su
implementacioén en el territorio

Si han hecho alguna reunién previa con los
actores locales comentar brevemente

Exponer brevemente el Objetivo del
Movimiento Un Pueblo Un Producto

Establecer las diferencias entre la idea
tradicional de desarrollo econémico local y
Un Pueblo Un Producto

Principios del movimiento Un Pueblo Un
Producto

A partir de la definicién de los conceptos,
hacer grupos de trabajo que discutan lo
siguiente:

e Pensar Global, Actuar Local :

e Que piensa de tener un producto que
identifique al territorio

e Considera que ese producto es motivo
de orgullo ;por qué?

e Cree que el producto puede interesar
al mercado nacional y al internacional
;por qué?

e Autonomiay Creatividad:

e el producto puede mejorarse? ;como?

e ;podria hacerse mas productos a partir
de la materia prima? ;qué mas prodria
hacerse?

e Desarrollo del Recurso Humano

e ;lacomunidad estaria dispuesta a
aprender técnicas para mejorar el
producto? ;qué necesidades considera
tener?
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Solicitar que cada asistente se
presente y responda a alguna
de las preguntas siguientes:

e ;Qué desperto su interés
con las convocatoria?

e ;Qué temas cree que se
trataran?

e ;Quéle gustaria obtener
de sus asistencia?

Comentar brevemente

Exponer y al finalizar hacer
preguntas de verificacion
sobre lo que ofrece Un Pueblo
Un Producto

Consultar que productos
identitarios reconocen

e Daral menosuna
pregunta a cada grupo.

e Sison pocos grupos
distribuir de forma
equitativa

e Trate que no se repitan
las preguntas por grupo

e Solicitar que compartan
la respuesta con el resto
de la audiencia

e Luego de la intervencion
de cada grupo consultar
al resto si hay algo que
puedan adicionar o
complementar

e Alfinalizar cada
principio, resumir de lo
que se trata de acuerdo
al Tema 1 del Médulo de
Induccién
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Verificacion de
aprendizaje
15 min

Debera consultar el contenido de cada principio,
y el objetivo, si le es posible relacionarlo con
lo dicho por las personas participantes sobre
las preguntas

Forma de hacer una sintesis:

Un Pueblo Un Producto tiene tres principios:
El primero es Actuar local, pensar global,
hemos dicho que los productos en barro en
diferentes disefios para el hogary tamarios, que
pueden ser adquiridos en diferentes regiones
del pais, pues ademas son decorativos.

Y asi sucesivamente

Pregunta sugeridas a
realizar:

¢;Cuales son los principios
del Movimiento Un Pueblo
Un Producto?

(En que consiste cada
principio?

Consultar sobre el interés de integrar al
territorio al movimiento Un Pueblo, Un
Producto, y cudles consideran que serian las
siguientes acciones.

Solicitar el compromiso que tienen de aqui en
adelante, sugiriendo lo siguiente:

(creen que es importante apoyar al movimiento
Un Pueblo Un Producto en el territorio? ;por
qué?

;cudl considera que es su papel de hoy en
adelante para apoyar el movimiento?

Dar las gracias
Acordar nueva fecha de
reunion o capacitacién

¢ Puede conformar grupos de trabajo, solicitando que coloque nombres de los productos identitarios
o bien destacando caracteristicas del territorio.
e Sesugiere motivar las participaciones, agradeciendo y reconociendo el esfuerzo.

¢ Consultar los objetivos del movimiento y los principios.

e Moddulo de Induccién de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitacion

Importante

Este es un médulo de Sensibilizacion sobre el Movimiento Un Pueblo Un Producto

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa




Manual para la Facilitacién del Programa Un Pueblo, Un Producto

Tema 2: MarcaTerritorial y sus Ventajas

Informar sobre las ventajas y conceptos principales de contar con una marca territorial que identifique
al producto o gama de productos seleccionados.

Recordatorio
Revisar en el Médulo de Induccion el Tema 1: Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto: Conceptos Especificos y de Aplicaciéon / Marca territorial y sus ventajas.

Consejo

® © & 06 &6 06 0 06 0 06 0 0 0 0 0 0 O 0 0 O O 0 O 0 O 0 0 O O O O O 0 0 O 0 0 0 0 0O 0 0 0 00
Se sugiere implementar la modalidad de caracter practico, llevando a cabo un taller en
el cual las personas participantes logren comprender las ventajas de contar con una
marca para sus productos identitarios.

Tips

® © 06 06 06 06 0 0 06 0 0 6 0 0 0 O 0 O O 0 O 0 0 0 O O O O 0 O 0 0 0O 0 0 O 0 0 O 0 0 0 0o 00
“Una marca es una identificacion comercial primordial y/o el conjunto de varios
identificadores con los que se relaciona y ofrece un producto o servicio en el mercado”.

Consejo

® © & & 0 & & O 0 0 0 0 6 O O 0 O 0 O O O O O O O O O O O O O O O O O O O O O 0 0O 0 0 0 0o 00
A continuacién se presenta una propuesta para llevar a cabo la sesion de capacitacion
sobre las Generalidades del Movimiento aplicando las Técnicas y Herramientas de

Facilitacién brindadas en el mddulo de induccion.
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Presentacién
Personal
5 minutos

Sugerida en la primera sesion, si se trata

de las mismas personas puede optar
por acercarse mas a las personas de la
comunidad.

Iniciar consultando si

han preguntado a otras
personas sobre su interés
en implementar el
movimiento Un Pueblo Un
Producto

Fase de Confianza
15 minutos

Ejecutar la dindmica jSorpresa!:

e Colocar bajo la silla o atras de ella, las

preguntas siguientes:
e ;Qué entiende por marca?
e ;Qué marcas ha escuchado?

e ;Cuando piensa en marcas que viene

a su mente?

e ;Como cree que debe ser una marca?

e ;Qué marca mas recuerda?
e ;Quélellama la atencién de una
marca?

Resumir las principales aportaciones

¢ También puede colocar las preguntas
en tarjetas, haciendo seleccionar a
la persona y leerla, o bien hacer una

especie de “tdmbola” tomando la
pregunta cada participante.

iSorpresa!

Repaso y Sintesis
10 minutos
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Desarrollo
60 minutos

Introducir el tema con la frase siguiente:

Crear y generar “Marca” no es solo
disefiar el logotipo del grupo de
empresarios o empresarias de Un
Pueblo Un Producto, si no, la definicién
de una metodologia de posicionar una
imagen de dicho grupo en su mercado
y las caracteristicas de sus productos y
servicios.

Mostrar diferentes marcas, puede
auxiliarse de marcas conocidas en el
mercado que sean de su preferencia,
ademas de mostrar las de algunos
territorios ya reconocidos en el
movimiento Un Pueblo Un Producto.
Consultar a la audiencia ;por qué le llama
la atencién? ;qué le recuerda la marca?

;qué mira en cada representacion de
marca?

Exponer la diferencia entre logo y marca,
y sus elementos.

Consultar cuales consideran que son

las funciones de la marca, y concluir a
partir de las aportaciones de las personas
participantes.

Hacer un recuento de las caracteristicas
del producto identitario, mencionando
elementos clave como formas, colores y
tradiciones relacionadas
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Trabajo en grupo:

Solicitar que analicen cual
sera o serian las ventajas, al
menos 2, de contar con una
marca territorial

Sintetizar el trabajo de los
grupos

Trabajo en grupo:
Solicitar que discutan
sobre los elementos que
podria contener la marca
del territorio.

Pedir que hagan el dibujo,
considerando que nadie es
especialista, para hacerse
la idea de cémo seria la
marca y logotipo.
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Consultar: -

e, . o Puede solicitar que lo
Verificacion de ;por qué el territorio debe tener una hagan en grupos y que
aprendizaje marca?

pren ) , brevemente expongan el
15 minutos ;qué debemos hacer para que eso sea resultado
posible '
. L . Sintesis de compromiso
. Establecer intencién de compromiso con . o .
Cierre ., . . Lista de iniciativas posibles
. la elaboracién de la imagen grafica (marca
15 minutos . o Responsables del
y logotipo) del territorio. seguimiento
Recordatorio

Dinamica: “La noche de anoche”

El objetivo es que el grupo participante comprenda los contenidos o tematica.

Materiales: Pelota, puede hacer la pelota de papel.

Desarrollo:

Retina a las personas participantes en un circulo, si le es posible, sino déjeles en su
puesto pidiendo que se pongan de pie.

Explique que el objetivo es hacer un breve repaso.

Hacer las preguntas siguientes: ;cuales son los principios del movimiento Un
Prueblo Un Producto? ;En que consiste actuar local, pensar global? ;de que trata
el principio autonomia y creatividad? ;en qué consiste el desarrollo del recurso
humano? ;mencione alguno de los objetivos del movimiento?.

La persona contesta y ésta elige a otra haciéndole una pregunta y asi sucesivamente,
hasta que participe parte del grupo.

¢ Puede conformar grupos de trabajo, solicitando que coloque nombres de los productos identitarios
o bien destacando caracteristicas del territorio
¢ Sesugiere motivar las participaciones, agradeciendo y reconociendo el esfuerzo.
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Consultar los elementos de marca, el para qué de una marca, diferencia entre logotipo y marca, ventajas
de contar con una marca en el territorio.

e Moddulo de Induccién de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitaciéon

Importante

Este es un moédulo de Sensibilizacion sobre el Movimiento Un Pueblo Un Producto
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Tema 3: Diferentes Modelos de
Comercializacion

Dar a conocer los diferentes modelos de comercializacién para motivar y despertar el interés en futuras
implementaciones en los territorios en el marco de Un Pueblo Un Producto.

Recordatorio

Revisar en el Médulo de Induccién el Tema 1: Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto, diferentes modelos de exhibicion y comercializacion del movimiento y Revisar
el Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto que describe cada una de
las tiendas antenas.

\l/
Consejo
Se sugiere dar a conocer los diferentes modelos de comercializacion relacionando con
las posibilidades de implementacion en el territorio, de acuerdo a sus condiciones y

limitantes.

Tips
Elmovimiento Un Pueblo Un Producto proporciona una plataforma parala comercializacion:
ONPAKU, SARUKU, D-HOPE, y tiendas de venta directa (Michinoeki y Tienda Antena)

\l/
Consejo
® © & & © & 0 & 06 0 0 0 0 0 0 O 0 0 O 0 O 0 O 0 0 O 0 0 O O O 0 O O O O 0 O 0 0 0O 0 0 0 0 00
A continuacién se presenta una propuesta para llevar a cabo la sesién de capacitacion
sobre las Generalidades del Movimiento aplicando las Técnicas y Herramientas de

Facilitacion brindadas en el mdédulo de induccion.
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Presentacion
Personal
5 minutos

Repaso y Sintesis
5 minutos

Dar a conocer la experiencia de Un Pueblo Un
Producto en la implementacién de modelos
de comercializacion: ubicacion y fotografias.

Recordar la importancia de la marca
territorial

Consultar a las personas participantes la
diferencia entre logo y marca

Preguntarles los elementos que debe
contener su propia marca territorial

Consultar acerca de los avances para lograr la
mareca territorial

Seleccionar una de las
tiendas para comentar
la experiencia, dejando
a discrecionalidad de

la persona facilitadora,
para que escoja una que
conozca.

Dinamica “la noche de
anoche”

Fase de Confianza
20 minutos

Propiciar una discusion sobre la frase “una
buena comercializaciéon se debe conocer el
producto, en sus caracteristicas, beneficios
(por qué me compran), limitantes (por qué
no me compran), por qué me compran a miy
no a otros”

Solicitara que digan caracteristicas, ventajas,
desventajas, beneficios, limitantes del
producto.

Finalmente dird por qué es importante
conocer los elementos del producto para
venderlo e introducirlo en el mercado
nacional.

Sugerir que se hard una
mesa redonda, o circulo,
donde cada quién dira
que vende o ha vendido,
relacionado con el
producto identitario.

Dird la frase sugerida en
el desarrollo

Las personas
participantes expondran
sus opiniones.

Sintetizara sobre el
conocimiento del
producto y la relevancia
para introducirlo

al mercado local y
nacional.
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60 minutos

Manual para la Facilitacién del Programa Un Pueblo, Un Producto

Considerando que los participantes en su
mayoria son empresarios o empresarias,
o bien con algiin emprendimiento,
solicitara conformar grupos para discutir
los siguientes tdpicos:

e Segmentos de mercado que atendera
y como lo hara.

e Identificacion de posibles alianzas
con otros rubros o productos y/o
servicios relacionados.

e Posicionamiento y caracteristicas
de diferenciacién del producto y/o
servicio identitario.

¢ Combinacién entre precio-calidad-
promocidn-distribucidn.

e Beneficios de la empresa con el
producto y/o servicio identitario.

e Estrategias para la satisfaccién de los
clientes.

La discusion se hara con base a su
experiencia, en un primer momento.
Una vez lograda la primera etapa de
discusion, les solicitara lo realicen
considerando que son un grupo

de empresarios y empresarias, y

que analicen como deben hacerlo
considerando al producto identitario.

La persona facilitadora relacionara las
conclusiones de los trabajos del grupo
con los modelos de comercializacién

en términos generales, consultando a

la audiencia ;cual es la importancia de
los modelos que presenta Un Pueblo Un
Producto? ;Cudl seria el mas idéneo para
nuestro territorio?

¢ Extraer
Rectificar conclusiones. : compromisos para la
implementacion.
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Verificacion de

Sintetizar lo dicho

Consultar a las personas participantes
por las personas

aprendizaje aplicaciones practicas para utilizar los articipantes

15 minutos modelos de comercializacion. p p y
agregar.
Solicitar a

. : las personas
Cierre . .. : ..
) Recordar compromisos y aprendizajes :  participantes que

15 minutos : ,
haran con base a los
compromisos

Recordatorio

Dinamica: “La noche de anoche”

El objetivo es que el grupo participante comprenda los contenidos o tematica.

Materiales: Preguntas preparadas

Desarrollo:

Deje a las personas en el sitio seleccionado por ellas mismas

Recuerde la importancia de hacer un breve repaso.

Hacer las preguntas siguientes:

Consultar a las personas participantes la diferencia entre logo y marca
Preguntarles los elementos que debe contener su propia marca territorial
Consultar acerca de los avances para lograr la marca territorial

e Participaciones individuales y discusiones grupales

¢ Indagar sobre

las caracteristicas y diferencias de cada modelo de comercializacion, enfatizando

en los tipos de tienda que pueden instalarse en los territorios
e Decirlas caracteristicas de los modelos de comercializacidon y que las personas digan de cual se trata.

e Modulo de Induccién de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitacién
e Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto

Importante

Este es un moédulo de Sensibilizacion sobre el Movimiento Un Pueblo Un Producto
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Tema 4: Herramientas para la
Planificacion: FODA y Presupuestos

Incentivar a las personas participantes en la aplicaciéon de herramientas de gestion que orienten el
rumbo de la implementacién del movimiento Un Pueblo Un Producto en el territorio.

En este apartado se desarrollan tres sesiones relacionadas con las herramientas de gestién que seran
relevantes para la construccién organizativa y la estructura del movimiento, pues contribuye de forma
directa a contar con instrumentos que guien la implementacidn.

Recordatorio

Revisar en el Médulo de Induccién el Tema 2: Herramientas de Gestién / Herramientas
para la planificacién estratégica

Consejo

Se sugiere hacer uso del FODA, relacionando con la herramienta del andlisis de escenarios.

Importante

® 6 06 06 06 06 06 0 0 0 0 0 0 0 0 0 O 0 O 0 0 0 O 0 0 0 O 0 O 0 O 0 O 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00
La planificacién es una proyeccién hacia los propdsitos, que integra las capacidades, las
limitaciones y la riqueza productiva, a partir de lineamientos concretos que se convierten
en estrategias y acciones.

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa




66

Manual para la Facilitacién del Programa Un Pueblo, Un Producto

A continuacién se presenta una propuesta para llevar a cabo la sesién de capacitacién sobre las
Herramientas de Planificacién Estratégica y Herramientas de Facilitacién brindadas en el médulo de
induccion, que sirven para la construccién organizativa.

Importante

Como parte de la implementacion del Movimiento Un Pueblo Un Producto, habra que
hacer mas de un plan de accidon: plan de accién para institucionalizar el movimiento en
el territorio, Plan de accién para la mejora e innovacion del producto y de desarrollo
de la cadena de valor

Etapas NP, :
pas / Desarrollo Dinamica Sugerida
Pasos
Dar a conocer la importancia acerca
de las herramientas de planificacion
., en la implementacion del :
Presentacion o :
Personal movimiento Un Pueblo Un Producto, i Exponer alas personas
. relacionando con la visién de futuro  : participantes
10 minutos :

(aspiraciones, metas, propositos) del
territorio que facilitacion técnica ha
logrado percibir de las personas.

Preguntar acerca de:

;Cudl es la importancia de los

Repasoy :  modelos que presenta Un Pueblo Un o
, . : , Dinamica La noche de
Sintesis ¢ Producto? ;Cuales son los modelos
. : S Anoche
10 minutos ¢ de comercializacion que plantea el

movimiento Un Pueblo Un Producto?
;Cudl seria el mas idoneo para
nuestro territorio?

Considerando que se han

Iniciar una conversacién con las realizado varias sesiones
: personas participantes, si cuentan i de capacitacion, se sugiere,
Fase de ¢ con plan de vida, si alguna vez han : hacer un conversatorio
Confianza :  pensado cémo se veran en 10 afios, . corto, dando ejemplos de
15 minutos en 20 aflos. Luego hacer preguntas algunas metas personales de
¢ relacionadas a la empresa, y al ¢ corto plazo, para animar a la
territorio. audiencia a que compartan

sus aspiraciones.
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Desarrollo

Dinamica Sugerida

Desarrollo
70 minutos

Verificacion de
aprendizaje
10 minutos

Cierre
5 minutos

Exponer la herramienta Analisis
FODA, dispuesta en el M6dulo
de Induccién/ Herramientas

de Planificacion Estratégica /
Herramienta 3 Andlisis FODA

Utilizar ejemplos y solicitar ejemplos
a las personas participantes, a
medida se avanza en cada una de las
partes del FODA.

Si expone fortalezas dar un ejemplo
de ello, y asi sucesivamente.

Exponer el ejemplo dispuesto en el
modulo brevemente

La persona facilitadora, hara la
cuadricula FODA, inicialmente con
las fortalezas - oportunidades -
debilidades - amenazas y luego con
las estrategias que provengan a dar
respuesta a cada una de ellas.

Solicitara apoyo de una de las
personas participantes para anotar
las estrategias

Consulta a las personas
participantes acerca de la utilidad de
la herramienta analisis FODA

Preguntar el compromiso a las
personas participantes

Conformar grupos de trabajo
0 parejas para que realicen
el FODA del territorio en que
se desarrollara el producto
identitario seleccionado.

Al menos una estrategia por
grupo para cada parte del
FODA

Solicitar que cada grupo
comparta las estrategias
hechas.

Se sugiere que las anoten en
tarjetas de cartulina de 8”x3“

Con las estrategias puestas
en comun rectifica la
factibilidad de ejecucion,
validando con la audiencia.

Utilizar la matriz de
planificacidn, colocando las
estrategias hechas

Consultar acerca de la
utilidad practica del FODA

Sintetizar el compromiso
de los participantes y
exponer el suyo frente a la
implementacion.
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Manual para la Facilitacién del Programa Un Pueblo, Un Producto

Importante

Internos: relacionados con la
unidad de analisis, el territorio
o la empresa

eFortalezas: pilares en los
que se apoya el territorio o
empresa para implementar
el movimiento Un Pueblo Un
Producto

eDebilidades: aquellas

situaciones que deben superarse,
por el territorio o empresa para
implementar el movimiento Un
Pueblo, Un Producto

Un Pueblo Un Producto.

Componentes del FODA

Externos: relacionados con el
entorno de la unidad de analisis

eOportunidades: lo que esta
presente fuera del territorio
0 empresa para implementar
el movimiento Un Pueblo Un
Producto

eAmenazas: lo que no esta
bajo el control del terriitorio
0 empresa y pone en riesgo la
implementacion del movimiento
Un Pueblo Un Producto

INTERNOS EXTERNOS

FORTALEZAS:

Organizacion del territorio consolidada
Participacidn activa de los actores locales
Actores locales comprometidos

Apoyo de la municipalidad

DEBILIDADES:

Personas o empresas que no quieren ser
parte de la organizacion

No se cuenta con imagen comercial o
marca

El producto identitario no ha sido
mejorado, el empaque no es vistoso, no
tiene vifietas, y no hay diferentes tamafios.
No se conocen sobre técnicas de servicio
al cliente y ventas

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa

OPORTUNIDADES:

Apoyo técnico de la CONAMYPE

Politica Publica Un Pueblo Un Producto
Instituciones especializadas en el
desarrollo de la Microy Pequefia Empresa
Experiencias de otros territorios que han
implementado la estrategia de Un Pueblo
Un Producto

AMENAZAS:

Situacién de seguridad del territorio
Productos que pueden sustituir al producto
identitario a menor precio




Importante

Estrategia Fortaleza - Oportunidad: Estas estrategias buscan utilizar las fuerzas internas

Manual para la Facilitacién del Programa Un Pueblo, Un Producto

Formulacion de Estrategias a partir del Analisis FODA:

de la empresa o territorio para aprovecha la ventaja de las oportunidades externas

Estrategia Debilidad - Oportunidad: Este tipo de estrategia pretende que a partir de
las oportunidades externas que posea la empresa o territorio se superen las debilidades,

es decir aprovecharlas para enfrentar y mejorar.

Estrategia Debilidad - Amenaza: Este tipo de estrategia hacen tacticas defensivas que

buscan reducir las debilidades internas y evitar las amenazas del entorno.

Estrategia Fortaleza - Amenaza: Busca impulsar las fuerzas o fortalezas de la empresa

o territorio, para evitar o reducir las consecuencias de las amenazas externas.

Algunos ejemplos de estrategias considerando el ejemplo de FODA anterior, podrian ser:

TIPO DE ESTRATEGIA

DEFINICION DE LA ESTRATEGIA

FORTALEZA - OPORTUNIDAD:

DEBILIDAD - OPORTUNIDAD:

Solicitar a la municipalidad un espacio
fisico para llevar a cabo las capacitaciones,
reuniones de coordinacién y seguimiento
con el personal técnico de la CONAMYPE

Consolidar la organizacién comunitaria
o del territorio para optar como grupo o
solicitar especializaciones o asistencias
técnicas en los Centros de Desarrollo de la
Micro y Pequefia Empresa.

Hacer un programa de visitas en territorios
de mayor experiencia, para aprender de su
proceso y llevarlo a la practica.

Generar espacios de consulta técnica
con el personal de la CONAMYPE, para
conocer sobre otros procesos cercanos para
aprovechar recursos y ser mas eficientes
(por ejemplo capacitaciones)
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TIPO DE ESTRATEGIA

DEFINICION DE LA ESTRATEGIA

DEBILIDAD - AMENAZA:

Acelerar el disefio de la marca territorial

para posicionar el producto identitario.

FORTALEZA - AMANEZA:

Aprovechar la organizacion territorial
para ampliar el mercado posicionando
el producto identitario, contribuyendo a
disminuir los efectos de competidores o
productos sustitutos.

Nombre del Comité:

Ejemplo:

Marco Logico de Planificacion del Comité Un Pueblo Un Producto

Fecha de Elaboracion:

Representante: —
e - . Instituciones/Personas Responsables . .
Problemas Objetivos Actividades Fondos Estimados . Factibilidades Periodo
Fondo Implementacion
No se cuenta con Contar con un disefio |Consultar al Comité |N/A N/A Comité Un Pueblo Un|Comité a disposicion |2017
imagen comercial o |de marca territorial (Un Pueblo Un Producto de colaborar
marca que facilite el Producto sobre las
pocisionamiento de |caracteristicas que
los productos debe contar el
identitarios distintivo de marca
Definir las N/A N/A Comité Un Pueblo Un|Comité a disposicién |2017
caracteristicas del Producto de colaborar
logotipo y marca
Elaborar disefio S 700.00 [Del Proyecto Comité Un Pueblo Un|Comité cuenta con |2017

Producto

una lista sobre las
caracterisica

70
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Marco Logico de Planificaciéon del Comité Un Pueblo Un Producto |
Nombre del Comité: Fecha de Elaboracion:
Representante: Cooe
o . ) Instituciones/Personas Responsables o .
Problemas Objetivos Actividades Fondos Estimados - Factibilidades Periodo
Fondo Implementacion
Recordatorio

Revisar en el M6dulo de Induccién el Tema 2: Herramientas de Gestién / Herramientas
para la planificacion estratégica

\l/
Consejo

Se sugiere revisar: importancia, funciones, principios y clasificacién de los presupuestos
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Importante

Desarrollo

La asignacion de insumos contribuye a delimitar en el tiempo que se harg, y con cuanto
se cuenta para tal fin, ademas de ser una herramienta para el control y seguimiento de
la implementacién desde los ejecutores mismos.

Dindmica Sugerida

Presentacion
Personal
10 minutos

En este caso se sugiere conceder
oportunidad a uno de los liderazgos
identificados para que construya de
nuevo las reglas de convivencia

Recordar o ampliar reglas
de convivencia durante las
sesiones de capacitacion

Repasoy
Sintesis
10 minutos

Se sugiere hacer preguntas sobre las
estrategias a seguir, de acuerdo a lo
visto la sesion anterior.

Intentar seleccionar algunas
estrategias relacionadas con la
innovacion o posicionamiento
del producto, ventas que pueden
hacerse.

Seleccionar algunas
estrategias que orienten el
ejercicio para relacionar
la utilidad de forma mas
inmediata.

Se propone un ejercicio
sencillo, el cual puede
hacerse mas complejo segun
sugerencias, o bien a la
realidad de cada territorio.

Fase de
Confianza
15 minutos

Consultar si han elaborado
presupuestos alguna vez, si cuentan
con un presupuesto de los gastos de
su casa, o de la empresa.

Solicitar si alguien comparte
que rubros hay en su
presupuesto personal o de la
empresa
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Desarrollo
70 minutos

Verificacién de
aprendizaje
10 minutos

Cierre
5 minutos

Manual para la Facilitacién del Programa Un Pueblo, Un Producto

Desarrollo

Sugiera que se hara una proyeccion
de ventas, haciendo un presupuesto
que, se hara con datos hipotéticos.
Seleccionando el ejemplo que se
desarrolla en este apartado, o bien
puede hacer el ejercicio de una

de las empresas de las personas
asistentes.

Puede practicar otros ejercicios
considerando posibles eventos en
que pueda participar el municipio.

Solicite que resuelvan un nuevo
ejercicio, considerando que realicen
su presupuesto familiar y el de su
empresa.

Hacer diferencia entre los gastos del
negocio y los de la empresa

Consultar a las personas
participantes:

(Es util hacer un presupuesto? ;por
qué?

Formular la pregunta
;Qué creen que deberia hacerse de

ahora en adelante que emprendamos
una accién?

Dinamica Sugerida

Hacer ejercicio en grupos de
no mas de tres personas.

Revise a cada grupo el
ejercicio

Analice con las preguntas
sugeridas los resultados y
otros escenarios posibles.

Ejercicio individual

Revisar los resultados,
en la medida que lo estan
desarrollando

Pregunta a resolver en grupo
y puesta en comun con la
audiencia.
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Tips

El Comité Un Pueblo Un Producto, considera importante asistir a una feria y proyecta
vender 100 unidades diarias, durante dos dias.

e Elprecio de venta de cada producto es de US$20.

e El costo del producto es de producto es de US$10

e Losgastos administrativos son de $30 por dia, para dos personas, alquiler del local
es US$40 por dia, papeleria y otros ttiles de oficina US$5 por dia.

e Transporte: US$50 solo la ida.

e Material promocién y publicidad: US$20 (brochures, tarjetas de presentacion,
hojas volantes)

Unidades : No.de dias

Unidades a Vender 100 2
Unidades disponibles para vender : 150 : 2
Valores Unitarios 3

Precio de Venta : $20.00

Costo del producto : $10.00

Gastos de Venta $320.00

Transporte © $100.00

Honorarios ¢ $120.00

Material de promocién y publicidad - $20.00

Alquiler del Local © $80.00

Ingresos por venta $4,000.00

(-) Costos de Productos disponibles parala venta : $3,000.00

(-) Gastos de Venta © $320.00

Ingresos Netos © $680.00
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\l/

Consejo

Obtenidos los resultados, habra que analizar lo siguiente:

e ,essuficiente el ingreso neto obtenido?

e ;podria obtenerse masingreso? ;qué habria que hacer? ;podria disminuir los costos?
(como? ;afectaria la buena atencion y vistosidad del negocio?

e ;consideran necesario hacer alguna inversidon para exhibir de mejor manera los
productos? ;ayudaria a vender mas? ;es posible incrementar el nimero de unidades
a vender? ;qué habria que hacer? ;podria incrementarse el precio de venta al
producto? ;qué habria que hacer?

e Solicite hacer la prueba si venden 150 unidades por dia.

Importante

Enfatizar que los presupuestos son una herramienta para la toma de decisiones

Participaciones individuales y discusiones grupales
Ejercicios de aplicacion

Indagar sobre la importancia de la herramienta en la aplicacién del territorio concreto
Rectificar las estrategias a realizar en el territorio.

Moédulo de Induccidn de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitacién
Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto

Importante

Este es un mdédulo de construccidn organizativa y a la estructura organizacional.
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Tema 5: Generalidades de
administracion y Marketing

Propiciar que las personas participantes identifiquen los beneficios al aplicar herramientas de
administraciéon y marketing.

Generalidades de Administracion

Tips

® © & & © 0 & 0 0 & O 0 0 0 0 6 0 0 O O O O 0 0 O 0 O O 0 0 O 0 0 O O 0 O O 0O O 0 0 0 0o 00
Para las micro, pequefias y medianas empresas, la administraciéon cobra importancia,
porque al mejorarla obtienen un mayor nivel de competitividad, y se vuelve necesario
coordinar mejor sus componentes. Se espera que una administracién cumpla al menos
con lo siguiente:

o Eficacia: consiste en alcanzar las metas establecidas en la empresa.

o Eficiencia: refiere a que el logro de las metas con la menor cantidad de recursos.

¢ Productividad: en la relaciéon producto-insumo en un periodo especifico con el
adecuado control de la calidad.

Importante

Para el proceso administrativo es necesario tomar en cuenta cinco momentos importantes
en su funcionamiento:

Planificacién: disefiar Organizacion: Direccion:
un plan de accién para el brindar y movilizar recursos dirigir, seleccionar y evaluar a los empleados
mafiana para la puesta en marcha del con el proposito de lograr el mejor trabajo
plan para alcanzar lo planificado

Control:

Coordinacién: integracién de los esfuerzos y aseguramiento garantizar que las cosas ocurran de acuerdo
de que se comparta la informacion y se resuelvan los con lo planificado y ejecucion de las acciones
problemas correctivas necesarias de las desviaciones
encontradas
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Tips

Finalidad de las empresas

e Satisfacer alos clientes.
e Obtener la maxima rentabilidad.
¢ Beneficiar a los empleados
e Darimagen personal
\', genp

Consejo

Se sugiere implementar la guia siguiente en el desarrollo de la sesidn de capacitacion

Desarrollo Dinamica Sugerida

Recordatorio de normas de .
Solicitar a una de las

Presentacion :  convivencia .
Personal : personas participantes
. : . I ue formule o recuerde las
10 minutos :  Presentacion del objetivo de la q . .
: jornada normas de convivencia
Preguntas sugeridas:
(por qué creen que es
: . importante hacer un
Repasoy :  Recordar la utilidad de los rssu uesto?
Sintesis ¢ presupuestos haciendo consultas a p p '
10 minutos i las personas participantes

;qué puedo obtener de hacer
un presupuesto?

;lo pondriamos en practica?
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Fase de
Confianza
20 minutos

Desarrollo
60 minutos

Desarrollo

;por qué es importante planificar?

(es necesaria la organizacién en una
empresa?

(es necesario organizarse para llevar
a cabo alguna actividad?

¢(la organizacion de un pueblo un
producto requiere organizacién?

(habra que implementar controles
de lo que estamos haciendo en un
pueblo un producto?

(sera necesario darle seguimiento al
plan que haremos o hemos hecho?

(es necesario coordinarse? ;por

Exponer las generalidades de
la administracion y el proceso
administrativo

Desarrollar el proceso
administrativo a partir de las
necesidades percibidas por el
Comité Un Pueblo Un Producto, o
bien por los actores locales.

Concluir a partir de lo expuesto por
las personas participantes

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa

Dinamica Sugerida

Hacer un circulo y hacer el
juego de la “papa caliente”,
una bola de papel con las
preguntas pegadas en la
misma, y con aplausos

de parte de la audiencia
pasar “la papa” y cuando se
suspende debera tomar la
pregunta

Exposicion de los conceptos

Conformar grupos de trabajo
y que cada uno desarrolle

lo que debe hacerse para
implementar el proceso
administrativo en el marco
del movimiento Un Pueblo
Un producto.

Que cada grupo exponga
el contenido de uno de
los elementos y el resto
complemente.
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ahora en adelante con este
nuevo conocimiento?

Etapas NP, .
pas / Desarrollo Dinamica Sugerida
Pasos
:  Formular preguntas siguientes: :
Verificacionde i Solicitar a las personas
aprendizaje :  ;por qué considera que es . participantes la sintesis de lo
10 minutos : importante implementar el proceso ¢ aprendido
¢ administrativo en nuestro territorio? :
Preguntar :
Cierre ¢ Solicitar compromisos de las ,
. : .. ;qué debemos hacer de
10 minutos : personas participantes

Idea

Marketing es un proceso mediante el cual las compaiiias crean valor para los clientes
y establecen relaciones estrechas con ellos para recibir a cambio valor de los clientes

e Necesidades

e Deseos

e Demanda

e Intercambio

e Valor

e Productos y servicios
e Satisfaccion

e Mercado

Las ideas centrales de marketing
rondan en lo siguiente:

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa




80

Manual para la Facilitacién del Programa Un Pueblo, Un Producto

Productos: cualquier bien que se ofrezca a un
mercado para su atencion, adquisicion, uso o
consumo y que podrian satisfacer un deseo o
necesidad

Servicios: cualquier actividad o beneficio que
una parte ofrece a otra y que basicamente
es intangible y no tiene como resultado la
posesidon de algo

Ofertas del Marketing

Experiencias: Es la combinacion de servicios
y productos diversos

Importante

Entender

el mercado

Obtener a
cambio el
valor de los
clientes

Elaborar un
programa de
marketing
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Estrategia de Marketing

La estrategia de marketing inicia con la comprensién y aplicacion de las “5 P” del marketing o la
mezcla de mercadeo, cuyos componentes se utilizan para convencer a la clientela para que adquieran
el producto, servicio o experiencia:

Persona: conocer los intereses
y necesidades de la potencial
clientela, para que le resulte
atractivo adquirir un bien o servicio

Decida que producto o servicio vendera.
Investigue que producto o servicio atraera
mas clientela.

Si venden productos similares, como los
hacen y como los entregan.

Inférmese que les gusta y disgusta de esos
productos o servicios.

Identifique materia prima.

Explore cuantos productos puede entregar
en un tiempo establecido.

Mejore la calidad.

Haga su producto o servicio mas vistoso,
para producto piense en el empaque.
Brinde servicios adicionales.

Investigue si hay servicios de asistencia
técnica en el territorio.
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Promocion: Existe gran cantidad

e Muestre sus productos de manera creativa
y atractiva.

de opciones de promocion, » Ponga vifietas con los precios, ingredientes,
dependiendo del producto y de los fechas de elaboracion.
medios de que dispone el grupo * Decore el punto de venta.

meta seleccionado.

e Innovelaforma de como anunciar y mostrar
el producto o servicio.

;Sera en local o a domicilio?

.Y el transporte? ;Costo?
Punto de Venta: déonde y como hara Alianzas para distribuir con otros negocios

llegar la oferta a sus clientes. Métodos de almacenamiento y su costo
Su lugar de venta o punto de distribucién

debe estar limpio.

Se sugiere implementar la guia siguiente en el desarrollo de la sesién de capacitacién

\l/
Consejo
Etapas
pas / Desarrollo
Pasos
C Consultar las expectativas de
Presentacion C
participacion y dar a conocer los
Personal . .
. objetivos o ideas centrales que
5 minutos . -
cubrird en la sesion.
Repasoy :
Sintesis . Recordar el proceso administrativo
5 minutos :
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Dindmica Sugerida

Dar la bienvenida y
agradecer su asistencia
Solicitar que expresen las
expectativas de participacion

Solicitar a las personas
participantes que enuncien y
describan los componentes
del proceso administrativo



Etapas /
Pasos

Fase de
Confianza

Desarrollo
70 minutos

Verificacion de
aprendizaje
15 minutos

Cierre
5 minutos
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Desarrollo

Sondear conceptos generales de
marketing

;qué es promocién?

;quién es el cliente?

;quién es la competencia?

;qué es el punto de venta?
(cémo puede distribuirse el
producto o servicio?

(cudles son las caracteristicas del
producto, servicio o experiencia
identitaria?

;qué necesidades se satisfacen?

Exponer el concepto de marketing,

las ideas centrales y las la estrategia

de marketing.

Dar a conocer el proceso del
marketing y centrarse en el disefio
de una estrategia dando a conocer
las 5P, relacionando los elementos
conceptuales con la realidad del
producto identitario seleccionado
por el territorio

Elaborar la estrategia de marketing
del territorio con la oferta
seleccionada

Consolidar la informacion de los
grupos, con la ayuda de los mismos,
construyendo la estrategia de
marketing

Compromiso: asignacién de
responsables entre los actores
locales

Dinamica Sugerida

Hacer preguntas acerca de
mercadeo

Exposicién y analisis

Reflexion de la realidad del
territorio con su producto.

Conformar grupos de trabajo
y que cada uno defina los
elementos que deberan
incluirse en la estrategia de
marketing.

Exposicion de los grupos

En rotafolio o pizarra ir
armando de acuerdo a los
componentes de cada una de
las 5 P, a fin de ir obteniendo
las diferentes estrategias

Incentivar a la
implementacién de las
estrategias.

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa



Manual para la Facilitacién del Programa Un Pueblo, Un Producto

Participaciones individuales y discusiones grupales

Preguntar acerca de:

;Cudles son los componente el proceso administrativo?
¢(Cudl es la importancia de las 5 P del mercadeo?

;Qué elementos son mas importantes?

¢;Cudles son las dificultades de aplicarlo en su contexto?

Principios de administracion
Mercadeo, estrategias de marketing
Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto

Importante

Este es un mddulo de Construccién Organizativa desde un enfoque empresarial.
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Tema 6: Asociatividad y Liderazgo

Proponer a las personas participantes la organizacion y sus ventajas mediante el desarrollo del liderazgo
y la asociatividad, como mecanismo para la toma de decisiones y el empoderamiento empresarial.

La Asociatividad se da cuando varias personas se unen para llevar a cabo actividades en grupos,
teniendo como propo6sitos uno o varios objetivos comunes

Para que la asociatividad se desarrollo es necesario contar con:

¢ Proyecto comun.

¢ Compromiso mutuo.

¢ Objetivos comunes.

¢ Riesgos compartidos sin abandonar la independencia de cada uno de los participantes.

Importante

® 6 06 0 06 06 06 0 0 0 06 0 0 0 0 0 O 0 O 0 0 0 O 0 O 0 O 0 O 0 O 0 O 0 O 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00
La Formaciéon Asociativa se justifica en muchos casos por la oportunidad que se
tiene de compartir experiencias; el momento formativo se convierte en un ejercicio
de contraste entre diversas realidades, personas diversas que ponen en comun sus
practicas y buscan juntas soluciones posibles a retos comunes. En efecto, se necesitan
espacios formativos que posibiliten el intercambio de puntos de vista, que promuevan
una cultura de cooperacién y apuesten decididamente por la "inteligencia colectiva".

Idea

e Construccidn de la Confianza.

e Solidaridad.

e Colaboracién.

e Aplicando el Compromiso.

e Responsabilidad.

¢ Trabajar en Equipo.

e Identificar propositos, objetivos, metas y hasta intereses comunes.
e Participacion en Cadena.
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¢ Incremento de la produccion y productividad.

¢ Mayor poder de negociacion.

¢ Mejora al acceso de tecnologias de productos o procesos y al financiamiento.
¢ Reduccién de costos.

e Mejora de la calidad y disefio.

¢ Mejora la gestion de la cadena de valor (mayor control).

¢ Mejora la gestion del conocimiento técnico-productivo y comercial.

Dentro de los obstaculos mas frecuentes al asociarse y que muchas veces lleva al fracaso del grupo
asociativo se pueden mencionar:

¢ Los objetivos comunes no estén claramente definidos.

¢ No existe el suficiente clima de confianza y comunicacion.

e Falta de procedimientos de control.

e Las actividades para las cuales se organiza son coyunturales.

¢ Falta de informacion y de transparencia en los programas y planes de accion.

¢ Deficiente preparacion para las negociaciones y ausencia de estimulos efectivos para la cooperacion.

Importante

Dentro de las ventajas de la Asociatividad especificamente en la comercializaciéon se
distinguen las siguientes:

¢ Incrementar la calidad y el valor agregado de los productos o servicios.

¢ Ampliar la oferta y aprovechar la apertura nuevos mercados.

¢ Intercambio de informacién comercial.

¢ Accederalos servicios de financiamiento, seguros, asistencia técnica y contratacién
entre otros.

e Crear Alianzas para vender.

e Adoptar procedimientos agiles y oportunos para la compra de materias primas,
materiales y maquinaria, para que los costos de adquisicién sean mas bajos.

¢ Inversion conjunta.

¢ Logistica y distribucion.

¢ Contribuir al incremento de la capacidad productiva y competitiva.
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Proceso Asociativo

En el proceso de formacion del grupo asociativo se pueden distinguir distintos pasos que se podran
clasificar de la siguiente manera.

Identificar a otras personas que tengan experiencia, que deseen iniciar un negocio o que
ya tengan instalado un negocio similar.

Identificar los problemas o necesidades que tengan en comun.

Tomar la decisién de asociarse.

68 4

{0k Analizar los puntos fuertes o para qué somos buenos (fortalezas), los puntos débiles
como grupo, es decir, reconocer las cosas que nos limitan para producir y hacer negocios,
también reconocer las oportunidades para vender nuestros productos o servicios. As{
como los apoyos que dan las instituciones e identificar las amenazas que se presentan
como competencia desleal.

m Priorizar los problemas que se quieren resolver como grupo.
Ji{els)  Analizados estos puntos, nuevamente tomar la decisiéon de asociarse.

\{er7) Establecer el proposito o los objetivos de la Asociatividad, es decir, tomar la decisién que
se quiere hacer como grupo.

Establecer normas de funcionamiento, convivencia, es decir, llegar a un acuerdo sobre:
;Cémo va a funcionar el grupo? ; COmo distribuir las responsabilidades para la produccién y
comercializacién de los productos? ;La compra de insumos, materias primas y materiales?
;Como se van a tomar las decisiones para realizar todo esto?

.05 h  Elaborar un plan de trabajo que contenga los objetivos, actividades y metas.

Q Idea

¢ Nombrar o elegir a las personas que van a dirigir la asociacién por un periodo y luego
se puede ir rotando o cambiando, para que todos participen.

¢ Hay que tener confianza en las decisiones tomadas por las personas que dirigen la
asociacidn.

e Velar por que haya claridad y transparencia en el manejo de la asociacidn.

¢ Dar cumplimiento a las normas establecidas dentro del grupo asociativo.

e Trabajar en equipo y asumir las decisiones que tome la mayoria de los miembros.

e Participar activamente en las reuniones de trabajo, capacitaciones, intercambios,
ferias, etc. todo en beneficio y éxito del grupo.
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e Entregarlos productos u ofrecer los servicios de acuerdo a la cantidad, calidad, tiempo y presentacion
que los/as clientes/as piden.

e Lapersona que dirige debe tomar en cuenta las opiniones de los otros/as miembros socios. Asimismo
esta persona representante mostrara los libros y facturas de la administracion del negocio.

Importante

Trabajo en equipo: El trabajo en equipo implica un grupo de personas trabajando de
manera coordinada en la ejecucién de un proyecto o un trabajo con un fin en comun.

Tips

Si forman un equipo de trabajo es porque cada integrante de este equipo va a realizar
un cometido especifico; el de todos ellos es fundamental para que la operacién resulte
exitosa y para ello sus actuaciones han de estar coordinadas.

Principios Basicos. Dirigiendo Equipos.

El trabajo en equipo se basa en las "5 c¢":

Complementariedad: cada integrante del equipo domina una accién especifica dentro
de un proyecto.

Coordinacion: el equipo la requiere para actuar de forma organizada con vista a sacar el
proyecto adelante.

Comunicacion: el trabajo en equipo exige una comunicacién abierta entre todos/as sus
integrantes, esencial para poder coordinar las actuaciones individuales.

Confianza: cada persona confia en el buen hacer del resto de integrantes del equipo, que
le lleva a priorizar en el éxito del equipo sobre el individual.

Cada miembro trata de aportar lo mejor de si y pone su empefio en los resultados.

Compromiso: cada integrante se compromete a aportar lo mejor de si mismo/a, a poner
todo su empefio en sacar el trabajo adelante.
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Importante

Liderazgo: Capacidad de conduccion de grupos, basandose en algin tipo de autoridad
que emana del carisma o del conocimiento experto. La principal caracteristica del
liderazgo es la capacidad de provocar accién colectiva. El Liderazgo genera poder a
partir de las fuentes de su legitimidad.

Tips

® © ¢ © © & & 0 & 6 0 &6 O 0 6 0 0 O 0 0 O 0 O O O O 0 O O 0 O O 0 O O O O 0O O O 0 0 0 0 00
Esta es una sesion de caracter informativo, por lo que se sugiere hacer un conversatorio
sobre los topicos abordados, consultando sobre si lo consideran pertinente y apoyandose
con la ejecucién de una dinamica sobre liderazgo.

Dinamica: “El grupo del limbo”
Objetivo: Poner en practica los distintos conocimientos adquiridos en la capacitacion.

Materiales:

¢ Una barra de limbo o un palo
e Sillas.

Desarrollo

e Haz que 2 personas detengan la barra de limbo a una altura de pies arriba del piso, o amarrar la
barra entre dos sillas a esa altura.

e Elreto es para todo el grupo de pasar debajo de la barra de un lado hacia el otro sin ningin toque
o roce a la barra.

e Hay algunas reglas que deben ser seguidas para que esta actividad de construyendo un equipo
funciones.

Reglas:

¢ Launica parte del cuerpo que puede tocar el piso son los pies.

¢ Una vez pase la barra no podra regresar al otro lado, a menos que logres regresar por debajo de
la barra.

¢ No es necesario ir por debajo de la barra al estilo limbo, pero nunca se debe tocar la barra.

e Si alguien toca el piso con cualquier parte de su cuerpo exceptuando sus pies, el equipo entero
debe comenzar de nuevo. (Puedes ser flexible con esta regla si lo eliges)

¢ Deben ayudarse entre ellos/as! Una vez el equipo logre pasar esta altura, el reto es que vayan mas
abajo!
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\l/
Consejo
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Al finalizar hacer una reflexion sobre que actitudes vieron surgir, que momento fue el
mas dificil, como pudieron solventarlo, qué consideran que fue clave para el éxito, y
finalmente concluya con la importancia de tener un propdsito colectivo y comin

¢ Participaciones individuales y discusiones grupales

Al finalizar consultar sobre:

¢ ;Cuadl es la importancia de trabajar en equipo?

¢ ;Qué elementos son mas importantes dentro de la asociatividad?
e ;Cuales son las dificultades de aplicarlo en su contexto?

e Asociatividad.
¢ Trabajo en Equipo.
e Liderazgo y tipos de liderazgo.

Importante

Este es un mddulo de Construccidon Organizativa y Estructura Organizacional del
Movimiento Un Pueblo Un Producto
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Tema 7: Negociacion y Acuerdos
Efectivos

Dar a conocer las herramientas de negocion y toma de acuerdos fundamentados en el respeto y el bien
colectivo en la puesta en marcha del movimiento Un Pueblo Un Producto

Importante

Dentro de un proceso de negociacion, no siempre se presentaran los escenarios ideales
y esperados, ya que pueden darse situaciones inesperadas y cada uno debe saber como
reaccionar y enfrentar el conflicto que pueda surgir.

Para esto es necesario comprender el término de conflicto, siendo este el proceso en el
que uno de los negociadores percibe que el otro se opone a sus intereses, esto incluye
un conflicto desde leve hasta grave.

Origenes del conflicto

¢ Subjetividad de la percepcion
e TFallas en la comunicacion

e Asimetria de informacion

e Diferencias de caracter

e Presiones

Efectos
¢ Frustracion y sentimientos destructivos

¢ Ansiedad y preocupacion
¢ Enfrentamientos
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Tips

Dentro de una empresa dia con dia pueden presentarse diversas opiniones, criterios
entre los miembros de esta, siendo la negociacién una via para resolver de forma
amigable y técnica cualquier situacién que pudiera presentarse.

Es de tener presente que los conflictos surgen en todos los ambitos, ya sea empresarial,
comercial, social y personal, afectado emocionalmente a los involucrados, obligando
de esta manera elaborar planes para la resoluciéon de estos.

Para que exista un conflicto, siempre habra dos partes involucradas, en donde cada una
debera evaluar la mejor forma para poder resolver y evitar continuarlo para que permita
la resolucion de manera efectiva.

Idea

Controle sus emociones: para discutir o tener diferencias de opinion, siempre deberan
haber dos o mas personas, es por ello que trate de no responder de la misma manera
agresiva, mantenga la calma y piense con claridad, de esta manera podra resolver y
negociar.

Actitud ganar - ganar: céntrese en resolver la situacién, no en obtener la razon.
Usted esta ahi para dar una respuesta favorable a las diferencias, y esto es, destacando
oportunidades y enfatizando en los intereses, no para obtener un trofeo por discutir
mejor.

Evite culpar alos demas: dentro de una situacion de discordia todas las partes poseen
cierta responsabilidad y es por ello que cada una deberd asumir su papel y tratar de
resolver las situaciones ocasionadas.

Los acuerdos son la mejor solucion: dentro de una negociaciéon es importante
resolver llegando a un acuerdo, es decir llegar a un nivel donde todas las partes se
veran beneficiadas, con la finalidad de que todos ganen y se sientan parte de la solucion.

Recordatorio

Para ser un buen negociador debe de:

e Tener en cuenta las necesidades tanto propias como las de los demas.
e Lasreacciones son calmadas y nunca seran descontroladas.

e Trata a todas las personas con respeto

e Afronta los problemas, sin culpar a nadie y sin huir de estos.
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¢ Enfocarse enlasituacion y no en criticar a las personas, lo mas importante es rescatar
las relaciones interpersonales.

e Enfatice que los conflictos hacen crecer y ver oportunidades, que son situaciones
cotidianas que deben resolverse.

A continuacién se presenta una propuesta para llevar a cabo la sesion de capacitacion sobre las
Generalidades del Movimiento aplicando las Técnicas y Herramientas de Facilitaciéon brindadas en el

modulo de induccion.

Etapas /
Pasos

Desarrollo

Dinamica Sugerida

Introduzca el tema con la

Haga preguntas si alguna vez

Presentacion importancia de negociar con los han existido desacuerdos en
Personal clientes y con los colaboradores, asi las reuniones de trabajo y
como entre colegas cémo se resuelven.
Repaso y Recuerde el trabajo en equipo y las Consultar a las personas
Sintesis ventajas de asociarse participantes.
La persona facilitadora asignara una
pregunta a cada grupo, indicando
que debe prepararse frente a las Separe al grupo en dos, en
ventajas y desventajas de cada sexo. partes iguales, y dé un tema
contrario:
Ala hora de la discusion dejara a los
equipos frente a frente, formando Grupo 1: ;Es mejor ser
una linea con cada equipo. hombre que mujer?
Fase de Iniciara las preguntas y dara Grupo 2: ;Es mejor ser mujer
: elementos que produzcan no estar que hombre?
Confianza

de acuerdo con lo dicho para que el
otro equipo responda.

Al finalizar reflexionara sobre las
actitudes y emociones durante el
ejercicio, y formulara acuerdos
equitativos sobre el tema, en este
caso, el ser mujer o ser hombre,
destacando las diferencias y el
respeto sobre ello.

NO interesa el sexo de las
personas participantes.

Puede utilizar cualquier
pregunta en el que exista
posiciones diferentes, si es
mejor ser joven o mayor,
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Etapas
pas / Desarrollo
Pasos
Exponga los elementos a considerar
para negociar
Desarrollo
Cierre con los origenes y los efectos,
genere una conclusion
Verificaciéon de  : Pregunte los elementos para
aprendizaje :  negociary su importancia
Establezca compromisos personales
. hacia el grupo de trabajo, el comité
Cierre

Un Pueblo Un Producto, o bien los
actores locales

e Participaciones individuales y discusiones grupales

Dinamica Sugerida

Exposicion y relacione con
el ejercicio hecho durante la
fase de confianza

Puntualice que debe evitar
tanto los origenes y efectos
para evitar llegar a un
conflicto o discordia no
superable.

e Preguntas acerca de la naturaleza de los conflictos, y cuales son los elementos a considerar.

e (Consulte acerca de la relevancia de los acuerdos

e Comunicacion Efectiva
¢ Comunicacién de Apoyo
e Resolucién de Conflicto

Importante

94 Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa
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Modulo 2: Industria Local Distintiva
(ILD)/ Marca Territorial

Recordatorio

En el médulo de Industria Local Distintiva (ILD) / Marca Territorial, se dan a conocer
los conceptos mas importantes que complementan la implementacion de la fase 2, del
mismo nombre, definidos en la Ruta de Implementacién definida en la Estrategia Un
Pueblo Un Producto y descrita en el Manual Operativo del Programa.

Se plantea una propuesta que podria facilitar su ejecucion, no obstante el implementador podra evaluar
las caracteristicas de la poblacién participante y su avance en el proceso de adopcion del movimiento
Un Pueblo Un Producto en el territorio.

Dotar al personal técnico de los Centros Regionales y los Centros de Desarrollo Artesanal (CEDART),
dela CONAMYPE de conceptos, técnicas e instrumentos que faciliten laimplementacion de la Industria
Local Distintiva (ILD) / Marca Territorial en los territorios.

Como se ha mencionado cada médulo contiene una matriz que describe las tematicas que contiene, el
objetivo principal, el tiempo total estimado para impartir la tematica y el nimero de sesiones propuestas
considerando 2 horas por cada jornada o sesion.

Médulo 2: Industria Local Distintiva (ILD) / Marca Territorial

l! k4 # O

Tema Objetivo Principal Numero de Tiempo
Sesiones (horas)
Marca Territorial Establecer los conceptos mas importantes que faciliten la adopciéon 1 2 horas

de una marca territorial.

Construccién de la Establecer los conceptos basicos y de participacion para la construccién 1 2 horas
visidn colectiva del de una visidn colectiva del movimiento Un Pueblo Un Producto para
movimiento el territorio en particular
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Médulo I: Organizacion del Movimiento a Nivel Territorial

Tema

Desarrollo de la
Industria Local
Distintiva: Cadena
de Valor y Cluster

Marketing
-Desarrollo de
marca (branding)
y posicionamiento,
imagen del
producto y de la
empresa

Estudio y Analisis
de Mercados

Gestién de Ventas

Objetivo Principal

Proponer una metodologia para el desarrollo de la industria local
distintiva, integrando diferentes actores locales y sus experiencias,
a partir de conformar una cadena de valor y cluster.

Presentar herramientas del marketing que permiten el posicionamiento
de una marca, el beneficio de la imagen de un producto y la empresa

Dotar a las personas participantes de los conceptos principales de
estudio y andlisis de mercados para que puedan establecer necesidades
de informacién para ampliar el alcance territorial.

Brindar técnicas para hacer una efectiva gestién de ventas en el
territorio.
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Tema 1: Marca Territorial

Establecer los conceptos mas importantes que faciliten la adopcién de una marca territorial.

Importante

En el enfoque de Un Pueblo Un Producto “Una marca es una identificacién comercial
primordial y/o el conjunto de varios identificadores con los que se relaciona y ofrece
un producto o servicio en el mercado. La marca esta compuesta por:

Representacion de
logotipo, linea grafica

: Calidad, higiéne,
Valor sustancial (elemento diferenciador)

Una indicacién geografica es un signo utilizado para productos que tienen un origen geografico concreto
y cuyas cualidades, reputacion y caracteristicas se deben esencialmente a su lugar de origen. Por lo
general, la indicacion geografica consiste en el nombre del lugar de origen de los productos. Un ejemplo
tipico son los productos agricolas que poseen cualidades derivadas de su lugar de produccién y estan
sometidos a factores geograficos especificos, como el clima y el terreno.

La denominacidn de origen es la denominacion geografica de un pais, region o localidad que sirva para
designar un producto originario del mismo y cuya calidad o caracteristicas se deben exclusivamente
al medio geografico, comprendidos los factores naturales y los humanos.

Las indicaciones geograficas y las denominaciones de origen protegen productos originarios del pais o
de unaregidén o localidad, siempre que tengan una calidad, reputacién u otra caracteristica imputable
a su origen geografico. En el caso de las denominaciones de origen, deben presentar ademas factores
naturales y humanos que inciden en la caracterizacion del producto.
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Desde el queso Gruyere de Suiza hasta el Tequila de México, las indicaciones geograficas
y las denominaciones de origen son un rasgo comun de la vida cotidiana. No sélo
permiten a las empresas potenciar el valor de sus productos, dnicos desde el punto de
vista geografico, sino que también informan y atraen a los consumidores.

Importante

Entre las ventajas que presenta poseer una denominacion de origen o indicacién geogréfica,
son la certificacidn de la calidad de los productos y la identidad proporcionada por las
caracteristicas humanas y naturales del territorio. Ademas de contar con una estructura
mundial de proteccion de dichos productos.

Algunos Ejemplos de Denominacion de Origen

América Latina (México)

e Champagne: Francia ¢ Tequila

e Bruto Triple Sec: Cataluia e Mezcal

e Queso Murcia: Espafia e Bacanora

e Vino Tinto La Mancha: Espaia. e Sotol

e Queso Roquefort: Francia. e (Charanda

e Queso Parmesano: Italia. ¢ Mango Ataulfo
e Cognac: Francia o (Café Chiapas

e Brandy: Espaiia. e (Café Veracruz

e Vainilla de Papantla
e (Chile Habanero
e Arroz del Estado de Morelos

Recordatorio

Otras formas de registro de marca que resguardan la propiedad intelectual

e Patentes

e Marcas

e Disefios industriales

¢ Indicaciones geograficas

e Derecho de autor

e Conocimientos tradicionales, recursos genéticos y expresiones culturales
tradicionales (folclore)
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Importante

Las Marcas Colectivas nacen con el espiritu de asociarse para la oferta de productos o la
prestacion de servicios comunes. Es un signo distintivo que se reconoce en las legislaciones
de la Propiedad Industrial como una categoria diferente a las marcas individuales.

En esta se debe propiciar la organizacion de grupos, la formacion de liderazgos para que
definan reglas de uso, se sustentan en la calidad e innovacién y cuiden el uso de la marca.

La mareca territorial, propicia un nexo entre el posicionamiento de los productos tomando
en cuenta en su disefio y los elementos diferenciadores como el patrimonio cultural; la
identidad; la originalidad; entre otros.

Criterios de uso de marca territorial.

e Uso de Recurso Local (Materia Prima, gasto de consumo local, empleo, sueldos,
porcentaje de gasto local.

e Valoragregado al Servicio o producto (calidad, creatividad, particularidad, presentacion
e innovacion)

e Pertenencia de Pueblo (originalidad, patrimonio cultural, tradicién)

e Sostenibilidad (social, econémica y medioambientalmente)

e Grupo Asociado o Individual (niimero de personas o emprendedores que utilicen

la marca)
\l/
Consejo
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A continuacién se presenta una propuesta para el desarrollo de la tematica:
Etapas B :
226 Desarrollo Dinamica Sugerida
Pasos
Presentacion _
: . Presentar el objetivo del
Personal :  Presente el objetivo del tema
. : tema
5 minutos
Preguntas de repaso
Repaso L or qué es importante para el
, paso y : porqu b b Formular preguntas de
Sintesis i territorio tener una marca?
. : repaso
5 minutos

;qué debemos hacer para que eso
sea posible
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Fase de
Confianza
20 minutos

Desarrollo
70 minutos

Desarrollo

Hacer las preguntas siguientes:

;Qué identifica al territorio?

;Qué caracteristicas deberia tener la

mareca territorial? ;qué colores nos
identifican? ;qué materiales? ;qué
nombres? ;qué costumbres?

;Qué es una marca? ;qué marcas
conocemos? jcuando pienso en una
marca que viene a mi mente?

Explicar el concepto de
denominacion e indicaciéon
geografica y algunos ejemplos

Recordar el concepto de imagen:
logotipo, linea grafica, eslogan

En el caso de productos artesanales,
exponer el concepto de marcas
artesanales

Consultar y construir con el grupo
los criterios de uso de marca
territorial

jercici u itori
Ejercicio “Nuestra Marca Territorial
debe Tener...”

Consiste en que las personas
participantes identifiquen los
criterios que debe tener su marca
territorial y que identifique que
acciones debe hacer al respecto.
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Dinamica Sugerida

Formular preguntas
mediante alguna dindmica el
juego de las sillas, jsorpresal,
“pasala bola”

Preguntar en el pais cudles
productos a su criterio
podrian tener denominacion
de origen.

Construccion colectiva de
los criterios de uso de marca
territorial, concluyendo la
persona facilitadora sobre
ellos.

Formar grupos de trabajo,
poner en comun las
conclusiones de cada grupo y
sintetizar
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Desarrollo Dinamica Sugerida

Consultar alas personas

participantes:
Verificacion de Lo : .
avrendizaie ¢ Qué criterios de uso son para la : Realizar preguntas a la
12 minut o]s marca territorial?;Qué es marca ¢ audienciay sintetizar.
territorial? ;qué es denominacién :
de origen? ;qué es indicacion
geografica?
. Establecer compromisos para la N
Cierre s P P Consultar a la audiencia los
. accion y puesta en marcha de la .
5 minutos compromisos.

marca territorial en el territorio

e Participaciones individuales y discusiones grupales

e Conclusiones y sintesis generales

¢ Compromisos de corto plazo para la implementacion del Programa Un Pueblo Un Producto en el
territorio.

¢ Indagar sobre los conceptos socializados durante la sesién de capacitacion: marca territorial,
denominacién de origen, indicacion geografica, criterios de uso de marca territorial, marcas
colectivas artesanales.

e Moddulo de Induccién de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitaciéon
e Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto

Importante

Este es un mddulo que contribuye a la implementaciéon del Programa Un Pueblo Un
Producto en el territorio, bajo la orientacion de crear una cultura empresarial.
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Tema 2: Construccion de la vision
colectiva del movimiento

Establecer los conceptos basicos y de participacion para la construccion de una visioén colectiva del
movimiento Un Pueblo Un Producto para el territorio en particular.

Importante

® © 0 0 0 & 0 0 0 ¢ 6 0 0 0 0 O 0 O O O O O O O O O O O O O O O O 0 O 0 O 0O 0 0 0 0 0o 0o 00
Una visién es la idea o conjunto de ideas que se tiene en una organizacion para el
crecimiento futuro. Esto vuelve necesario establecer que se pretende alcanzar, identificar

los aspectos estratégicos en los que debe concentrar la atencién y priorizar para lograr
el objetivo.

Contar con una visién compartida es que todas las personas tengan que forman parte
de la organizacion o colectivo, tienen una imagen similar, se sienten comprometidas
y estan dispuestas a trabajar por ella.

Puede decirse que este interés comun es una “fuerza interior” que inspira, que parte
en un primer momento de una idea individual y se convierte en una vision colectiva,
iniciando el trabajo de forma conjunta.

Esta vision debe lograr confianza y compromiso, a partir de la creacién de una identidad
y valores compartidos y comunes, que sean construidos de forma participativa.

La vision nos ayudara a ver las posibilidades del futuro, dentro de las realidades del
presente, e impulsa a hacer lo que se necesita.

Tips

Aspectos claves para la construccion de una visién compartida:

¢ Identidad y Compromiso

e Estructura y Organizacién Colectiva
¢ Funciones y Roles

¢ Planes y Estrategias

e Medios y Recursos
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Importante

Al iniciar la construccién de la vision colectiva debera considerar lo siguiente:

¢ Qué sea el momento propicio, esto es que las personas tengan la disposicién para
su formulacion.

¢ C(laridad sobre los efectos esperados del proceso, la persona facilitadora juega un
rol fundamental en mostrar las alternativas de largo plazo.

e Debera expresar que es importante la confianza entre las personas participantes, el
respeto y la apertura a nuevas ideas, que es fundamental considerar las diferencias
y centrarse en las coincidencias.

¢ Serecomienda la transparencia y la comunicacién abierta, asi como la integracién
constructiva de personas criticas y escépticas.

Recordatorio

La vision es un factor clave que inspira, que es una brudjula que guia la construccion del
Movimiento Un Pueblo Un Producto en el territorio y orienta a la toma de decisiones
durante la implementacidn.

\l/

Consejo

A continuacién se presenta una propuesta para el desarrollo de la tematica:

Desarrollo Dinamica Sugerida

Recordar reglas de convivencia,

Presentaciéon i consultando a las personas
Personal ¢ Dar a conocer el objetivo de la sesién : participantes
5 minutos :

Presentar objetivo de la sesion

Propiciar un dialogo

Repasoy Consultar sobre los avances del sincero sobre los avances

Sintesis i proceso de implementacion del i enlaimplementacion y las

5 minutos :  Movimiento Un Pueblo Un Producto  : aspiraciones de corto y largo
: ¢ plazo.
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Etapas /
Pasos

Fase de
Confianza
20 minutos

Desarrollo

Desarrollo

Indagar sobre el interés de la

construccion de una vision colectiva,

introduciendo los “aspectos claves
para la construccion de una visién
compartida”

Iniciar con las preguntas:

¢Cudl es el resultado final que

queremos obtener con este proceso?

(nos interesa reflexionar sobre
las visiones personales en la
participacion del movimiento?

Obtenga las respuestas de las
personas participantes

Debera propiciar un andlisis
respetuoso y fraterno, conciliando
entre diferencias que podrian

afectar a la construccion colectiva, y

destacando las oportunidades.

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa

Dinamica Sugerida

Preguntas y reflexion sobre
la importancia de contar con
una vision colectiva haciendo
referencia aspectos claves

Conducir el proceso de
construccion de la vision
colectiva:

Formular las preguntas
sugeridas.

En un arbol dibujado en un
papeloégrafo o pizarra, coloque
en las raices las motivaciones o
visiones personales, y en la copa
del arbol las colectivas.

Puede utilizar para las
individuales tarjetas y para las
colectivas discusiones grupales
para anotar la conclusién de los
diferentes grupos.

La persona facilitadora concluira
con la audiencia y obtendran la
visién compartida, analizando la
coherencia con las individuales.

En caso de no ver la coherencia
entre individuales y colectivas,
debera de recapitular e iniciar de
nuevo.

Solicitar la participacién de las
personas asistentes.
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Etapas /

Desarrollo Dinamica Sugerida
Pasos

Verificacion
de ¢ Consultar la relevancia de la vision L
o : : . Hacer consulta a la audiencia

aprendizaje : colectivay las oportunidades
15 minutos
Cierre Establecer compromisos de corto :

. plazo para dar a conocer la vision :  Definicién de compromisos
5 minutos :

colectiva a los actores locales

e Participaciones individuales y discusiones grupales

e (Consultar sobre la relevancia de la construccion de la vision colectiva y el compromiso futuro.

e Médulo de Induccién de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitacién
e Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto

Importante

Este es un mddulo de construccidn organizativa y de la estructura organizacional.
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Tema 3:Desarrollo delalndustria Local
Distintiva (ILD): Cadena de Valor y
Cluster

Proponer una metodologia para el desarrollo de la industria local distintiva, integrando diferentes
actores locales y sus experiencias, a partir de conformar una cadena de valor y cltster.

Recordatorio

De acuerdo a Michael Porter la cadena de valor es un modelo tedrico que describe las
actividades de una organizacién para generar valor al cliente final y a la misma empresa.

Mediante esta definicién se puede hablar que una empresa puede lograr ventaja
competitiva cuando existe un aumento en el margen. Se sabe que cada una de las
empresas realiza una serie de actividades de manera cotidiana en donde poseen una
estructura donde se disefia, produce, comercializa, vende, se entrega, todo esto mediante
la cadena de valor.

Logistica interna: Las empresas necesitan
gestionar y administrar de alguna manera
las actividades de recibir y almacenar las
materias primas necesarias para elaborar
su producto, asi como la forma de distribuir
los materiales.
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Operaciones: Las operaciones toman
las materias primas desde la logistica de
entrada y crea el producto. Naturalmente,
mientras mas eficientes sean las operaciones
de una empresa, mas dinero la empresa
podra ahorrar, proporcionando un valor
agregado en el resultado final.

Logistica Externa: Después de que el
producto esta terminado, la siguiente
actividad de la cadena de valor es la
logistica externa o de salida. Aqui es
donde el producto sale del centro de la
produccidn y se entrega a los mayoristas,
distribuidores, o incluso a los consumidores
finales dependiendo de la empresa.

Marketing y Ventas: Es la cuarta actividad
primaria de la cadena de valor, aqui hay que
tener cuidado con los gastos de publicidad,
los cuales son una parte fundamental de
las ventas.

Servicios: La actividad final de la cadena
de valor es el servicio. Los servicios
cubren muchas areas, que van desde la
administraciéon de cualquier instalacién
hasta el servicio al cliente después de
la venta del producto. Tener un fuerte
componente de servicio en la cadena de
suministro proporciona a los clientes el
apoyo y confianza necesaria, lo que aumenta
el valor del producto.

Actividades de Apoyo: En la
cadena de Valor de Michael Porter

las actividades de apoyo son las o Infraestructura de la empresa
que sustentan a las actividades e Gestion de recursos humanos
primarias y se apoyan entre sf, » Desarrollo tecnoldgico
proporcionando insumos fisicos, * Aprovisionamiento

tecnologia, recursos humanos y
varias funciones de toda la empresa.
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Importante

Relacion entre la cadena de valor y la ventaja competitiva

Como cada actividad es desempenada en combinacién con su economia, determinara si
una empresa tiene un costo alto o bajo en relacion con sus competidores. El comparar
las cadenas de valor de los competidores expone diferencias que determinan la ventaja
competitiva.

Tips

Aplicacion del modelo

Para identificar y entender la cadena de valor en la empresa, se recomienda seguir
estos pasos.

Identificar las subactividades para cada actividad principal

Para cada actividad principal, determinar cuales son las subactividades especificas que
crean valor. Hay tres tipos diferentes de subactividades:

Actividades directas: crean valor por si mismas. Por ejemplo, en el marketing y las
ventas de una editorial, las subactividades directas incluyen hacer llamadas de ventas
a librerias, la publicidad y la venta en linea.

Actividades indirectas: permiten que las actividades directas se ejecuten sin problemas.
Para ventas y marketing del ejemplo de la editorial, las subactividades indirectas incluyen
la gestion de la fuerza de ventas y mantener los registros de clientes.

Actividades de aseguramiento de la calidad: aseguran que las actividades directas e
indirectas cumplan con los estdndares necesarios. Siguiendo con el ejemplo de ventas
y marketing de la editorial de libros, esto podria incluir anuncios de revisién y edicién.

Identificar las subactividades para cada actividad de apoyo.
Para cada una de las actividades de apoyo, hay que determinar las subactividades que
crean valor dentro de cada actividad principal.

Determinar los vinculos.
Encuentra las conexiones entre todas las actividades de valor que ha identificado.

Buscar oportunidades para aumentar valor.
Revisar cada una de las subactividades y enlaces que se han identificado, y pensar en
cémo se puede cambiar o mejorar para maximizar el valor que ofrece a los clientes
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Recordatorio

De acuerdo a Michael E. Porter “Un cluster es un grupo de empresas e instituciones
de soporte concentradas en un territorio que compiten en un mismo negocio y que
comparten caracteristicas comunes y complementarias”

Idea

® © 0 0 0 & & & 0 0 0 0 0 0 O 0 O O O O O 0 O O O O O O O O O O O 0 O 0O 0O 0O 0O 0O 0O 0 0 00
Los clusteres comprendidos como a organizacion suelen tener la forma juridica de
asociacion y agrupan un grupo de empresas e instituciones que comparten un mismo
negocio.

El objetivo fundamental compartido por todas las organizaciones cluster es el de
mejorar la competitividad de las empresas a través de proyectos donde la estrategia
empresarial, la innovacién y la internacionalizacién juegan un rol central.

Importante

e Sobrevivir en la globalizacién

e (Generar mayor valor agregado

e Disponer de mayor poder adquisitivo

e Ejercer poder de negociacion en los
mercados

e Acceder a nuevos mercados

Beneficios de Agruparse

e (Conquistar la confianza en el modelo
por parte de los empresarios

e Compromiso del empresariado y su
equipo de trabajo con el modelo

Retos de los Cluster en o Incentivar la investigacién para el

economias pequefias desarrollo empresarial

o Fortalecerla cooperacion con el sector
académico en si mismo

e Aprender y cooperar para mejorar el
desempefio de un sector
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Fortalezas del Clister

Modelos de Cadenas
Productivas

\l/
Consejo

El sector interesado en un cldster puede iniciar con un sencillo ejercicio: el disenio de un
diagrama de flujo de todas las posibles cadenas de produccidn involucradas con su sector.

Lograr la estandarizaciéon de los
productos.

Suscripcion de convenios de compra-
venta por adelantado, garantizando la
salida en el mercado de la produccion.
Atender al cliente final garantizando su
abastecimiento regular (Continuidad).
Menor costo unitario de los insumos.
Mejor manejo del servicio de logistica.
Reportes gerenciales de las operaciones
para mejor manejo administrativo de
las partes.

Manejo descentralizado, pero
coordinado de las operaciones.
Manejo descentralizado, pero eficiente
de la informacion.

Mayor nivel de desarrollo y de
competitividad.

Mejoras en calidad y consistencia de
los productos.

Cluster o agrupamiento empresarial
Distritos o Parques Industriales
Encadenamiento Productivo

Estas deben incluir los elementos que le afecten tanto directa como indirectamente.
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Entendimiento de
los conceptos de
los CLUSTERS

Infraestructura
fisica y de servicios

Analisis del
entorno

Anélisis econémico
de los sectores
motores del
desarrollo

Perfil de las
empresas
participantes

Comportamiento
global de la
industria

Identificacion
y seleccion
de cadenas
productivas

Diagnéstico de la
cadena productiva

Comportamiento
regional de la

Identificacion de

los componentes
criticos (Grupos
empresariales)

Identificacion
de Proveedores
(Nacionales y/o
Internacionales)

Fortalezas y
Debilidades (FODA)

industria Competitivas

Disefio del Plan
Estratégico de
Desarrollo de

Negocios.

Calendarizacion del

Implementacion proyecto

Tips

En los Cluster hablamos de tres elementos importantes para la implementacion:

La Integracion: Fundamentada en un nuevo modelo de hacer negocios, una nueva
cultura que use los recursos de otra empresa relacionada o no para un beneficio
en comun.

Agrupacionesy Alianzas: Las agrupaciones no son cooperativas, son conjunto de
empresas de un mismo producto las cuales se unen con el objetivo de mejorar su
flujo informatico, adquirir "poder adquisitivo", intercambiar ideas e implementar
innovaciones que beneficien a todos como grupo.

Infraestructura: Esto implica los Parques Industriales, su ubicacidn, zonificacion
y regulaciones, que por lo general no tienen y no tienen ningtin nexo con el Clister.
El tinico compromiso es la contratacién de los beneficios que este brinda bajo
contratacidn bilateral y equitativa.
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I/

Consejo

Para el desarrollo de la tematica se sugiere la guia siguiente:

Etapas /
Pasos

Desarrollo

Dindamica Sugerida

Presentacion
Personal
5 minutos

Presente el objetivo del tema.

Mencione el objetivo de la
tematica.

Repasoy
Sintesis
5 minutos

Consulte que se comprende por la
Industrial Local Distintiva y solicite
que la relacionen con la vision
colectiva

Fase de
Confianza
20 minutos

Solicite que en parejas discutan
brevemente las tematicas siguientes:

Ventaja competitiva de los productos
de su territorio

Qué podria hacerse para mejorarla

Establecer una competencia
entre las parejas quién responde
en menos tiempo.

Desarrollo
70 minutos

Exponga los conceptos de:

Cadena de Valor y Aplicacion del
Modelo

Cluster y pasos de implementacion

Conforme grupos de trabajo, a
la mitad de ellos, les solicita que
apliquen el modelo de cadena
de valory a la otra mitad que
implementen un cldster que
identifican en el territorio

Solicite a los grupos que
identifiquen que acciones
habria que llevar a cabo para
implementar el modelo de
cadena de valor o cluster, segtin
cada caso
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Verificacion
de

aprendizaje
15 minutos

Cierre
5 minutos
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Desarrollo Dinamica Sugerida

Indagué acerca de:

e Importancia de claster

e Aplicacién de la cadena de valor

e Ventaja competitiva

e Principales pasos de
implementacién de un cluster

Preguntas y andlisis

Rectificacion de las acciones
siguientes a implementarse

e Participaciones individuales y discusiones grupales
¢ Acciones para la implementacién del movimiento de caracter grupal

¢ Rectifique aprendizaje Importancia de clister, consultando sobre la aplicacién de la cadena de
valor, ventaja competitiva, principales pasos de implementacién de un cltster.

e Moddulo de Induccién de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitaciéon

¢ Guia de la Implementacion de la Estrategia Un Pueblo Un Producto

¢ Politica Nacional Un Pueblo Un Producto

¢ Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto

Importante

Este es un mddulo de construccidn organizativa y de la estructura organizacional.

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa




Manual para la Facilitacién del Programa Un Pueblo, Un Producto

Tema4:Marketing-Desarrollodemarca
(branding) y posicionamiento,imagen
del producto y de la empresa

Presentar herramientas del marketing que permiten el posicionamiento de una marca, el beneficio de
la imagen de un producto y la empresa.

El branding consigue que el negocio tome forma, adquiera una personalidad relevante y tenga la
capacidad de hablar con voz propia a su publico.

Importante

El branding define la imagen de la empresa y permite impactar de forma positiva sobre
la percepcion que tienen los clientes de la oferta y marca.

Este pone el acento en los beneficios que aporta la marca, consigue desarrollar su
diferencia, te distancia de los competidores y crea vinculos duraderos entre productos
(marcas) y personas (clientes y consumidores).

El branding mejora la efectividad de la comunicacién y permite formular un discurso
genuino, personal e intransferible para nuestros clientes. Mas alla de un buen disefio
de logo, el branding posiciona la marca, ilustra su personalidad y proyecta valores
generadores de credibilidad para los productos y servicios que representa.

e Creaciony desarrollo de marcas
e Posicionamiento corporativo

e Estrategia de marca

e Disefio de logotipos y marcas
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¢ Definicion de esencia de marca

¢ Redaccion de tono de comunicacion

¢ Identidad corporativa

¢ Imagen de producto y packaging

e Comunicacion corporativa

¢ Internet brand

¢ Social media brand

e (Creacion de nombre de marca: Naming

e Manuales de imagen corporativa y libros de estilo

Método de trabajo

Interpretar los
bjetivos d
objetivos de Definir la estrategia
de branding y

marketing e
investigar las o

& los objetivos de
comunicacion.

motivaciones que
hacen reaccionar al
consumidor frente
a tu marca.

PASO 3

Conceptualizar un
posicionamiento
para tu marca
Unico, ventajoso
y creible para los
usuarios.

PASO 4

Dar forma ala
esencia de marca.

Establecer como
debe comunicarse
para vender mejor,

creando un tono

de comunicacion
genuino.

Desarrollar una
comunicacion
beneficiosa para
la marca, que
destile siempre
su identidad y
comportamiento.

Crear su identidad
y establecemos
un mensaje
corporativo afin
al estilo de vida
de sus clientes
potenciales.

En marketing, se llama posicionamiento a la imagen que ocupa una marca, producto, servicio o empresa
en la mente del consumidor. Este posicionamiento se construye a partir de la percepcion que tiene el
consumidor de la marca de forma individual y respecto a la competencia.

La estrategia de posicionamiento es un proceso mediante el cual se desarrolla una estrategia que

tiene como objetivo llevar nuestra marca, empresa o producto desde su imagen actual a la imagen
que deseamos.
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\l/
Consejo

Cuando se lleva a cabo una estrategia de posicionamiento, es recomendable tener en
cuenta los siguientes factores:

e Ladiferenciacion.

e Elmejor posicionamiento es aquel que no es imitable.
¢ Rentabilidad.

e Perfeccionamiento de marca.

Basada en un atributo: que puede ser la antigiiedad de la marca o el tamafio.

Con base a los beneficios: destaca el beneficio de un producto.

Basada en el uso o aplicacién del producto: destaca la finalidad de un producto.

Basada en el usuario: enfocada a un perfil de usuario concreto, se suele tener en cuenta cuando la
marca quiere diversificar, dirigiéndose a un “target” o mercado objetivo diferente al actual.
Frente ala competencia: explota las ventajas competitivas y los atributos de la marca, comparandolas
con las marcas competidoras.

Con base ala calidad o al precio: basar su estrategia en esta relacion de calidad y precio, o centrarse
Unicamente en uno de los dos aspectos del producto.

Segun estilos de vida: este tipo de estrategia de posicionamiento se centra en los intereses y
actitudes de los consumidores, para dirigirse a ellos segtn su estilo de vida.

Sobre posicionamiento: el consumidor percibe imagen demasiado limitada o estrecha de la marca.
Sub posicionamiento: este error genera una idea vaga de la marca en la mente de los consumidores.
Posicionamiento dudoso: las promesas de la marca son poco creibles por parte de los consumidores.
Posicionamiento confuso: si la marca no define claramente su posicionamiento, lo cambia con
demasiada frecuencia o intenta posicionarse en segmentos distintos

Importante
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Imagen de producto
Todos los productos compiten linealmente no s6lo por su calidad, que es esencial, sino
también por su capacidad de llamar la atencién al lado de sus competidores.
Un buen producto no sera elegido en el lineal si no esta vestido para vender. Un mal
packaging convierte al producto en un auténtico anénimo o sencillamente en un mal
producto.
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\l/
Consejo

Para el desarrollo de la tematica se sugiere la guia siguiente:

Etapas /

Desarrollo Dinamica Sugerida

Pasos

Presentacién L :  Presentacion de normas de

¢ Presente objetivo y normas de : . .

Personal . . convivencia por una de las
. :  convivencia : .

5 minutos : i personas participantes

Repasoy i Recuerdo el concepto de marca :

Sintesis i territorial y la importancia de la i Preguntas y Respuestas

5 minutos i imagen corporativa :

Es necesario introducir el tema, de
marca e imagen con un identificativo
personal para comprender el
concepto.

Dinamica “mi marca personal”

Fase de Que cada participante defina y
Confianza se identifique, considerando que

20 minutos : . ©  eso sera su marca personal.
i Durante el desarrollo de la jornada : p

hace ver cudl de las marca se va o
Que se coloque una vifieta

posicionando

Conformar grupos de trabajo

. discutir cuales serian las
Exponer las estrategias de y

Desarrollo . . estrategias de posicionamiento
. posicionamiento de marca
70 minutos de marca, en el marco del
movimiento Un Pueblo Un
Producto.
Verificacion
de .
o Preguntar los beneficios del
aprendizaje - . Preguntas y respuestas
. posicionamiento de marca
15 minutos
. Haga un circulo con las personas
. Compromisos de las personas .. -,
Cierre . L participantes y que cada quién
. participantes en funcion del .
5 minutos exprese su compromiso para

posicionamiento de marca .
posicionar la marca.
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Participaciones individuales y discusiones grupales

Preguntar sobre las estrategias de posicionamiento de marca
Compromisos individuales

Moédulo de Induccién de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitacién

Guia de la Implementacion de la Estrategia Un Pueblo Un Producto

Politica Nacional Un Pueblo Un Producto

Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto

Importante

Este es un mddulo de construccidn organizativa y de la estructura organizacional.
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Tema 5: Estudio y Analisis de Mercados

Dotar a las personas participantes de los conceptos principales de estudio y analisis de mercados para
que puedan establecer necesidades de informacioén para ampliar el alcance territorial.

Es una recopilacién y andlisis de informacion del mercado actual, realizado de forma sistematica o
expresa, para poder tomar decisiones dentro de un campo especifico y crear estrategias.

Ayuda a conocer el mercado potencial cuando se
quiere lanzar un nuevo producto.

Proporciona la informacién necesaria y real expresada
en términos precisos para la solucion de problemas.
Ayuda a determinar el tipo de producto que debe
fabricarse.

Determina el sistema de ventas mas adecuado.
Determina las caracteristicas del consumidor.
Ayuda a determinar las perspectivas de avance o
cremiento de la oferta y la demanda.

Beneficios del estudio de
mercado

e Elalto costo de aplicacion de la investigacion.

e El tiempo que toma realizar una Investigacién de
Mercado

e Lafalta de personal especializado para su ejecucidn.

e Losresultados son representativos.

e Falta de participacion del mercado a estudiar.

e Mala aplicacion de Investigacion de Mercado

Limitaciones del estudio
de mercado

e Lanzamiento de un producto
e Presentacion

Tipos de decisiones que e Precio

pueden tomar e Distribucién

e Tareas de directiva

e Rentabilidad
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Idea

En una investigacion de mercado Ud. debe determinar las necesidades de la investigacion,
y tener en mente que es una oportunidad de cumplir un deseo de la poblacién objetivo

Importante

En la investigacion de mercados es importante saber:

Que los objetivos se establecen con base ala necesidad detectaday el tipo de investigacion:
e Social

e Econdmico

e Administrativo

Que laidentificacion de informacion que se va a recolectar es de acuerdo a los objetivos.

Acerca de las fuentes de informacion:

e Primarias: Entrevistas a la competencia, trabajadores de la empresa, registros
actuales de la empresa, clientes, potenciales consumidores.

e Secundarios: Datos recopilados por entidades gubernamentales, estudios previos,

fuentes bibliograficas.

Sobre como aplicar la técnica de recoleccion de informacién: grupos focales, cuestionarios,
guia de entrevistas, guia de observacion

Determinacion de la muestra, esto es a quiénes se le consultara.

\l/

Consejo

Para el desarrollo de la tematica se sugiere la gufa siguiente:
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Etapas / Desarrollo Dindmica Sugerida

Pasos
Presentacién L :  Presentacién de normas de
¢ Presente objetivo y normas de : . .
Personal . . : convivencia por una de las
. :  convivencia : o
5 minutos : i personas participantes
Preguntar:
Repasoy ¢ Ventajas del posicionamiento de :
Sintesis : marca i Preguntasy Respuestas
5 minutos : :
Estrategias paras posicionar una
marca
Que cada participante responda a la
pregunta:
(Alguna vez has conocido de opinan
las demas personas de ti?
Fase de : :
Confianza : :  Preguntas y Respuestas
:  Lasrespuesta debe ser SI o NO : & y Resp

20 minutos

Luego preguntar ;Te hubiera
gustado saber?

Las respuesta debe ser SI o NO

Exponer las tematicas siguiente:

.- o . Hacer una guia de preguntas,
Beneficios y limitantes del estudio 5 pres

Desarrollo para un grupo focal, para una
. i de mercado : . ~
70 minutos : ¢ entrevista y una pequena
: . o ¢ encuesta.

Contextualizar el ejercicio en el

territorio
Verificacion Precunta:
de & '
aprendizaje Preguntas y respuestas

beneficios y limitantes del estudio

15 minutos
de mercado

Compromisos del grupo para :
conocer la aceptacién del producto ¢ Elaboracién de compromiso
en otros territorios :

Cierre
5 minutos
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Participaciones individuales y discusiones grupales
Compromisos del grupo

Consultar acerca de la importancia del estudio y analisis de mercado.

Moédulo de Induccién de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitacién

Guia de la Implementacion de la Estrategia Un Pueblo Un Producto

Politica Nacional Un Pueblo Un Producto

Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto

Importante

Este es un mddulo de construccidn organizativa y de la estructura organizacional.
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Tema 6: Gestion de Ventas

Brindar técnicas para hacer una efectiva gestion de ventas en el territorio.

La American Marketing Asociation, define la venta como “el proceso personal o impersonal por el que
el vendedor comprueba, activa y satisface las necesidades del comprador para el mutuo y continuo
beneficio de ambos (del vendedor y el comprador)

Importante

Para la gestién de ventas es necesario que el profesional exitoso retna las siguientes
caracteristicas:

e Se orientan hacia los resultados.

e Estdn muy motivados/as.

e Sonseguros/as de s mismos/as.

e Tienen una apariencia profesional.
e Son honestos/as.

e Son confiables.

e Conocen los productos.

e Saben escuchar.

e Son entusiastas.

e Tienen una personalidad agradable.
e Son buenos/as comunicadores/as.
e Son sociables.

e Soneducados/as

Otro elemento importante en la Gestiéon de Ventas son los/as clientes/as potenciales,
por lo que es importante conocer sus propias caracteristicas:

e Paraun negocio, un/a posible cliente/a es una “Persona Muy Importante”

e Un/aposible cliente/a no depende de ninguna empresa.

e Un/a posible cliente/a no interrumpe ninguna actividad de la empresa, él/ella es
la razén de la empresa.
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Recordatorio

e ;Conozco mi producto?
e Beneficios
e (Caracteristicas
e Limitantes

En la gestion de ventas Ud. debera preguntarse lo siguiente:

e ;Conozco las necesidades de mi cliente?

e Frecuencia de uso
e Intereses
e Deseos

e ;Estoy preparado/a?

e ;Qué haré frente al cliente?

¢ ;Estoy dando el mejor servicio posible?

o ;Estasatisfecho el cliente?

e ;Qué piensa el cliente sobre el producto o servicio?

El Proceso de Ventas

Conociendo el Producto

Comision Nacional para la Micro y Pequefia Empresa

Conocer las caracteristicas, beneficios, ventajas
competitivas, valor agregado

Buscar clientes potenciales, esto es, tiene el interés
en el producto, la capacidad de compra

Implica conocer cada cuanto compra, criterios de
compra, decision de compra (a veces alguien paga
y otro decide), y forma de adquirirlo, entre otros.
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e Las objeciones son excusas, impedimentos, la clave
para resolverlos es:

e Escuche y vuelva a escuchar

e Aprenda a preguntar

e Recuerde lo que le dicen

e Observe y vuelva a observar

e Seaamable y sincero/a

e Recuerde que Ud. es parte del proceso de la venta

e Prepare una buena argumentacién que implica
conocer el producto o servicio, a la competencia,
el valor agregado, elementos diferenciadores del
producto, y estar abierta a la critica y la mejora

e ;Coémo resolver una objecién?

e Acéptela, el cliente necesita aclarar algo

¢ Escuche atentamente y demuestre al cliente que
comprendi6 la objecion

e C(Cerciorese de que seala tltima objecion que le queda
al cliente

e Hable enlenguaje positivo, no contradiga abiertamente
ni interrumpa, muestre respeto por la opinién del
cliente

e Comprometa al cliente: pregtintele si compraria su
producto en caso de que usted le resuelva la objecion

e Resuelva profesionalmente la objecién, ésta y las
que surjan

e iCierre la venta!

Manejo de Dudas y
Objeciones

Cierre Doble: Consiste en otorgarle a la clientela la

posibilidad de que cuente con 2 alternativas, para que

asi pueda elegir una de ellas, la que mas le convenga,
Cierre de Ventas si es que el elige una

Cierre Amarre: Viene siendo una frase con pregunta

final, donde se puede utilizar frases como: ;Verdad?

¢No le parece? ;No es cierto?

e Se refiere que consultara al cliente su opinién de

Segulmlento forma inmediata.
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\l/
Consejo
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Para el desarrollo de la tematica se sugiere la guia siguiente:
Etapas N :
pas / Desarrollo Dinamica Sugerida
Pasos
Presentacion :
Personal :  Exponer objetivo de la sesion :  Recordar normas de convivencia
5 minutos : :
Repaso : Indague si la audiencia conoce el .
cpasoy : & . Preguntas abiertas a las personas
Sintesis : concepto de ventas y por qué es .
. . asistentes
5 minutos i importante vender
Fase de Qué cada participante le establezca :
. lo siguiente: ¢ Preguntas y respuestas
Confianza ., . N .
. La gestion de ventas es importante :  individualizadas
20 minutos :
por
Conforme grupos de trabajado
¢ para que cada cual implemente el
Exponga el proceso de ventas paso i proceso de ventas.
a paso ¢ Que cada grupo resuelva segtin
i acostumbrado.
En la gestion de ventas Ud. debera
preguntarse lo siguiente:
Desarrollo e ;Conozco mi producto?;Conozco

70 minutos las necesidades de mi cliente?
: e Frecuencia de uso
e Intereses
e Deseos
e ;Estoy preparado/a?
¢ ;Qué haré frente al cliente?
¢ ;Estoy dando el mejor
servicio posible?
e ;Estasatisfecho el cliente?
¢ ;Qué piensa el cliente sobre
el producto o servicio?

Se resolvera en grupo, y se
someterd al resto de la audiencia
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Etapas o R :
pas / Desarrollo Dinamica Sugerida
Pasos
Verificacion :
de ¢ Solicite hagan en grupo un breve :  Resolver en grupo y compartir
aprendizaje : andlisis sobre las acciones arealizar : resultados con el resto de la
15 minutos : para mejorar la gestion de ventas : audiencia
Cierre : Solicite hagan en grupo una lista de ¢ Compromiso en una palabray
5 minutos i accionesy compromiso ¢ decir al pelno.

e Participaciones individuales y discusiones grupales

e Indagar sobre el proceso de venta, la gestion de ventas, y el manejo de objeciones.

e Moddulo de Induccién de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitacién

e Politica Nacional Un Pueblo Un Producto

e Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto

Importante

Este es un médulo de crecimiento empresarial
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Modulo 3: Modelos de Exhibicion y
Comercializacion

Este modulo aporta a la construccion del movimiento Un Pueblo Un Producto desde una vision
empresarial que profesionalice e innove, su introduccion y avances a diferentes mercados, con el
proposito de aportar a la mejora de los ingresos y la empleabilidad.

Ofrecer al personal técnico de los Centros Regionales y los Centros de Desarrollo Artesanal (CEDART),
de la CONAMYPE conceptos y técnicas que les permitan contribuir en los procesos territoriales en la
adopcion del Movimiento Un Pueblo Un Producto desde una visiéon empresarial, considerando una
visién colectiva y construccion organizativa.

Médulo 3: Modelos de Exhibicidon y Comercializacidn

. k4 # O
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Tema Objetivo Principal Numero de Tiempo
Sesiones (horas)
Modelos de Conocer las diferentes herramientas y técnicas de merchandising 1 2 horas
Exhibicién y con la finalidad de contribuir a la promocién de bienes y/o servicios
Merchandising del territorio.
Plan de Brindar un instrumento que facilite la implementacién de acciones 1 2 horas
comercializacion concretas en el territorio para la comercializacién con calidad y
eficiencia.
Puntos de ventas,
desarrollo de Contar con los elementos necesarios para el diseflo y puesta en 1 2h
. : G s . oras
estrategias de marcha de una estrategia de exhibicidn, en exposiciones, eventos,
exposicion, eventos, encuentros y ferias.
encuentros y ferias
;Cémo me Definir elementos que faciliten la construccién de estrategias y 1 2 horas
preparo para acciones para comercializar productos y/o servicios en mercados
Exportar? internacionales




\l/
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Consejo

El tiempo sugerido para las sesiones puede variar de acuerdo a las condiciones y
requerimientos de los territorios en particular, puede apoyarse de otros instrumentos
empresariales y otras iniciativas locales que apoyen técnicamente el desarrollo econdmico
local y el fortalecimiento de las MYPE.
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Tema 1: Modelos de Exhibicion y
Merchandising

Conocer las diferentes herramientas y técnicas de merchandising con la finalidad de contribuir a la
promocidon de bienes y/o servicios del territorio.

Recordatorio
Revisar en el Médulo de Induccién el Tema 2: Herramientas de Gestion / Modelos de
Exhibicién

Se define el Merchandising, como aquella actividad en los establecimientos de comercio, basada en
acciones de promocién sobre el conjunto de productos que alli se venden, con el fin de optimizar el
espacio de venta, o resumiendo, todas las acciones de marketing realizadas en un punto de venta, crea
demanda de productos a través de publicidad y promociones y éstas a su vez empujan al cliente al
punto de venta. El Merchandising empuja al consumidor en el punto de venta.

Importante

El objetivo primordial en el Merchandising: es darle vida a un producto en el punto de
venta e incrementar el valor de los ingresos por venta.

¢ Buenestadoylalimpieza son de suma importancia si se quiere despertar en el consumidor habitos
de compra del producto ofrecido.

e Decoracion del punto de venta para que éste sea mas llamativo y asi incentivar a los clientes para
que visiten las instalaciones y se preocupen por conocer lo que alli se esta vendiendo.

e Ubicacion de los productos en los puntos de venta, es de gran utilidad que éstos estén ubicados por
“familias” y bien ordenados, que las cantidades alcancen para todos aquellos que quieran adquirir
el producto, que sean de facil adquisicién y acceso.

¢ Politica de precios favorable para los consumidores, asi mismo, la garantia que se tenga de un articulo.
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¢ Buenaatencion en un punto de venta redundara en excelentes beneficios en la venta de un producto,
para ello, es necesario contar con un personal capacitado y sobre todo orientado a la satisfaccion
total del consumidor.

Segun la clasificacion mas tradicional encontramos diferentes tipos de merchandising:

¢ Merchandising de presentacidn: Se conduce la atencién a los productos mas rentables.

¢ Merchandising de seduccion: Cuida el aspecto del establecimiento para influir en el animo del
comprador

e Merchandising de gestion o estratégico: Precisa del analisis de la oferta y la demanda segtn la
rotacion de los productos. Se utilizan instrumentos como estudios de mercado, politicas de precio,
posicionamiento y ubicacion de los productos en el lineal.

e Merchandising para el Cliente-Oportunista: Conocido como shopper, es aquel cliente que busca
y compara las alternativas en el mercado.

e Merchandising para el Cliente-Comprador: Es el cliente que concretala compra en el establecimiento
segun una compra planificada.

Idea

La vida del producto nos definira la politica de marketing respecto al:

e Merchandising de Nacimiento: Son acciones como degustaciones, folletos, stands
informativos, ofertas de lanzamiento, etc.

e Merchandising de Ataque: Se busca fidelizar a los clientes y lograr a nuevos. Son
importantes las actividades de animacion en el punto de venta y las campafias
promocionales relacionadas con el articulo.

e Merchandising de Defensa: La fase para prolongar la fase de decadencia del
producto, evitando la pérdida de posicionamiento en el lineal y procurando obtener
la colaboracién del distribuidor que, debido a la bajada en las ventas, pierde interés
en la defensa del producto.

Tips

e Elacceso al establecimiento: La entrada al establecimiento es un punto de transicion
entre el mundo exterior y tu negocio que puede constituir un elemento decisivo a la
hora de acceder a él. Por ello, es muy importante que presente una gran accesibilidad.

o Escaparates exteriores: laimportancia de este tipo de espacios queda relegada a un
segundo plano, por lo que puede resultar interesante utilizarlo para mostrar ofertas
y promociones de distinta indole que, junto con el acceso, atraigan a posibles clientes.
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e Rotulo del establecimiento: la identificaciéon del comercio es un elemento fundamental que
en muchas ocasiones es infravalorado. Debemos prestar una especial atencion a su colocacién,
de modo que presente una gran visibilidad incluso a largas distancias, su aspecto (forma, color,
utilizacidn de luces, rotulos digitales, etc.), su contenido (breve y conciso y que de idea del negocio
al que se refiere).

e Ofertas y promociones: Realizar promociones de acuerdo con las preferencias de los clientes.

\l/

Consejo

Se sugiere aplicar para el desarrollo del tema la guia siguiente:

Desarrollo

Dindmica Sugerida

Presentacion
Personal
5 minutos

Presente el objetivo de la sesion,
el concepto de merchandising,

y establezca una relacién con
los modelos de exhibicion del

movimiento Un Pueblo Un Producto.

Presentacion conceptual

Analisis y relacién de conceptos
con aplicacion practica

Repasoy
Sintesis
5 minutos

Pregunte y reflexione acerca de:

;Cudles son los enfoques de
exhibicién de Un Pueblo Un
Producto?

Solicite descripciones y analisis
de puntos similares y diferencias.

Fase de
Confianza
20 minutos

Realice una recopilaciéon de las
experiencias de participacién en
ferias, eventos, y otros similares; o
bien, sobre la intencion de ella.

Reflexionar aprendizajes y desafios,
necesidades y limitantes, asi como
oportunidades.

Esto puede hacerlo apoyandose de
los elementos del merchandising.

Anotar a la vista de la audiencia
la informaciéon mas importante
que hubiere recopilado.
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Desarrollo
70 minutos

Verificacion
de

aprendizaje
15 minutos

Cierre
5 minutos

Desarrollo

Exponer los tipos y técnicas de
merchandising, relacionando con las
experiencias.

Solicitar a las personas
participantes, que analicen en

cada tipo y técnica como deberian
aplicarlo para su producto especifico

Solicitar a las personas participantes
la identificaciéon y modelado de un
tipo de merchandising, de acuerdo a
la informacion recibida.

Deberan hacer lista de necesidades,
imagenes graficas y simulacion.
Explicar su eleccidn.

Consultar acerca de:

¢Cudl es la importancia del
merchandising? ;Qué elementos
son mas importantes? ;Cudles son
las dificultades de aplicarlo en su
contexto?

Compromiso de implementacion del
modelo de exhibicién.

e Participaciones individuales y discusiones grupales
e Analisis y conclusiones practicas
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Dinamica Sugerida

Exposicidn, reflexion y andlisis

Solicitar compartir la simulacion,
y exponer motivacién de la
eleccion.

Preguntas y respuestas

Solicitar que apunten el
compromiso de forma visible.

Este compromiso puede ser
grupal
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Indagar acerca del concepto de merchandising y su aplicacion, los tipos y técnicas de merchandising

Modulo de Induccién de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto, modelos de exhibicidon y comercializacion.

Guia de implementacién de la estrategia Un Pueblo Un Producto.

Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto.

Importante

Este es un médulo de construccién organizativa del Movimiento Un Pueblo Un Producto
y de desarrollo empresarial.
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Tema 2: Plan de comercializacion

Brindar un instrumento que facilite la implementacién de acciones concretas en el territorio para la
comercializacion con calidad y eficiencia.

Desde el punto de vista del mercadeo, “la comercializacién incluye la planificacién y control de los bienes
y servicios que van a favorecer el desarrollo adecuado de un producto o servicio, para asegurar que tanto
el producto o servicio esté en el lugar adecuado, en el momento oportuno y en el precio y cantidades
solicitadas, que van a garantizar la venta rentable a través del tiempo.”

Importante

Dentro de las areas que abarca la comercializaciéon podemos mencionar:

Las compras: materia prima, si es negocio productor de bienes; o la compra de productos
finales, si es una empresa o comercio.

Las ventas: cantidades, precios, tipo de servicios, etc.

Manejo de los stocks de mercancias: 1a ubicacion y almacenamiento de los mismos, el
manejo de los pedidos y entregas por los diferentes canales de distribucién, propaganda,
colocacion, distribuciéon, mantenimiento, etc. de los bienes y servicios, a nuestra clientela
inmediata, a efectos de que la distribucién cumpla los fines correspondientes, en la
condiciones y caracteristicas establecidas.

Los canales de comercializaciéon cumplen con la funcién de facilitar la distribucién y entrega de los
productos o servicios a la clientela final.

Los canales de distribucion pueden ser directos o indirectos:

Directos: Cuando seremos las personas encargadas de efectuar la distribucién y entrega de los
productos o servicios al cliente. Este tipo de canal de distribucién es adecuado para pequefias y
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medianas empresas que se encuentran ubicadas y trabajan dentro una ciudad o zona especifica que
se pueden abarcar con medios propios.

Indirectos: Son apropiados para medianas y grandes empresas, que estan en condiciones de producir
bienes y servicios para un numero grande de personas consumidoras, distribuidos en mas de una
ciudad, colonia o departamento, a los cuales se estd imposibilitado de llegar en forma directa con el
personal del negocio o empresa. Para tales fines podemos utilizar algunos recursos comerciales como
representantes autorizados: empresas dedicadas a comercializar en forma exclusiva los productos en
areas o ciudades que no son las que directamente atendemos.

Distribuidores autorizados: empresas mayoristas que junto a los productos de otras empresas, también
trabajan nuestra linea de productos o servicios, en areas, ciudades o paises que no son los nuestros.
Comerciantes mayoristas: supermercados, hoteles, centros comerciales, zonas francas o de libre
comercio, cadenas de tiendas, entre otros. Los cuales se comercializan en forma directa con la clientela
final de otras areas, ciudades o paises que no son los nuestros.

\l/
Consejo

Se sugiere aplicar para el desarrollo del tema la guia siguiente:

Etapas / Desarrollo Dindmica Sugerida

Pasos
Presentacion _ .
Presentar el objetivo de la jornada y S
Personal S Exposicion
. concepto de comercializacion
5 minutos
: ¢ Preguntas, analisis y
Repasoy :  Exponer acerca de los modelos de ¢ reflexion sobre la vision de
Sintesis :  comercializacion de Un Pueblo Un : comercializacion de Un Pueblo
5 minutos :  Producto. ¢ Un Producto, a partir de lo que
: : ofrecen los modelos sugeridos.
Explorar las impresiones y
: opiniones acerca de los modelos
Fase de ¢ de comercializacion que ofrece Un Conversatorio con las personas
Confianza ¢ Pueblo Un Producto, instalando . P
: : . asistentes.
20 minutos : un conversatorio para que
¢ puedan expresar libremente sus
comentarios
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Desarrollo Dinamica Sugerida

Dar a conocer las areas y principales
canales de comercializacion

:  Trabajos en grupos para seleccionar
Desarrollo : con base alos modelos de :  Trabajo en Grupo y puesta en
70 minutos i comercializacién de Un Pueblo Un i comun.
: Producto, la selecciéon debe ser :
considerando el marco conceptual
y la proyeccién de implementar el
modelo escogido.

Consultar acerca de las ventajas de

Verificacion : los modelos de comercializacion,

de canales y tipos. Trabajo en grupo y puesta en
aprendizaje :  comun

15 minutos @ Distinguir las limitantes de acuerdo

a las propias condiciones.
Formular un breve plan de
accion o lista de tareas para la
implementacion

Cierre
5 minutos

Trabajo en grupo y puesta en
comun

¢ Participaciones individuales y discusiones grupales
e Socializaciéon de resultados o puesta en comun

¢ Rectificacion de la comprension mediante la identificacion de limitantes y ventajas propias en la
implementacion del modelo de comercializacion en el territorio.

e Moddulo de Induccion de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitacion
¢ Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto

Importante

Este es un médulo de crecimiento empresaria y construccion organizativa.
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Tema 3: Puntos de ventas, desarrollo
de estrategias de exposicion, eventos,
encuentros y ferias

Contar con los elementos necesarios para el disefio y puesta en marcha de una estrategia de exhibicion,
en exposiciones, eventos, encuentros y ferias.

Se trata del local comercial en el cual se ofrecen diversos productos a la venta. Una persona que desea
comprar algo, por lo tanto, puede acercarse a un punto de venta de aquello que pretende adquirir para
concretar la operacion.

Idea

El uso del concepto de punto de venta suele emplearse cuando el vendedor tiene
varios locales. En cambio, si una marca tiene un nico punto de venta para ofrecer sus
productos, es mas probable que se hable de la tienda o el local de la firma, y no de su
punto de venta.

En algunos casos, el punto de venta comparte espacio con la planta productiva. Esta particularidad suele
ocurrir con las panaderias, por citar un ejemplo. Lo habitual es que el punto de venta esté ubicado en
el mismo edificio donde esta instalado el horno y donde se amasa el pan. Por esta misma cuestion, lo
légico es que la gente se refiera a la panaderia en general y no que haga referencia al punto de venta.

Estos en su conjunto estimulan o desestimulan el movimiento del producto y son:

e Elempaque del producto: es de recalcar la importancia del disefio del empaque, como estrategia
de venta.

¢ Elmueble exhibidor, juega un papel fundamental en la decisiéon de compra, por esta razén resulta
una buena idea, disefiar muebles exhibidores o displays, siempre y cuando esto sea viable de
acuerdo a las politicas y espacios de los establecimientos que expenderan el articulo en cuestion.

¢ Los materiales para punto de venta o material POP son una herramienta de gran valor que
en gran medida marca la diferencia entre la simple exhibicién de un producto o marca y la
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comunicacion de este con el consumidor. Materiales POP¢ llamativos, comprensibles, recordables
y estratégicamente distribuidos.

Las ferias y exposiciones son eventos de gran magnitud y amplio alcance que, si bien no es su principal
meta, potencian la afluencia de personas en el lugar en donde se realizan. Tanto las ferias como las
exposiciones, permiten durante una cantidad limitada tiempo y en un espacio determinado y organizado,
que los visitantes recorran y conozcan productos o servicios, asi como que los empresarios participantes
logren hacer contactos para futuras transacciones de compra - venta.

\lz

Importante

Esto les permite conocer a sus consumidores, promocionarse y conseguir ventas. Las
exposiciones incluyen intercambio de informacién y generacién de negocios, generalmente
se realizan en actividades econémicas y sectores industriales. En cambio, a las ferias
se le suma el intercambio comercial y generalmente se encuentran en el ambito de las
actividades culturales, de entretenimiento.

Recordatorio

En las ferias, los stands ademdas de mostrar sus productos, los comercializan en ese
momento con el consumidor, en cambio, en las exposiciones generalmente cuentan con
un publico mas especializado y el objetivo es generar posibilidades de negocios.

Consejo

Se sugiere aplicar para el desarrollo del tema la guia siguiente:

6. (Point of Purchase) es una categoria del Marketing que recurre a la publicidad puesta en los puntos de venta, busca generar una permanencia de la marca recurriendo a una
gran variedad de objetos donde se puede imprimir o estampar informacion de la empresa o producto.
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Etapas R .
pas / Desarrollo Dinamica Sugerida
Pasos
Presentacion fotografica o videos,
sobre diferentes puntos de venta en
., exposiciones, eventos, encuentros y :
Presentacion . : . -
ferias de Un Pueblo Un Producto :  Exposicion fotografica y
Personal : -,
. reflexion.
5 minutos .. .
Solicitar que analicen los puntos
que pueden o no acercar a posibles
compradores
Repaso y i Consultar sobre algunas practicas :
Sintesis i de merchandising destacadas en la i Preguntas reflexivas y conclusion
5 minutos :  presentacion fotografica o video :
. Idear un sistema de votacion
Integrar los elementos o atributos L
Fase de . sobre la aplicacion de los
: del punto de venta, haciendo .
Confianza : elementos o atributos de los
. consultas o dando puntaje a
20 minutos . e punto de venta mostrados en las
diferentes muestras fotograficas. , .
fotografias o videos
Trabajo Grupal, que consiste en
la elaboracion de una estrategia
de exposicion, eventos y ferias,
que sea factible de acuerdo a su
experiencia y condiciones
Dar a conocer la importancia de , .
. .y Poner en comun las estrategias
contar con estrategias de exposicidn, o .
Desarrollo . . de aplicacién inmediata y
. eventos y ferias, haciendo un . . .
70 minutos diferenciar las que mediano y

recuento del aprendizaje en el

modulo 3 de este manual. largo plazo.

Reflexionar con las personas
participantes sobre el trabajo a
realizar para la implementacién
de las estrategias de corto,
mediano y largo plazo.
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Etapas S .
8 Desarrollo Dinamica Sugerida
Pasos
i Indagar sobre la necesidad e
Verificacion : importancia de implementar
de ¢ estrategias de exposicion, eventos, R
o : . Preguntas y andlisis
aprendizaje i encuentrosy ferias; resultados que
15 minutos : podrian aportar al crecimiento de
¢ las empresas del territorio.
: Rectificacion de las necesidades de :
Cierre . y . : . .
. implementacion de las diferentes :  Sintesis
5 minutos . :
estrategias

e Participaciones individuales y discusiones grupales
¢ Reflexion, conclusiones y sintesis.

¢ Indagar sobre la necesidad e importancia de implementar estrategias de exposicion, eventos,
encuentros y ferias

¢ Reflexionas sobre los posibles resultados que podrian aportar al crecimiento de las empresas del
territorio.

e Modulo de Induccién de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitacién
e Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto

Importante

® O 0 & 0 0 0 & 0 0 0 0 0 0 0 0 O O O O O O O 0 O O O 0O O O O O O O O O O O 0 0O 0O 0 0 0 00
Este es un médulo de crecimiento empresarial y construccién organizativa del Movimiento
Un Pueblo Un Producto.
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Tema 4: ;COMo me preparo para
Exportar?

Definir elementos que faciliten la construccidn de estrategias y acciones para comercializar productos
y/o servicios en mercados internacionales

\l/
Consejo

Considerar el abordaje de esta tematica si es de interés particular de las personas
participantes del Comité en el territorio, o bien si han avanzado en la implementacién
de estrategias de comercializacion, adoptando modelos de exhibicion y comercializacion,
que han aportado al crecimiento econdmico y desarrollo empresarial

Competir en mercados internacionales es siempre un desafio para cualquier empresa, pues transciende
el hecho de vender en otros paises a través de contactos, requiere una visién de largo plazo, una
estrategia sistémica que exige dedicacion, entusiasmo y preparacion.

Importante

Una de las primeras interrogantes es si el producto es una “oferta exportable”, esto es
si es competitivo en caracteristicas y disefio, en presentacién y/o embalaje, en precio,
en calidad certificada, en servicio de entrega, en atencién de post venta, si ofrecera algo
innovador.

Idea

® &6 06 0 0 06 0 06 0 0 0 0 0 0 0 O 0 0 0 O O 0 O O O O 0 O O O O O O 0 O 0 O O 0 O 0 0 0 00
Iniciar la aventura exportadora requiere preparar el equipaje, esto es hacer una
autoevaluacion para conocer en qué se debe trabajar para lograrlo. A continuacién se
sugiere una serie de consultas allevar a cabo sobre el producto identitario que se tenga
la intencidn de que incursione mercados internacionales:

e ;Quién va a comprar tu producto y por qué?

e ;Cudl es el tamafio del mercado de destino?

e ;Quién esla competencia? ;qué alternativas de producto habran en el destino que puedan sustituirlo?
e ;Cudn nuevo es el producto para el mercado que se ha seleccionado?

o ;Existen oportunidades de crecimiento en el mercado objetivo? ;como podrian ser esas oportunidades?
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e ;Como se ve el perfil demografico, la economia y la cultura de masas en este momento?

e El gobierno del lugar destino, ;ayuda o limita la venta de productos importados?, por ejemplo,
;existen barreras de entrada o de ventas en el mercado de destino?

e ;Se presentaran problemas logisticos para las ventas derivados de la geografia o el clima del pais
de destino?;como afectaria el clima al producto?

e ;Tiene que adaptar el producto al mercado a través de una reconstruccidn fisica, un nuevo empaque
o practicas de servicio? ;cémo habria que adaptarlo?

e ;Elproducto tiene las mismas condiciones de uso en el mercado internacional que en el mercado
de origen?

e ;Requiere tu producto servicio post venta personal, y si es asi, podra entregarlo?

Una vez ha respondido la autoevaluacidn, conoce algunos elementos criticos y oportunidades con las
que cuenta el producto en otros mercados diferentes al nacional y puede iniciar su preparacidn, la
cual es critica pues implica indagar un nuevo mercado, pautas de consumo y explorar otros patrones
culturales.

Verificar el nombre Verificar colores del Envasado y disefo
del producto ;qué envase ;qué significan de etiquetas ;sera
significa en el los colores en el ofensivo? ;lo
mercado objetivo? mercado objetivo? comprarian?

El tamarfio o cantidad Peso y medida ;es el , :

del producto si es el estandar global o hay (;S-era necesaria la
adecuado de acuerdo que rectificarlo? etiqueta bilingiie?
a las costumbres o

pautas de consumo

Identificacion de
origen Requisitos de
cumplimiento

El material del envase ;cudles serian los
es el adecuado efectos ambientales?
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El empresario o empresaria debera de preguntarse también como se hacen los procesos dentro de su
empresa, si cuenta con los recursos y las condiciones para cumplir con la direccién que se propone,
si tiene disciplina y mistica de trabajo para cumplir con los requisitos de entrega y responderse si las
capacidades del actual recurso humano, son las idéneas.

También debera tener claridad sobre la motivaciéon para buscar explorar mercados internacionales,
entre cuyas razones podrian estar:

e Ganar competitividad, vender mayores voliumenes, ganar experiencia y capacidad, aprovechar
ventajas de los acuerdos comerciales.

e Hacer alianzas estratégicas con empresas extranjeras y reducir costos, mejorar la eficiencia y
productos.

e Disminuir el riesgo de estar en un solo mercado.

¢ Economias de escala

Recordatorio

® © & & 0 & 0 0 0 & & O 0 0 O O O O O O O O O O O O O O O 0O O O O O O O O 0O 0O 0 0 0 0 00
Si decide exportar debera elaborar una estrategia de marketing para lograr la
comercializacion internacional, considerando el precio, producto, promocién y punto
de venta o plaza.

o

\l/

U

Consejo

Finalmente, habra que llevar el plan a la practica, comprender los asuntos legales y de
regulaciones del pais destino.

Tips
El Salvador, cuenta con una instituciéon que se encarga del proceso de las importaciones
y exportaciones, que forma parte de la estructura organizativa del Banco Central de

Reserva, El Centro de Tramites de Exportacion -CENTREX- creado en 1987.

Importante

El proceso de exportacion puede ser utilizado tanto para personas naturales como
personas juridicas.

El paso inicial es acudir a la Oficina del Centro de Tramites de Importaciones y
Exportaciones CIEX El Salvador ubicada en las Instalaciones del Banco Central de
Reserva.

Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa




Manual para la Facilitacién del Programa Un Pueblo, Un Producto

\l/

Consejo

Se sugiere aplicar para el desarrollo del tema la guia siguiente:

Dinamica Sugerida

Presentacion de objetivo

Solicitar a las personas
participantes la colaboracidén del
recuento de logros y avances

Hacer un breve conversatorio
entre las personas participante
y apuntar en un espacio visible
a la audiencia, las idea mas
importantes y conclusiones

Etapas
) Desarrollo

Pasos
Presentacion
Personal Indicar el objetivo de la sesién
5 minutos
Repasoy Hacer un recuento de los avances
Sintesis de Un Pueblo Un Producto en el
5 minutos territorio

Introducir la visién exportadora

Fase de .

i entre las personas participantes,
Confianza indagando intereses, proyecciones
20 minutos 1cag » Proy ’

visiones.
Distribuir las preguntas siguientes
entre los grupos:
e ;Quién va a comprar tu producto
y por qué?
e ;Cudl es el tamafio del mercado
Desarrollo de destino?
70 minutos ¢ ;Quién es tu competencia?

;qué alternativas de producto
habran en el destino que puedan
sustituirlo?

e ;Cudan nuevo es el producto
para el mercado que se ha
seleccionado?

Conformar grupos de trabajo

Distribuir las preguntas y
socializar las respuestas con la
audiencia.

Intentivar a la formulacién de
una visién colectiva exportadora
del movimiento Un Pueblo

Un Producto y propiciar la
formulacién de un breve plan de
accién.

Sintetizar y concluir, puede
apoyarse de los liderazgos
identificados entre las personas
participantes.
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Etapas /

Desarrollo Dinamica Sugerida
Pasos

e ;Existen oportunidades de
crecimiento en el mercado
objetivo? ;como podrian ser esas
oportunidades?

e ;Como se ve el perfil
demografico, la economia y
la cultura de masas en este
momento?

e El gobierno del lugar destino,
(ayuda o limita la venta de
productos importados?, por
ejemplo, ;existen barreras
de entrada o de ventas en el
mercado de destino?

e ;Se presentaran problemas
logisticos para las ventas
derivados de la geografia o el
clima del pais de destino?;c6mo
afectaria el clima al producto?

e ;Tiene que adaptar el producto
al mercado a través de una
reconstruccion fisica, un nuevo
empaque o practicas de servicio?
(como habria que adaptarlo?

e ;El producto tiene las mismas
condiciones de uso en el
mercado internacional que en el
mercado de origen?

e ;Requiere tu producto servicio
post venta personal, y si es asi,
podra entregarlo?

Dar a conocer sobre la

disponibilidad de conocer o si se

cuenta con la informacion de las

pautas de consumo en el lugar

destino del producto :
Con cada uno de esos elementos :  Sintesis y conclusiones
rectifique que si las personas :
participantes cuentan con la

visién de contar con necesidades y
solventarlas para explorar mercados
internacionales

Verificacion
de

aprendizaje
15 minutos
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Desarrollo Dinamica Sugerida

Motive a las personas participantes a
continuar avanzando.

Cierre :
. : . . Preguntas
5 minutos :  Consulte cudl o cudles son las
: medidas inmediata para continuar
creciendo

e Participaciones individuales y discusiones grupales
¢ Informacién Conceptual y Andlisis

e Conocer sobre la asimilacion practica sobre las necesidades de mejora para abarcar mercados
internacionales.

e Moddulo de Induccion de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitacién
e Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto

Importante

Este es un modulo de crecimiento empresarial y construccion organizativa del
Movimiento Un Pueblo Un Producto.
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Modulo 4:
Seguimiento, Monitoreo y Evaluacion

Recordatorio

® © 0 0 0 6 0 & 0 & 0 0 0 O 0 O O O O O O O O O O O O O O O 0 O O O O O O O O 0O 0O 0O 0 0 00
Este modulo se considera necesario establecer una base conceptual de aplicacion para
conocer el nivel de avance de laimplementacion del Movimiento Un Pueblo Un Producto
en el territorio.

Dotar al personal técnico de los Centros Regionales y los Centros de Desarrollo Artesanal (CEDART),
de la CONAMYPE conceptos practicos de seguimiento, monitoreo y evaluacion, y sus diferencias, para
que sean aplicadas en la implementacion del movimiento Un Pueblo Un Producto en los territorios.

\l/
Consejo

Esta sesion esta planificada para dos horas, y ser abordada en una sola, no obstante, de
acuerdo alainformacién y a la necesidad prevista por la persona facilitadora puede hacer
varias sesiones, desarrollando concepto por concepto.

Modulo 4: Seguimiento, Monitoreo y Evaluaciéon

Tema Objetivo Principal Nimero de Tiempo
Sesiones (horas)

Seguimiento, Brindar los conceptos para lograr un seguimiento, monitoreo, y 1 2 horas
Monitoreo y evaluacidn, participativa en el marco de la implementacién del
Evaluacion en Movimiento Un Pueblo Un Producto en los territorios
el marco de
Un Pueblo Un
Producto
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Tema 1: Seguimiento, Monitoreo y
Evaluacion en el marco de Un Pueblo
Un Producto

Brindar los conceptos para lograr un seguimiento, monitoreo, y evaluacion, participativa en el marco
de la implementacion del Movimiento Un Pueblo Un Producto en los territorios

Una de las preguntas mas frecuentes al iniciar un proyecto o poner en marcha cualquier situacion que
implique cambios, es ;sera posible que alcance los resultados esperados? ;cémo se esta avanzando?
(lo que se implementa esta en la linea correcta? ;qué mas deberia hacerse? ;habra algun error que
corregir? ;qué mas sera necesario?; son muchas las interrogantes frente a la incertidumbre del haber
incursionado sobre algo nuevo.

Importante

® © 0 0 0 & 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 O O O 0 O O O O O O O O O O O O 0O O O O 0 0O 0 O 0 0 0 0 00
Por lo general encontra resistencias y no faltaran los cuestionamientos frente al “no
quiere” “no puede” “no sabe”, que sugiere interrogantes de las personas participantes
;qué beneficio hay para mi? ;qué pierdo por ello? ;podré hacerlo? ;por qué y para qué
hacerlo?

» o«

Frente a eso, hay una preparacion que inicia desde que el territorio muestra su interés
en integrar el Movimiento Un Pueblo Un Producto, como una de las vias que les facilite
el desarrollo empresarial y mejorar las condiciones econémicas del territorio.

Esta expresion de interés implica dar cabida a una serie de conceptos, principios, procesos,
y sobre todo la disposicién de formulacidn de planes especializados y de implementacion.
Origina la necesidad de conocer el avance y cdmo se esta llevando el proceso como tal,
porlo que se requiere ademas de contar con mecanismos de medicién o indicadores que
califiquen dicho nivel de avance, con elementos que ayuden a determinar coémo se esta
llevando a cabo la gestién y qué acciones pueden tomarse, en el caso de ser necesario.
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Idea

Hay tres conceptos que responden a tres momentos durante la implementacidn:

Seguimiento: es un proceso continuo durante la implementacién que sugiere
acompaiiamiento, “estar de cerca” mientras los procesos se estdn integrando en el
quehacer de los actores locales que han optado por integrar al Movimiento Un Pueblo
Un Producto. El seguimiento es parte de la observacion, registro y sistematizacion de
la ejecucién de actividades y tareas, en términos de los recursos utilizados, las metas
intermedias cumplidas, asi como los tiempos y presupuestos previstos.

El seguimiento consiste en tener diferentes momentos de medicién de la situacion del
municipio para evaluar el proceso en marcha. Es importante contar con una linea de base,
para conocer como se comienza con la implementacion de las estrategias acordadas.
En este proceso se podran definir los nuevos momentos de “mediciéon” del avance
de la estrategia, que son la base de este sistema de seguimiento. Se debe informar el
grado de avance de la estrategia de desarrollo comunitario para poder ver cémo esta
avanzando y qué ajustes se deben realizar.

Monitoreo: Durante la implementacidn sugiere “seguir la pista” desde una 6ptica
diferente de los implementadores directos, refiere a observar y recolectar informacién,
el cual puede ser participativo, involucrando a los actores locales.

Refiere a contar con mediciones en momentos especificos, que indica un enfoque de
eficiencia, de cara a los objetivos y los resultados esperados formulados y con base al
sistema de indicadores construido.

El monitoreo se orienta al control sobre la ejecucion de responsabilidades asignadas
y a la facilitacién del “seguimiento”, del acompafiamiento en el cumplimiento de
responsabilidades compartidas.

El monitoreo afecta las decisiones cotidianas, lo que permite flexibilizar la planificacion
operativa, trata de medir la tendencia que llevan las actividades hacia el logro de las
metas y objetivos, refleja el proceso de ejecucion de las actividades.

Evaluacion: Emite juicios de valor sobre las estrategias implementadas, se realiza por
lo general una vez al afio, o al finalizar etapas, afecta las decisiones en plazos mayores,
por lo general es insumo para la elaboracién de la planificacién anual y de futuros
proyectos. Mide el grado en que se modifica la situacion deseado por el cumplimiento
de los objetivos y metas en plazos a periodos establecidos, refleja el estado o situaciéon
en que se encuentra el proyecto y su impacto.

La Evaluacion es un proceso de analisis critico de todas las actividades y resultados de
un proyecto, con el objeto de determinar la pertinencia de los métodos utilizados y la
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validez de los objetivos, la eficiencia en el uso de los recursos y el impacto de quiénes
han sido los sujetos activos, en este caso los territorios, las empresas y las personas.

La evaluacién es un proceso general de aprendizaje cuyos fines son, basicamente (1)
mejorar las condiciones presentes, (2) sacar a flote las posibles insuficiencias o errores del
proyecto para contrarrestarlos y prevenirlos en el futuro, y (3) destacar lo 1til, eficiente
y aceptable para actualizarlo teniendo en cuenta las circunstancias que ayudaron a su
éxito y las nuevas que se prevean.

\l/
Consejo
® © © 0 0 0 0 & 6 & & O 06 0 0 0 O O O O O O O O O O O O O O O 0O O 0O 0O O O O O O O 0 0 0 0 00
Se sugiere aplicar para el desarrollo del tema la guia siguiente:
Etapas N :
pas / Desarrollo Dinamica Sugerida
Pasos

Presentacion :

Personal :  Presentacion del objetivo :  Presentacion

5 minutos : :

Repaso Solicitar que hagan un breve Apuntar o sefalar los objetivos

Sinl?cesisy recorrido, sobre los objetivos ¢ iniciales, recalcando aquellos que

. iniciales para la implementacién del ~ : la persona facilitadora recuerde

5 minutos o : L e
movimiento. i que fueron mas dificil de adoptar.
Pedir que recuerden las
interrogantes presentes en la etapa
inicial, tales como:
;sera posible que alcance los :

Fase de resultados esperados? ;como se esta | Hacer grupos de trabajo y

Confianza avanzando? ;lo que se implementa ¢ sintetizar respuestas.

. esta en la linea correcta? ;qué mas :

20 minutos . . , : .

deberia hacerse? ;habra algin :  Puesta en comun

error que corregir? ;qué mas sera
necesario? ;qué beneficio hay para
mi? ; qué pierdo por ello? ;podré
hacerlo? ;por qué y para qué
hacerlo?
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Desarrollo Dinamica Sugerida

Exposicion y ejemplos concretos

. de los que ha aplicado de
Explicar cada uno de los conceptos .
forma directa con las personas
articipantes.
Desarrollo . S
70 minutos L P -
Ejercicio practico: solicitar que :
hagan un ejercicio de seguimiento, :  Puesta en comun de los
monitoreo y evaluaciéon con los datos i resultados del ejercicio.
propios :
Verificacion . . . C
Solicitar las diferencias de aplicacion . S
de o . Incentivar a la participacién
o del seguimiento, monitoreo y
aprendizaje ., grupal
. evaluacion.
15 minutos
i Incentivar a que el Comité Un Pueblo
Cierre ¢ Un Producto o el grupo de actores .
. : .. . Compromiso grupal
5 minutos ¢ locales participantes apliquen los

conceptos.

e Participaciones individuales y discusiones grupales

e Hacer un ejercicio real de seguimiento, monitoreo y evaluacidn, de acuerdo a la informacién que
se tenga.

e Moddulo de Induccién de este manual en los temas de Conceptos Principales de Un Pueblo Un
Producto y Técnicas y Herramientas de Facilitaciéon
¢ Manual Operativo del Programa Un Pueblo Un Producto

Importante

Este es un médulo de construccion organizativa y estructura organizacional sobre el
Movimiento Un Pueblo Un Producto
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