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PRESENTACIÓN

La promoción de bioemprendimientos es una estrategia para la conservación de los bosques. 
A través de la diversi�cación de los medios de vida comunitarios se busca mejorar las con-
diciones económicas y socioculturales con un aprovechamiento sostenible de los Productos 
Forestales no Maderables provenientes de bosques naturales, incluyendo áreas agroforestales 
adyacentes (chakras, ajas, etc.). El aprovechamiento responsable de los productos forestales 
no maderables permite darle un valor al bosque, mucho más allá de la madera, además de 
generar alternativas de ingresos para familias. En este sentido, estos negocios locales aportan 
al establecimiento de un triple impacto al mejorar y dinamizar la economía local, mediante la 
revalorización de los conocimientos tradicionales y el tejido social de los pueblos y naciona-
lidades indígenas; y la conservación, a través de prácticas sostenibles, generando productos 
con valor agregado.

Están íntimamente ligados a la soberanía alimentaria relacionada a la producción agroecoló-
gica a pequeña y mediana escala que promueve una agricultura diversi�cada y evita el agota-
miento del suelo, respetando los procesos naturales de las plantas y bosques en sistemas de 
producción como las chakras kichwas o ajas shuar. En ese proceso, incorporan la multiplicidad 
de conocimientos tradicionales y saberes ancestrales, que forman parte de un patrimonio 
intangible e invaluable que es transmitido de generación a generación. Un factor muy im-
portante ya que se fortalecen los vínculos comunitarios y potencia el liderazgo y desarrollo 
comunitario.

La Subsecretaría de Patrimonio Natural del Ministerio del Ambiente, Agua y Transición Ecoló-
gica y el Ministerio de Agricultura y Ganadería con el apoyo del PNUD, a través de PROAma-
zonía, conforme a los lineamientos nacionales en el Plan de Acción REDD+, Bosques para el 
Buen Vivir 2016-2025, impulsan a los bioemprendimientos, esto mediante el componente de 
manejo forestal sostenible, conservación y restauración. Este promueve la restauración fores-
tal de zonas degradadas, el manejo forestal sostenible, la trazabilidad forestal y el apoyo a 
bioemprendimientos como opción de vida para las poblaciones y reducir la presión sobre los 
bosques. El MAATE, a través de PROAmazonía, busca la sensibilización y valoración del bos-
que en pie, en productores, comunidades y demás actores vinculados. El objetivo es apreciar 
el bosque de una manera integral que permite resaltar los usos alternativos, que van más allá 
de la madera.

Un efecto logrado es que estos bioemprendimientos promueven el empoderamiento e involu-
cramiento de las mujeres, visibilizando así el rol de la mujer en el aprovechamiento sostenible 
de la biodiversidad. En este sentido, aplican y reproducen lo que se denomina como el modelo 
de economía violeta, que es la visibilización y potencialización de las diferentes actividades 
productivas realizadas por mujeres como micro emprendedoras, y trabajadoras, reduciendo 
así la brecha de oportunidades laborales que existen por género, promoviendo así el liderazgo 
femenino en diferentes esferas y ámbitos.

Este manual está dirigido a bioemprendedores, comunidades indígenas y productores rurales 
con el objetivo de que cuenten con un manual práctico con los pasos principales para iniciar 
su propio emprendimiento que aproveche de manera sostenible los recursos del bosque. 
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PARTE I: 
CONCEPTOS Y DEFINICIONES

BIOCOMERCIO: Se re�ere a actividades de recolección y/o producción, procesamiento y co-
mercialización de bienes y servicios derivados de la biodiversidad nativa (especies, recursos 
genéticos y ecosistemas) bajo criterios de sostenibilidad ambiental, social y económica. (Mi-
nisterio del Ambiente, 2016).

BIODIVERSIDAD: Se re�ere a la cantidad, variedad y variabilidad de organismos vivos que 
habitan los ecosistemas terrestres, marinos y otros ecosistemas acuáticos, así como las com-
plejas relaciones ecológicas que se establecen entre ellos (Ministerio del Ambiente, 2019).

BOSQUE: Es una formación vegetal que cubre una super�cie de por lo menos una hectárea 
(ha), en la cual se registra dominancia de especímenes arbóreos nativos de más de 5 metros 
de altura, con una cobertura de copas de dosel mínimo de 30%, con excepción de las áreas con 
�nes de producción comercial o forestal (plantaciones forestales) (Ministerio de Agricultura y 
Ganadería, 2021).  

BRECHA DE GÉNERO: Se re�ere a cualquier disparidad entre la condición o posición de los 
hombres y las mujeres y la sociedad. (MAATE-MAG-ONU Mujeres-PNUD. (2021).

CALENTAMIENTO GLOBAL: Aumento estimado de la temperatura media global en super�-
cie promediada durante un período de 30 años, o durante el período de 30 años centrado en 
un año o decenio particular, expresado en relación con los niveles preindustriales, a menos 
que se especi�que de otra manera. Para los períodos de 30 años que abarcan años pasados y 
futuros, se supone que continúa la actual tendencia de calentamiento multidecenal. (Ministe-
rio del Ambiente, Agua y Transición Ecológica, 2021).

CONOCIMIENTO TRADICIONAL:   Hace referencia al saber y a las habilidades y �losofías 
que han sido desarrolladas por sociedades de larga historia de interacción con su medioam-
biente natural (UNESCO, 2018). 

DEFORESTACIÓN: Proceso de conversión humana del bosque en otra cobertura y uso de la 
tierra; bajo los umbrales de altura, cobertura del dosel o área establecida en la de�nición de 
bosque. No se considera deforestación a las zonas de plantaciones forestales removidas como 
resultado de cosecha o tala (Ministerio del Ambiente, 2019). 

DERECHOS DE LOS PUEBLOS INDÍGENAS: Los pueblos indígenas son uno de los grupos 
más importantes para la acción climática mundial, por su relación con la naturaleza. Los pue-
blos indígenas han establecido su economía basada en prácticas sostenibles; además, poseen 
un conocimiento esencial, dado que tienen tras de sí una larga historia de adaptación a con-
diciones sociales y ecológicas muy variables y cambiantes (Ministerio del Ambiente, 2016).

DISCRIMINACIÓN POR RAZÓN DE GÉNERO: Distinción, restricción y/o exclusión de de-
rechos fundamentales por razón de género que ha ocasionado profundas desigualdades so-
ciales y económicas entre hombres y mujeres. Los Estados están obligados a tomar medidas 
para evitar la discriminación. (Ministerio del Ambiente, Agua y Transición Ecológica, 2021) .

DEFINICIONES CLAVES
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ENFOQUE DE GÉNERO: Se re�ere a observar, analizar y promover transformaciones respec-
to de las desigualdades e inequidades en la condición, la construcción de los roles y la posi-
ción de mujeres y hombres en la sociedad. La acción climática debe considerar las desigual-
dades que ocurren por motivos de género y que tienen consecuencias sociales y económicas, 
así como implicaciones políticas y culturales para las personas y sus respuestas al cambio 
climático. (MAATE-MAG-ONU Mujeres-PNUD. 2021).

ENFOQUE INTERCULTURAL Y PLURINACIONAL:  Acepta y respeta la diversidad identita-
ria de comunidades, pueblos y nacionalidades indígenas, afroecuatorianas y montubias para 
establecer relaciones interculturales que superen su exclusión y discriminación (UNESCO, 
2005).

ESPECIES NATIVAS: Es una especie que pertenece a una región o ecosistema determinado. 
Su presencia en esa región es el resultado de fenómenos naturales sin intervención humana 
(pasada o actual), es decir, que se encuentran dentro del rango de su capacidad de dispersión 
natural. Todos los organismos naturales, en contraste con organismos domesticados, tienen su 
área de distribución dentro de la cual se consideran nativos. (Ministerio del Ambiente, 2019).

GÉNERO: El género se re�ere a los roles, comportamientos, actividades, y atributos que 
una sociedad determinada en una época determinada considera apropiados para hombres 
y mujeres. Además de los atributos sociales y las oportunidades asociadas con la condición 
de ser hombre y mujer, y las relaciones entre mujeres y hombres, y niñas y niños, el género 
también se re�ere a las relaciones entre mujeres y las relaciones entre hombres. (Ministerio 
del Ambiente, Agua y Transición Ecológica, 2021).

IGUALDAD DE GÉNERO: Principio jurídico universal que demanda se garanticen los mismos 
derechos, responsabilidades y oportunidades a hombres, mujeres, niñas y niños, en reconoci-
miento de sus diferencias biológicas y psicosociales. La igualdad de género es una condición 
ineludible para el desarrollo humano (MAATE-MAG-ONU Mujeres-PNUD. (2021).

INTERCULTURALIDAD: Se re�ere a la presencia e interacción equitativa de diversas culturas 
y a la posibilidad de generar expresiones culturales compartidas, a través del diálogo y del res-
peto mutuo (Ministerio del Ambiente, Agua y Transición Ecológica, 2021).

PRODUCTOS FORESTALES NO MADERABLES (PFNM): Bienes de origen biológico distin-
tos de la madera, derivados del bosque, de otras áreas forestales y de los árboles fuera de 
los bosques. Los PFNM pueden recolectarse en forma silvestre o producirse en plantaciones 
forestales o sistemas agroforestales. (Ministerio del Ambiente, 2016).

REDD+: REDD + es un marco respaldado por las Naciones Unidas que apunta a frenar el cam-
bio climático al detener la destrucción de los bosques. REDD signi�ca “Reducción de Emisio-
nes derivadas de la Deforestación y la Degradación de los bosques”; el símbolo + implica que 
en su implementación hay componentes de conservación, gestión sostenible de los bosques 
con participación de población local y aumento de las reservas forestales de carbono. (Minis-
terio del Ambiente, 2016).

SEXO: Se re�ere a las características biológicas que de�nen a los seres humanos como mu-
jeres y hombres. Los conjuntos de características biológicas no son mutuamente excluyentes, 
ya que existen individuos que poseen ambos, pero estas características tienden a diferenciar 
a los humanos como hombres y mujeres. (ONU Mujeres (2017) Profundicemos en términos 
de género. http://onu.org.gt/wp-content/uploads/2017/10/Guia-lenguaje-no-sexista_onumu-
jeres.pdf)
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El Plan de Acción REDD+ (2016) de�ne a los bioemprendimientos como iniciati-
vas que promueven el fortalecimiento de medios de vida, la seguridad alimen-
taria o la investigación aplicada, estos se relacionan con el aprovechamiento 
sostenible de los Productos Forestales No Maderables (PFNM) provenientes de 

bosques naturales o recreados, incluyendo áreas agroforestales ad-
yacentes (chakras, ajas, etc.). Esto bajo un enfoque de paisaje de uso 
múltiple excluyendo productos agrícolas (café, cacao, palma, gana-
do y otros), como una alternativa para reducir la deforestación y la 
degradación forestal; mejorar la capacidad de conservación y de 
manejo forestal sostenible.

En el 2019, el MAATE expidió el Acuerdo Ministerial Nº034 que 
presenta los lineamientos para el fomento de los bioempren-
dimientos como estrategia de conservación del patrimonio 
natural, mediante el uso sostenible de la biodiversidad en 
todo el territorio nacional, conforme a la normativa ambien-
tal vigente. Dichos lineamientos son aplicables a las “inicia-

tivas público, privadas, academia y asociaciones comunitarias 
comprometidas con iniciativas de reducción de la deforestación 

sobre las cuales se fomentará el desarrollo de los bioemprendi-
mientos, orientados hacia una bioeconomía.”

A su vez, dicho instrumento de�ne qué puede ser considerado como 
bioemprendimiento en relación con el modelo de biocomercio des-
de los ejes ambientales, económicos y sociales.
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1. El manejo de la vida silvestre implica procesos de recolección que tienen que apoyarse en un 
plan de manejo que respete los ciclos de regeneración natural de la especie;

2. La biodiversidad nativa cultivada no puede, en ningún caso, transformarse en monocultivos;

3. Se trata de cultivos nativos libres de deforestación;

4. Los bioemprendimientos deben cumplir con la normativa ambiental vigente;

5. Utilizar métodos de recolección y de procedimientos productivos adecuados a las caracterís-
ticas de los entornos, que se traduzcan en buenas prácticas ambientales, que no impliquen 
riesgos para la degradación del ambiente y no involucren procesos de contaminación física, 
química y/o biológica;

6. Aplicar buenas prácticas forestales para métodos de recolección y de procedimientos producti-
vos, conforme a lo estipulado al Acuerdo Interministerial entre MAG y MAATE.

7. Generar alternativas resilientes al cambio climático;

8. Considerar salvaguardas para conservar el bioconocimiento y el patrimonio genético prove-
niente de la biodiversidad.

Los lineamientos económicos

9. Los bioemprendimientos deben tener una 
rentabilidad económica demostrable que 
garantice su sostenibilidad en el tiempo y 
que represente una alternativa de ingre-
sos para las y los emprendedores;

10. Otros lineamientos que la Autoridad Am-
biental Nacional considere pertinentes.

11. Mejorar la calidad de vida de las personas 
involucradas en los bioemprendimientos, con 
inclusión del enfoque de género;

12. Salvaguardar el conocimiento ancestral de las 
comunidades involucradas en los bioempren-
dimientos;

13. Aportar con alternativas de desarrollo social 
orientadas a reducir la presión ambiental en 
áreas bajo conservación.

Considerar salvaguardas para conservar el bioconocimiento y el patrimonio genético proveConsiderar salvaguardas para conservar el bioconocimiento y el patrimonio genético proveConsiderar salvaguardas para conservar el bioconocimiento y el patrimonio genético prove
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El manejo de la vida silvestre implica procesos de recolección que tienen que apoyarse en un El manejo de la vida silvestre implica procesos de recolección que tienen que apoyarse en un 

9. Los bioemprendimientos deben tener una 9. Los bioemprendimientos deben tener una Los bioemprendimientos deben tener una Los bioemprendimientos deben tener una Los bioemprendimientos deben tener una 

1.1. El manejo de la vida silvestre implica procesos de recolección que tienen que apoyarse en un El manejo de la vida silvestre implica procesos de recolección que tienen que apoyarse en un 1.1. El manejo de la vida silvestre implica procesos de recolección que tienen que apoyarse en un El manejo de la vida silvestre implica procesos de recolección que tienen que apoyarse en un El manejo de la vida silvestre implica procesos de recolección que tienen que apoyarse en un El manejo de la vida silvestre implica procesos de recolección que tienen que apoyarse en un El manejo de la vida silvestre implica procesos de recolección que tienen que apoyarse en un 
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Todas las acciones que se realizan tienen un impacto en las 
relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad 
(niñas, niños, adolescentes, jóvenes, adultas/os y ancianas/
os) que conforman una comunidad, familia, asociación, etc., 
por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida 
cotidiana de las personas (UN WOMEN, 2018).

  ¿Por qué es importante incluir el enfoque de género 
  en nuestro bioemprendimiento?

Todas las acciones que se realizan tienen un impacto en las Todas las acciones que se realizan tienen un impacto en las Todas las acciones que se realizan tienen un impacto en las 
relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad relaciones entre mujeres, hombres y entre los grupos de edad 
(niñas, niños, adolescentes, jóvenes, adultas/os y ancianas/(niñas, niños, adolescentes, jóvenes, adultas/os y ancianas/(niñas, niños, adolescentes, jóvenes, adultas/os y ancianas/(niñas, niños, adolescentes, jóvenes, adultas/os y ancianas/(niñas, niños, adolescentes, jóvenes, adultas/os y ancianas/(niñas, niños, adolescentes, jóvenes, adultas/os y ancianas/(niñas, niños, adolescentes, jóvenes, adultas/os y ancianas/(niñas, niños, adolescentes, jóvenes, adultas/os y ancianas/(niñas, niños, adolescentes, jóvenes, adultas/os y ancianas/
os) que conforman una comunidad, familia, asociación, etc., os) que conforman una comunidad, familia, asociación, etc., os) que conforman una comunidad, familia, asociación, etc., os) que conforman una comunidad, familia, asociación, etc., os) que conforman una comunidad, familia, asociación, etc., os) que conforman una comunidad, familia, asociación, etc., os) que conforman una comunidad, familia, asociación, etc., os) que conforman una comunidad, familia, asociación, etc., os) que conforman una comunidad, familia, asociación, etc., os) que conforman una comunidad, familia, asociación, etc., 
por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida 
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Al ejecutar acciones que favorezcan a la igualdad, podemos promover activida-
des concretas que:

• Aporten al cumplimiento de la normativa nacional y convenios internacionales 
suscritos por el Estado en materia de igualdad de género.

• Contribuyan a alcanzar los objetivos propuestos en la Agenda 2030 para el 
Desarrollo Sostenible, especialmente el objetivo 5 relacionado con la igualdad 
de género.

• Trabajen por la justicia social a través de la transformación.

• Establezcan alianzas a nivel nacional e internacional y obtener �nanciamiento 
siguiendo los principios de igualdad, no discriminación y cero tolerancia a la 
violencia.

• Contribuyan al mejoramiento de la calidad de vida de las mujeres y a lograr 
condiciones de igualdad y acceso a bene�cios de manera equitativa, por la 
conservación de los bosques y el medio ambiente. 

Acciones bajo un enfoque de igualdad de género.
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PARTE II: 
CUATRO ETAPAS DEL 
BIOEMPRENDIMIENTO

• Alimentos saludables, alimentos 
bioforti�cados, alimentos funcionales

• Bioenergía, biomateriales, 
biodiagnósticos, biomonitoreo

• Biodiseño, bioconstrucción, soluciones 
de inspiración biológica, bioremediación, 
aprovechamiento de aguas servidas

• Bioturismo, bio�nanzas, biocomercio

Ciencias y 
tecnologías

Ciencias 
biológicas y 

agrícolas

Ciencia de 
materiales

Física y 
química

TIC
tecnologías 

digitales
Biotecnologías

Fuente: Ministerio de Ambiente del Ecuador. (2019). 
Acuerdo Ministerial N°. 034 de 18-abr-2019. 

Lineamientos para el fomento del bioemprendimiento. Quito.

Cultivos

Procesos y 
principios 
biológicos, 

bioquímicos y 
biofísicos

Bioquímicos, 
biofísicos, etc.

Microbiales

Fotosíntesis

BacterialesRecursos 
genéticos

Biomasa 
de 

residuos

Ganadería

Sector 
forestal

Pesca y 
acuacultura

Recursos 
biológicos

Industria 
alimenticia

Industria 
farmacéutica 

y 
cosméticos

Industria 
del vestido

Industria 
de la 

construcción

Industria 
química

Industria 
de la 

energía

Industria 
de 

maquinaria 
y equipo

IDEA DE NEGOCIO1. 

biológicas y 
agrícolas

Ciencia de 
materiales

Física y 
química

tecnologías 
digitales

Biotecnologías

Fuente: Ministerio de Ambiente del Ecuador. (2019). Fuente: Ministerio de Ambiente del Ecuador. (2019). 
Acuerdo Ministerial N°. 034 de 18-abr-2019. 

Lineamientos para el fomento del bioemprendimiento. Quito.Lineamientos para el fomento del bioemprendimiento. Quito.
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Toda gran aventura inicia con un primer paso, y en el caso de los bioemprendimientos este es 
identi�car la  idea de negocio.

La idea de negocio es el servicio o producto que queremos ofrecer, quiénes son nuestros 
clientes y cómo esperamos recibir ganancias de esta idea. Esta es la base para construir, paso 
a paso, todos los aspectos de nuestro bioemprendimiento y de las decisiones que aquí se 
tomen, dependerá en gran parte su éxito.

Algunas preguntas que nos pueden guiar son:

• ¿Existe una necesidad compartida por un grupo de personas?

• ¿El producto o servicio que pensamos satisface esa necesidad?

• ¿Quiénes están interesados en este producto?

• ¿Qué información tenemos de la posible demanda?

Mejorar nuestros negocios

1.1  Identi§ca Ideas

Es importante tomar en cuenta que las ideas de negocios frecuen-
temente surgen de bienes o servicios que ya existen, pero que 
podrían ser mejorados o adaptados para responder mejor a las 
demandas o los intereses de los clientes.

Al identi�car un producto o servicio que sirve de base para 
el bioemprendimiento, es clave hablar directamente con 
algunos de los clientes y comprender sus gustos, intereses 
y expectativas. De esta manera evitamos suponer qué 
quieren o qué buscan. 

A continuación, compartimos una técnica que requiere poner 
a prueba la imaginación, la creatividad, el conocimiento tra-
dicional y el trabajo en grupo; todo enfocado al propósito de 
generar ideas de negocio para el nuevo bioemprendimiento.

EstaS pReguNtas nOs pUedeN gUiar aL 
mOmenTo dE iNiciAr uN nUevo nEgocIo. 
Para eLlo eXistEn vAriaS técNicaS qUe 
nOs pErmiTen iMagiNar nUevaS iDeas o 

cOnstRuir sObre aQuelLas qUe yA eStán 
vIgenTes.

Es importante tomar en cuenta que las ideas de negocios frecuen-
, pero que 

podrían ser mejorados o adaptados para responder mejor a las 

Al identi�car un producto o servicio que sirve de base para 

y comprender sus gustos, intereses 

A continuación, compartimos una técnica que requiere poner 
a prueba la imaginación, la creatividad, el conocimiento tra-
dicional y el trabajo en grupo; todo enfocado al propósito de 

 para el nuevo bioemprendimiento.

cOnstRuir sObre aQuelLas qUe yA eStán 
vIgenTes.
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Esta es una técnica muy útil para generar nuevas ideas o propuestas 
en grupo, el propósito es buscar una solución o respuesta 
creativa a un problema. Todos los participantes ofrecen las 
ideas que tengan y estén relacionadas con el asunto a 
discutir, aquí es muy importante el intercambio de opi-
niones, conocimientos e información en un ambiente de 
respeto. Un moderador escribe las ideas generadas y 
las coloca donde puedan ser vistas por todos. Luego, 
se procura agrupar en categorías a las ideas  y de esas 
combinaciones se intenta generar una solución común o la 
próxima gran idea de negocio.

Instrucciones:

1. Reunan a todas las personas de la comunidad. Recuerden que tanto 
hombres como mujeres, jóvenes y viejos deben aportar ya que, las 
opiniones e ideas de todos harán al bioemprendimiento mucho más 
fuerte e integral.

2. Hagan una lista de los productos que cultivan o producen en la 
chakra o ajá; pregunten a los ancianos de la comunidad qué se pro-
ducía antes o qué se recolectaba antes del bosque; conversen sobre 
qué otros productos pueden producir con lo que la naturaleza les da; 
especialmente aquellos que comercializa o vende a alguien, y luego 
transcríbala en el recuadro correspondiente.

3. Luego describan qué cosas pueden hacer para mejorar y hacer más 
atractivo cada producto para sus clientes. No descarten ninguna idea: 
entre más ideas, más posibilidades tienen para encontrar una oportu-
nidad real de negocio.

4. Piensen y escriban una lista de bienes y/o servicios que se venden 
bien en el mercado y que podrían producir en sus comunidades sin 
dañar el bosque. 

5. Frente a cada uno de los productos de esa lista, describan qué mejo-
ras propondrían para que pre�eran comprarles a ustedes y no a otras 
personas.

6. Finalmente, entre todas las personas presentes, pueden escoger las 
dos o tres mejores ideas.

TÉCNICA: lluvia de ideas
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Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas 
para guiar el trabajo:
Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas 

TÉCNICA: lluvia de ideas

¿Cómo podemos fortalecer 
el trabajo conjunto?

Las mujeres de la comunidad se dedi-
can a la chakra y el cuidado de los tin-
tes naturales y los hombres recolectan. 
Podemos capacitarnos todos/as para que 
tanto hombres y mujeres puedan apoyar 
al proceso de plani�cación, plantación y 
cosecha.

Ejemplo: Chambira

¿Qué producen o recolectan los 
hombres y qué las mujeres?

Si producimos palmito de manera 
sostenible y no deforestamos pode-
mos empacarlo y venderlo a mejor 
precio en mercados a nivel nacional 
o internacional.

¿Cómo puedo venderlo mejor?

Ejemplo: Palmito

¿Qué producimos en la 
comunidad?

El cacao blanco o patasmuyo puede ser 
comercializado en diferentes presen-
taciones debido a sus bene�cios en la 
salud.

¿Cómo puedo venderlo mejor?

Ejemplo: Patasmuyo

¿Qué se producía/consumía 
antes por los ancianos/as y 
ahora ya está perdido ese 
conocimiento?

Ejemplo: Wayusa

¿Qué consumimos en la 
comunidad de manera regular 
y no se comercializa?

¿Cómo puedo venderlo mejor?

La wayusa es una bebida tradicional que 
consumimos regularmente, esta puede ser 
procesada y comercializada a personas que 
viven en las ciudades y quieren acceder a 
los bene�cios de la planta.
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1.2  Selecciona la Idea de Negocios

En eSta eTapa nOs eNfocAremOs a eValuAr y 
sElecCionAr cUál dE lAs aLterNatiVas pOsee 

más vEntaJas pAra qUe sE cOnsoLide cOmo uN 

eMpreNdimIentO eXitoSo.

En eSta eTapa nOs eNfocAremOs a eValuAr y 
 lAs aLterNatiVas pOsee 

 cOnsoLide cOmo uN 

Factores internos y externos

Para lograrlo es importante analizar una serie de factores internos y externos propios de los 
recursos de la comunidad.

Dentro de los factores internos hay que considerar el conocimiento que implica la produc-
ción del bien o la prestación del servicio, la disponibilidad de recursos físicos, tecnoló-
gicos, humanos y §nancieros. Así como las ventajas y desventajas de la ubicación de la 
comunidad y su distancia a posibles puntos de venta, el desarrollo y estado de la infraes-
tructura, la capacidad de producción y los rendimientos esperados. Por otro lado, para el 
análisis de los factores externos se deben tener en cuenta todas las situaciones que po-
drían afectar el negocio, tanto positiva como negativamente, tales como el encarecimiento 
de los precios, procesos administrativos de formalización e incluso, mucha competencia si a 
nivel de comunidad o vecinos/as, todas y todos se dedican a la misma actividad comercial..

A continuación, compartimos una técnica que permitirá analizar de manera objetiva estos 
factores y así tomar la mejor decisión.
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Factores internos

La Matriz Multicriterio permite cali�car cada idea, de 
acuerdo con criterios que miden las ventajas o desventajas 
de llevarlo a cabo. De esta manera tendremos una cali�ca-
ción �nal que nos permitirá seleccionar la mejor opción.

TÉCNICA: Matriz Multicriterio

1. Seleccionen las dos o tres ideas de negocio identi�cadas durante la 
lluvia de ideas.

2. Cali§quen de 1 a 10 cada uno de los enunciados relacionados en la 
tabla, evaluando para cada idea de negocio en qué escala cumple con el 
criterio propuesto. La cali�cación de 10 signi�ca que se cumple al 100% 
con el enunciado.

3. Sumen el número de cali�caciones de Factores Internos y luego de Fac-
tores Externos. Luego sumen ambas cali�caciones y comparen cuál pa-
rece ser más ventajoso.

Las ideas siempre pueden ser repensadas y el proceso de identi§carlas pue-
den iniciar nuevamente en cualquier momento. Lo importante es ser honesto y 
realista para no sobredimensionar las capacidades de la comunidad o del pro-
ducto/servicio.

Instrucciones:

Factores Internos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Conocimiento de todos los aspectos y detalles del negocio

Disponibilidad de maquinaria y/o elementos requeridos 
para la producción

Disponibilidad de capital para operar el negocio

Condiciones del predio para la producción (aptitud, 
infraestructura)

Producción y sistema de comercialización garantizado 
para el bien o servicio

Factores Externos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Bajas barreras de ingreso como trámites y requerimientos 
de capital

Facilidad de acceso a los insumos para producir 
o comercializar

Frecuencia y volumen de compra de clientes potenciales

Posibilidad de ganar nuevos clientes y mantenerlos

Bajo nivel de competencia y riesgo de sustitución por otros 
productos iguales o similares
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�FeliCitaCionEs yA cUentAn cOn uNa iDea 
dE nEgocIo! AhorA dEbemOs aNaliZar 
sI eSta iDea pUede cOnveRtirSe eN uN 

bIoemPrenDimiEnto eXitoSo.

Para ello vamos a desarrollar el Modelo de Negocios, 
esta es una herramienta que permitirá de�nir con claridad 
qué van a vender, cómo lo van a hacer, a quién se lo van 
a vender, y de qué forma van a generar ingresos. Es una 
herramienta de análisis que determinará el curso de las ac-
ciones que los bioemprendedores deben llevar a cabo para 
lograr sus objetivos.

Durante el desarrollo del Modelo de Negocios, es clave de-
�nir la propuesta de valor, es decir, cuáles son los atri-
butos o características del producto que lo hacen diferente 
y único para que sea más valorado por los clientes. Estas 
características las trabajamos durante la lluvia de ideas y 
la selección de la idea de negocios, pero es clave tenerlas 
en cuenta al construir nuestro Modelo de Negocios.

A continuación, compartimos una técnica que permitirá ge-
nerar un Modelo de Negocios claro y de fácil uso.

1.3  Modelo de Negocios

�FeliCitaCion
dE n
sI eSta iDea pUede cOnveRtirSe eN uN 
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TÉCNICA: Modelo Canvas

El Modelo Canvas es una herramienta muy visual con el que po-
dremos ordenar nuestras ideas a la hora de de�nir cuál será 
nuestro modelo de negocio. El diseño se divide en dos 
grandes áreas: el lado derecho reúne los bloques 1-5 re-
lacionados con aspectos externos al negocio, mientras 
que el del izquierdo agrupa los bloques 6-9 asociados 
con los aspectos internos.

Esta herramienta permite trabajar con otras personas, 
con las que se pueden compartir ideas en cada bloque. 
Pueden dibujarlo en una pizarra para ir trabajando cada 
tema con todos, utilizando la misma técnica de lluvia de ideas.

S o c i o s 
C l a v e s

Estructura de costes

Actividades 
C l a v e s

R e c u r s o s

Relación con 
los clientes

S e g m e n t o 
de clientes

C a n a l e s

P r o p u e s t a 
d e  v a l o r

Pueden dibujarlo en una pizarra para ir trabajando cada 

Fuente de ingresos

1 2

3

4

576

8

9

19



2. Continuar con el bloque de la izquierda del 6 al 9 que trata de los as-
pectos internos del bioemprendimiento. Esto lo deben llenar en orden, 
respondiendo las siguientes preguntas:

a. Bloque 6. Recursos clave: ¿Qué recursos físicos, humanos, tecnológi-
cos y �nancieros requiere el negocio?

b. Bloque 7. Actividades clave: ¿Cuáles actividades requiere realizar 
para agregar valor?

c. Bloque 8. Socios clave: ¿Quiénes son nuestros socios, proveedores y 
qué hacen; quiénes podrían ser aliados que nos faciliten cumplir con 
la propuesta de valor?

d. Bloque 9. Estructura de costos: ¿Cuáles son los cos-
tos más representativos en los que incurrirá nues-
tro negocio? 

e.

Recuerden que el Modelo de Negocios se debe revisar varias 
veces, trabajarlo y corregirlo si es necesario, esto es clave para 
evitar errores en la puesta en marcha.

1. Iniciar con el bloque de la derecha del 1 al 5 que trata de los aspectos 
externos del bioemprendimiento. Esto lo deben llenar en orden, respon-
diendo las siguientes preguntas: 

a. Bloque 1. Segmento de clientes: ¿Quiénes son nuestros clientes, a 
quién nos dirigimos, quiénes son nuestros clientes más importantes?

b. Bloque 2. Propuesta de valor: ¿Qué problema o necesidad estamos 
ayudándoles a resolver a los clientes potenciales; qué necesidades sa-
tisfacemos; qué hace a nuestro producto o servicio único y diferente?

c. Bloque 3. Canales de distribución y comercialización: ¿Cómo llega-
mos a nuestros clientes; cuáles son los canales de ventas (tiendas, 
internet, GAD)?

d. Bloque 4. Relaciones con los clientes: ¿Cómo esperamos conseguir y 
conservar a nuestros clientes?

e. Bloque 5. Fuente de ingresos: ¿Cómo ganamos dinero; cuánto están 
dispuestos a pagar nuestros clientes? (Incluye las ventas de bienes y 
servicios, al igual que las principales condiciones de negociación que 
se de�nan como precio, promociones y descuentos, plazos, etc.)

Instrucciones:

TÉCNICA: modelo canvas

e.

Recuerden que el Modelo de Negocios se debe revisar varias 
veces, trabajarlo y corregirlo si es necesario, esto es clave para 
evitar errores en la puesta en marcha.

Estructura de costos: ¿Cuáles son los cos-
tos más representativos en los que incurrirá nues-

 que el Modelo de Negocios se debe revisar varias 
veces, trabajarlo y corregirlo si es necesario, esto es clave para 
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Esta fase de preparación es clave para a�anzar las ideas 
trabajadas y la propuesta de valor seleccionada. Para ello 
contamos con tres elementos principales: plani§car la 
producción, proyectar el mercado potencial, y generar
un plan §nanciero.

Es importante señalar que estos no son pasos secuenciales 
sino un proceso que debe ser realizado de manera simultá-
nea e interactiva. Con esta etapa podemos determinar si el 
bioemprendimiento es viable y sostenible a nivel produc-
tivo, comercial y �nanciero.

2.1   Plani§ca tu producción

Con eL ModeLo dE NegoCios 
lIsto, aHora dEbemOs 

gEnerAr uNa pLaniFicaCión y 
pRepaRación pReviO a pRoduCir 

e iNiciAr lAs vEntaS. 

2. PLANIFICA Y PREPARA

nea e interactiva. Con esta etapa podemos determinar si el nea e interactiva. Con esta etapa podemos determinar si el 
bioemprendimiento es viable y sostenible a nivel producbioemprendimiento es viable y sostenible a nivel produc-
tivo, comercial y �nanciero.tivo, comercial y �nanciero.tivo, comercial y �nanciero.

El Plan de Producción tiene como objetivo incluir y desagregar a todos los aspectos técnicos 
y organizativos que conciernen a la elaboración de los productos o a la prestación de servi-
cios presentados en el Modelo de Negocios.

En el Plan de Producción se describe la forma cómo se organizará y llevará a cabo el pro-
ceso de fabricación del producto o prestación de servicios. Incluye todas las actividades a 
desarrollar, desde las relacionadas con la adquisición de los insumos o materias primas hasta 
las que involucran la entrega del producto y el servicio posventa. Este Plan se relaciona con 
las actividades, los recursos y los aliados clave, al igual que con la estructura de costos 
que fueron planteados en el Modelo Canvas.

21



Tenemos tres principales ejes con preguntas guía:

1. Proceso de producción: ¿Qué insumos se necesitan para producir y vender? 
¿Cómo conseguimos los insumos? ¿Cada cuánto tendremos estos insumos? 
¿Cuál es la duración, vida útil de estos? ¿Cómo se almacenarán?

2. Proceso operativo: ¿Qué actividades se deben realizar para elaborar el o 
los productos a vender? ¿Qué instalaciones, maquinaria y equipos se necesi-
tan? ¿Cuántas personas se requieren para desarrollar todas las actividades del 
negocio, qué funciones realizarán y cómo se organizarán? ¿Qué cantidad se 
producirá? ¿Cómo se almacenará el producto �nal? ¿Qué conocimientos nece-
sitamos saber o aprender para producirlos o brindarlos?

3. Proceso de venta y posventa. ¿Cómo se transportarán el o los productos 
hasta el cliente? ¿Qué estrategias de publicidad, promoción y ventas que se 
incluyeron en el plan de mercado?

A continuación, compartimos una técnica para establecer un mapa de procesos 
que nos permita responder estas preguntas.

Preguntas guía

Fotografías: Unidad de comunicación – PROAmazonía
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TÉCNICA: ¯ujograma

Instrucciones:

Selección de 
materia prima

Recolección

Recepción

Pre-Enfriamiento

Selección-Clasi�cación

Acondicionamiento

Pelado

Cortado

Lavado

Tratamientos

Mezcla-Pesado

Envasado

Venta

Transporte-Distribución

Agua 
Vacio 

Aire forzado

Con cuchillas
Por abrasión

Vertical: 
bolsas

Horizontal: 
barquetas

Antioxidantes    
Conservantes
Texturizantes     
Higienizantes

Eliminación 
parte no 

comestible:
Pérdida 
20-60%

Variedad
Estado de madurez

1. Identi�quen el primer paso para producir el bien o servicio que quieren 
ofrecer. Luego detallen cada uno de los pasos siguientes para la elabora-
ción o prestación, sin dejar atrás ningún paso.

2. Una vez establecidos los pasos desde el inicio hasta el �n (venta), detallar 
cuánto tiempo toma cada uno de estos pasos.

3. En ese proceso responder las preguntas iniciales guía y vincularlo con el 
Modelo de Negocios.
En ese proceso responder las preguntas iniciales guía y vincularlo con el En ese proceso responder las preguntas iniciales guía y vincularlo con el En ese proceso responder las preguntas iniciales guía y vincularlo con el 

El ¯ujograma es una herramienta clave para diseñar y 
representar grá�camente los procesos necesarios para 
producir y vender tu producto o prestar tu servicio. Nos 
brinda una imagen de qué pasos debemos seguir para 
tener claro cómo produciremos o brindaremos los servi-
cios, el tiempo que nos toma y qué recursos requerimos.
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Al elaborar un Plan de Mercado es necesario que inves-
tiguen el entorno y clientes a los que quieren vender 
sus productos o servicios. De esta manera, sabrán cómo 
funciona el mercado en el que quieren entrar, sus caracte-
rísticas, oportunidades y retos.

Lo primero es identi�car las características especí�cas del 
cliente o consumidor. A continuación, compartimos una he-
rramienta que permitirá comprender mejor al cliente, su 
entorno, necesidades, comportamientos y sus motivacio-
nes de compra.

TÉCNICA: mapa de empatía

El mapa de empatía es una herramienta que per-
mitirá describir las características del individuo que 
más se aproxima al ideal del cliente que tenemos. De 
esta manera, podemos adaptar nuestro bioemprendi-
miento tanto para satisfacer mejor las necesidades o 
intereses del cliente potencial o replantear el tipo de 
cliente que estamos buscando.

Una vEz lIsto nUestRo 
Plan dE ProdUcción, 

pOdemOs cOntiNuar cOn 
eL Plan dE MercAdo.

a los que quieren vender a los que quieren vender a los que quieren vender 
sus productos o servicios. De esta manera, sabrán cómo sus productos o servicios. De esta manera, sabrán cómo 

Lo primero es identi�car las características especí�cas del 

rramienta que permitirá comprender mejor al cliente, su 

pOdemOs cOntiNuar cOn 
eL Plan dE MercAdo.

2.2  Proyecta tu mercado

Instrucciones:

Tarjeta del cliente: consumidor §nal

Identi�quen entre una a tres personas que consideren como un cliente ideal de 
su producto o servicio, y que además comparta características comunes con otras 
personas que también podrían llegar a serlo. Llenar la tarjeta de la izquierda con 
la siguiente información:

a.  Características sociales.

b.  Hábitos de consumo.

c.  Expectativas y motivaciones de compra.

a. Características sociales:

• Nombre

• Edad

• Género

• Dirección

• Nivel educativo

• Ocupación

• Composición familiar
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TÉCNICA: Mapa de Empatía

Instrucciones:

Tarjeta del cliente: consumidor §nal

b. Hábitos de consumo de productos iguales o similares:

• ¿Qué compra?

• ¿Cuánto compra?

• ¿Con qué frecuencia lo hace?

• ¿Cuánto paga?

• ¿Dónde lo compra?

• ¿Cuál ha sido la experiencia del cliente en la compra?

c. Expectativas y motivaciones de compra:

•  ¿Qué es lo que les gusta?

• ¿Qué es lo que quieren o esperan y no encuentran en lo que compran?

• ¿Qué otras características tienen estos productos?

Partiendo de esta información, vamos a realizar la estimación de potencia-
les pedidos de los clientes en diferentes periodos de tiempo. A continuación, 
compartimos una propuesta que permitirá estimar las ventas potenciales.

Según el análisis realizado en el mapa de empatía, relacionen los clientes, 
sus pedidos y el valor de las ventas que se podrían concretar en el primer 
semestre de operación del bioemprendimiento.

• Proyecten cuánto sería una demanda realista, con base en la informa-
ción recabada con los potenciales clientes, recuerden que mientras más 
entrevistas se hagan mejor información base tendrán para realizar esta 
estimación.

• Cotejen la capacidad de producción y la demanda proyectada para ana-
lizar su viabilidad.

•

Proyecten cuánto sería una demanda realista, con base en la informa-
ción recabada con los potenciales clientes, recuerden que mientras más 
entrevistas se hagan mejor información base tendrán para realizar esta 
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Proyecten cuánto sería una demanda realista, con base en la informa
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semestre de operación del bioemprendimiento.
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La viabilidad y sostenibilidad �nanciera de un negocio depende de la rentabilidad que este 
demuestre. Es por ello que el Plan Financiero nos permitirá analizar con la información levan-
tada en el Plan de Producción y Mercado la potencial rentabilidad, es decir las ganancias y 
bene�cios que se espera obtener en un periodo de tiempo versus los costos en que se debe 
incurrir para que esto suceda.

De esta forma, en el plan �nanciero se debe cuanti�car en valores monetarios 
toda la propuesta de negocio. Esto se divide en tres áreas principales:

• Costos (Egresos)

• Ventas (Ingresos) – Ver Proyecta tu Mercado (2.2)

• Precio

A continuación, compartimos una herramienta que permitirá establecer los 
costos del bioemprendimiento.

 Existen diferentes tipos de costos en un negocio:

Fijos o indirectos: Son los mismos cada día, sin importar la 
cantidad de bienes o servicios producidos o vendidos. Los 
costos �jos se suelen calcular de forma mensual y anual.

Variables o directos: Aumentan o disminuyen según la 
cantidad de productos o servicios producidos.

Costos de puesta en marcha: En los que se incurre una sola 
vez al iniciar el negocio.

Instrucciones:

1. Con base al modelo de negocios, responde cada uno de los costos relaciona-
dos al bioemprendimiento.

2. Una vez identi�cados los costos es necesario que los comparen con su capaci-
dad de producción, para ello vincularemos al Plan de Producción (Ver 2.2 Plan 
de Producción). De esta manera sabremos cuántos bienes podemos producir 
o cuántos servicios podemos ofrecer en un mes; y así podemos establecer 
nuestro Punto de Equilibrio.

2.3   Plan Financiero

TÉCNICA: Matriz de Costos
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Costos  jos Costos variables
Costos de puesta 

en marcha

Gastos generales
• Alquiler
• Pago de impuestosa

• Pago de agua
• Pago de luz
• Pago de teléfono
• Vigilancia

Materias primas Cuota de la apertura de 
una cuenta bancaria

Mantenimiento y 
resposición de equiposb

Envoltorios, etiquetas
Tasa de constitución 

de la empresa

Salarios de los empleados 
�jos (incluido el salario de 

la propietaria)

Salarios de empleados 
pagados por producto/

servicio

Tasa de inscripción del 
nombre comercial

Cuotas de 
un préstamo

Pago de impuestos
Tasa de inscripción en 
el Registro Mercantil

Publicidad 
y promoción

Comisiones sobre 
ventas

Compra de un terreno

a. Los impuestos de distinto tipo puede ser costos �jos o variables. Las empresas que pagan 

un monto �jo mensual o anual pueden considerarlo como un costo �jo. Las empresas que 

pagan, por ejemplo, impuestos de importación de materia prima pueden considerarlo un 

costo variable pues aumenta con la producción.

b. Las herramientas y equipos deben reemplazarse cuando estén viejos, por lo tanto, debe 

calcularse por mes o por año el costo de reemplazo (costo de depreciación = costo de 

la herramienta/mes de uso).

El punto de equilibrio es el momento en el que los ingresos de una 
empresa cubren sus costos  jos y variables. Es decir, cuando logran 
vender lo mismo que gastas, no ganan ni pierden.

3. Una vez establecido el punto de equilibrio podemos calcular el precio mínimo 
de venta. Para ello vamos a establecer la cantidad estimada de venta (en base 
a la proyección realizada con la información del Mapa de Empatía). El precio 
mínimo de venta es aquel que cubrirá todos nuestros costos y nos permitirá 
llegar al punto de equilibrio todos los meses.

Precio mínimo 
de venta

Costos totales mensuales

Cantidad estimada de venta mensual

Costos relacionados al bioemprendimiento

TÉCNICA: Matriz de Costos
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1 Calcular los costos de producción y comercialización.

2 Establecer el precio.

3 Tener en cuenta los precios de los productos o servicios de la competencia.

4
Poner precios especiales para atraer la clientela a nuestro negocio 
y acelerar las ventas.

5 Averiguar los criterios de compra de la clientela: precio, calidad o ambos.

6
La demanda puede cambiar en función de la temporada del año, el lugar o 
el tipo de clientela. ¿Fijaremos precios diferentes?

Tips para §jar el precio

4. Una vez establecido el precio mínimo del producto o servicio, vamos a deter-
minar nuestro margen de ganancia (utilidad). Eso quiere decir cuánto quere-
mos ganar por cada unidad vendida luego de que los costos están cubiertos. 
Solo al entender y analizar correctamente nuestra estructura de costos y po-
tenciales ventas podremos establecer un margen de ganancia real y atractivo.

5. Un margen de ganancia recomendado es el 30% por unidad; sin embargo, pue-
den manejar el porcentaje que ustedes consideren en cada uno de los pro-
ductos o servicios. Es importante tomar en cuenta que el margen de ganancia 
incrementará al Precio Mínimo de Venta y esto, a su vez, se verá reºejado en 
el Precio Final al cliente.

PVP 
Precio de venta 

al público

Precio 
mínimo de 

venta

Precio 
mínimo de 

venta

margen de 
ganancia 

expresado 
en decimal( (

Fuente: Susanne Bauer, Gerry Finnegan y Nellen Haspels (2011)

tOmen eN cUentA eStos 
vAlioSos cOnseJos pUes 
lEs sErviRán mUcho a lA 

hOra dE cOmerCialIzar sUs 
pRoduCtos.

TÉCNICA: Matriz de Costos

Fuente: Susanne Bauer, Gerry Finnegan y Nellen Haspels (2011)
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2.4   Autoevaluación en la fase de preparación y diseño

Realicen la siguiente autoevaluación para esta fase de preparación y diseño:

CRITERIOS
Marca 

con una 
X

¿Cómo lo has hecho? 
(Justi ca tu respuesta en 

las casillas marcadas con X)

El bioemprendimiento considera las condiciones espe-
cí�cas que viven mujeres y hombres en relación con la 
situción que desea mejorar, aportando información desa-
gregada por sexo, edad y autoidenti�cación étnica.

El bioemprendimiento guarda relación con políticas na-
cionales e internacionales que promueven la igualdad de 
género y el desarrollo sostenible.

El bioemprendimiento no refuerza brechas y estereoti-
pos de género, reproduciendo relaciones asimétricas de 
poder entre hombres y mujeres con relación al acceso, 
uso y control de los PFNM.

El bioemprendimiento reconoce y analiza la situación 
de las mujeres en relación con los trabajos de cuidados, 
responsabilidades y necesidades que pueden facilitar o 
impedir su participación en el proyecto.

El bioemprendimiento cuenta con un presupuesto que 
tiene en cuenta las necesidades de hombres y mujeres y 
las acciones de sensibilización necesarias para la trans-
versalización del enfoque de género en las medidas de 
mitigación del cambio climático y en las cadenas de valor.

Cada pregunta marcada con X vale un punto. 
¿Cuántos puntos obtuvieron?
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• Si se obtuvo una puntuación de 5 puntos su bioemprendimiento es transformador 
de las relaciones de género. 

¿Qué actividades has desarrollado para alcanzar este nivel?

• Si se obtuvo una puntuación de 3-4 puntos tu bioemprenidmiento es positivo al 
género es decir contribuye de manera signi�cativa a la igualdad de género. 

¿Qué actividades has desarrollado para alcanzar este nivel?

¿Qué actividades faltan para avanzar al siguiente nivel? 

• Si se obtuvo una puntuación de 1-2 tu bioemprendimiento es sensible al género,
es decir que contribuyes de manera limitada a la igualdad de género. 

¿Qué actividades se han desarrollado para alcanzar este nivel? 

¿Qué actividades faltan para avanzar al siguiente nivel?

• Si no se obtuvo puntos en la cali�cación anterior tu bioemprendimiento es ciego al 
género es decir no contribuye a la igualdad de género.

¿Qué actividades faltan para avanzar al siguiente nivel? 

30



2.5   ¿Mi bioemprendimiento es sostenible?

No todas las ideas pueden convertirse en negocios sosteni-
bles a nivel comercial, �nanciero u operativo. Es por eso, que 
la etapa de plani§cación y preparación es clave y debe 
tomarse con mucha seriedad. Realizarla de manera correcta 
nos ahorrará mucho tiempo y dinero.

Antes de seguir realicen estas preguntas, si la respuesta es 
NO o no es clara siempre pueden analizar y reformular 
el plan o modelo de negocios.

Eje Comercial

Eje Ambiental

• ¿Cuentan con información certera que demuestre un alto 
potencial de ventas del producto o interés potencial de 
clientes?

• ¿La entrega del producto puede hacerse en el momento y 
bajo las condiciones solicitadas por el cliente?

• ¿El bien o servicio es competitivo, teniendo en cuenta su 
precio de venta y las ventajas que ofrece al cliente?

• ¿Los productos o servicios pueden ser comercializados de 
manera sostenible en el tiempo, sin alterar a los bosques?

• ¿La materia prima para la producción está disponible de 
forma oportuna y competitiva en el momento requerido?

• ¿El bioemprendimiento aprovecha Productos Forestales 
no Maderables de manera sostenible y en armonía con el 
medio ambiente?

Esta pReguNta rEquiEre dE
mUcha hOnesTidaD y tRabaJo 
pReviO yA qUe eS aQuí dOnde 

sE dEcidIrá sI vAn a cOntiNuar 
o rEevaLuar eL ModeLo dE

NegoCios y/o PropUestA dE
ValoR. 

Eje Productivo

• ¿La comunidad cuenta con los recursos para poner en 
operación el bioemprendimiento o con la posibilidad de 
acceder a ellos oportunamente?

• ¿Se cuenta con el conocimiento, las instalaciones, equipos, 
personal y tecnología necesaria para producir y vender?
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Eje  nanciero

Eje de género

• ¿El bioemprendimiento llega al punto de equilibrio?

• ¿El saldo entre ingresos y gastos obtenido en el plan �nan-
ciero es positivo?

• ¿El negocio cumpliría todos los requisitos de funciona-
miento exigidos?

• ¿Las cifras de ingresos y costos son consistentes con la 
información reunida en todo el proceso?

• ¿El bioemprendimiento incluye 
a mujeres en los procesos productivos 
y de toma de decisiones?

Eje  nanciero

• ¿El bioemprendimiento llega al punto de equilibrio?¿El bioemprendimiento llega al punto de equilibrio?

¿El saldo entre ingresos y gastos obtenido en el plan �nan¿El saldo entre ingresos y gastos obtenido en el plan �nan
ciero es positivo?

¿El negocio cumpliría todos los requisitos de funciona
miento exigidos?

¿Las cifras de ingresos y costos son consistentes con la 

•

•

•

a mujeres en los procesos productivos 
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Con el modelo de negocios listo y el plan para hacerlo realidad preparado, ahora es momento 
de validarlo; y la mejor manera de hacerlo es ponerlo en práctica e iniciar las ventas.

Un modelo de negocios validado disminuye la probabilidad de fracaso, ya que no es “lo que tú 
crees de tu proyecto”, sino “lo que el cliente cree y quiere” puesto en marcha en un escenario 
real. Pero como todo en el proceso de crear un bioemprendimiento, debemos hacerlo paso a 
paso, para ello iniciaremos con el desarrollo de un Producto Mínimo Viable.

Un Producto Mínimo Viable es un experimento o prototipo de tu bioemprendimiento produ-
cido u ofertado al mínimo costo, en tiempo, recursos y/o esfuerzos. Este prototipo permitirá 
maximizar el aprendizaje sobre los principales riesgos o incertidumbres de tu negocio. Ade-
más, te permitirá poner en acción la etapa de plani�cación ya que con el producto o servicio 
desarrollado podrás validarlo realmente con tus potenciales clientes.

3.1  Producto Mínimo Viable (PMV)

Un modelo de negocios validado disminuye la probabilidad de fracaso, ya que no es “lo que tú Un modelo de negocios validado disminuye la probabilidad de fracaso, ya que no es “lo que tú 
crees de tu proyecto”, sino “lo que el cliente cree y quiere” puesto en marcha en un escenario crees de tu proyecto”, sino “lo que el cliente cree y quiere” puesto en marcha en un escenario 
real. Pero como todo en el proceso de crear un bioemprendimiento, debemos hacerlo paso a real. Pero como todo en el proceso de crear un bioemprendimiento, debemos hacerlo paso a 
paso, para ello iniciaremos con el desarrollo de un Producto Mínimo Viable.paso, para ello iniciaremos con el desarrollo de un Producto Mínimo Viable.

3. VALIDA TU BIOEMPRENDIMIENTO

Un Producto Mínimo Viable no es una primera versión simple, reducida o 
menos desarrollada de tu idea de producto  nal; pero sí una versión inicial 
que puede ser producida a menor escala y de manera rápida para validarla, 
lo cual te permitirá hacer cambios si se requieren.
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3.2   Primeras ventas

! 
ExceLentE, vAmos eN 

bUen cAminO! El prototipo, Producto Mínimo Viable, de nuestro pro-
ducto o servicio está listo, lo hemos validado y ahora 
necesitamos iniciar las ventas. Para ello necesitamos 
volver a nuestro Modelo Canvas para analizar los ca-
nales de distribución y comercialización establecidos 
y así concretar puntos de venta.

Un punto de venta se re�ere tanto al lugar desde el 
que se vende el producto u ofrece un servicio, como 
al canal de distribución a través del cual se comercia-
lizan, de modo que sean accesibles para tus clientes. 
Los puntos de venta pueden ser físicos, como tiendas, 
ferias, o locales comerciales; o también pueden ser di-
gitales a través de mensajería, redes sociales o una 
página web (Ver 3.4 Promoción y Comunicación).

Para elegir la mejor opción es importante tener en cuenta 
estos criterios:

• ¿Cuáles son los costos del lugar de venta y del 
canal de distribución?

• ¿Dónde se va a ver más y de mejor manera nuestra 
oferta?

• ¿Cuál es el tipo de clientes a quienes voy a vender?

3.2   Primeras ventas
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Algunas preguntas guía una vez realizado el PMV pueden ser:

• ¿El producto es lo que tu esperabas? si la respuesta es no, ¿qué pasó y cómo 
puedes usar esa información para dar el siguiente paso?

• ¿El producto es lo que tus potenciales clientes esperaban? si la respuesta es 
no, ¿qué pasó y cómo puedes usar esa información para dar el siguiente paso?

• ¿Es necesario corregir o revaluar los planes o modelo de negocios? Si la res-
puesta es sí, ¿qué debo cambiar y cómo esto modi�ca mi plan de mercado, 
producción y/o �nanciero?
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3.3     Promoción y Comunicación

Recuerden que pueden tener más de un punto de venta, pero esto implicará mayor coor-
dinación y costos. Esta decisión dependerá de nuestra etapa de plani�cación, especialmente 
del plan de producción y mercado.

Tenemos un producto/servicio, contamos con un punto de venta, ahora es momento de co-
municarlo. Dar a conocer el bioemprendimiento es clave para validarlo y poco a poco in-
crementar las ventas. Al lograr que otros conozcan su producto y hablen de él puede llegar a 
más clientes (potenciales o reales), descubrir buenos socios o aliados, incluso pueden conocer 
a un inversionista o donante.

La manera en la que promocionamos y anunciamos lo que vendemos sirve para dar a conocer 
nuevos productos/servicios y también mantener y establecer la imagen de lo que ya se ven-
de. Sus primeros posibles compradores y también voceros serán la familia, amigos y conoci-
dos. Este grupo de personas, no solo validarán sus productos o servicios, sino que también se 
convertirán en los primeros en dar a conocer y promocionar sus bioemprendimientos.
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Es importante señalar que no existe una fórmula perfecta para vender. Sin 
embargo, hay algunos consejos que pueden tomar en cuenta para asegurar 
que su producto o servicio tenga una posibilidad de triunfar en el mercado:

1. Recuerden realizar y constantemente revisitar tu Modelo de Negocios y 
Plani�cación.

2. Conocer a su mercado y a sus clientes, entender qué buscan, por qué y 
cómo lo hacen.

3. No olviden su propuesta de valor, qué hace a su producto único y especial.

4. Promocionen a su producto de manera innovadora; buscen canales de dis-
tribución y alianzas que permitan que tu producto o servicio llegue a más 
clientes.

5. Recuerden que el bioemprendimiento son tu comunidad, cuando vendan el 
producto/servicio no olviden su historia.

6. Evalúen constantemente sus procesos y su bioemprendimiento, si es nece-
sario hagan cambios.
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Para comunicar podemos hacerlo de manera física en ferias, eventos o con venta directas a 
nuestros potenciales clientes y también debemos hacerlo de manera digital. Las redes socia-
les (RRSS) son un gran aliado de las y los bioemprendedores, siempre y cuando las maneje-
mos de manera correcta.

Recomendamos que los bioemprendedores inicien con una o máximo dos redes, que revi-
sen sus redes, al menos cada semana para veri�car si hay interacción y posibles pedidos, y si 
es necesario vayan creando más cuentas en redes y publicaciones. En Ecuador las más usadas 
son WhatsApp, Facebook e Instagram.

A continuación, compartimos una herramienta para mejorar el manejo de las redes sociales, 
establecer una periodicidad de publicaciones y así reducir el tiempo invertido.

Al establecer cuentas de redes sociales (RRSS) para promocionar el bioemprendi-
miento deben tener en cuenta siempre:

1. Su modelo de negocios y la plani�cación, qué objetivos tienen y cómo planear 
hacerlo.

2. RRSS implican tiempo y dedicación.

3. Nunca se deja de aprender (constantes cambios en las RRSS y patrones de con-
sumo).

4. No hay reglas exactas (cada negocio tiene un público objeto que se comporta de 
manera diferente).

5. Atención al cliente (como en la realidad, sin un buen servicio al cliente las RRSS 
pueden ser un arma de doble �lo).

6. Todo se tiene que medir (para qué, cómo y cuándo).

7. Las RRSS por si solas no son nada, sin una estrategia de ventas no es útil.

establecer una periodicidad de publicaciones y así reducir el tiempo invertido.establecer una periodicidad de publicaciones y así reducir el tiempo invertido.establecer una periodicidad de publicaciones y así reducir el tiempo invertido.

Recomendamos que los bioemprendedores inicien con 
sen sus redes, al menos cada semana para veri�car si hay interacción y posibles pedidos, y si 
es necesario vayan creando más cuentas en redes y publicaciones. En Ecuador las más usadas 
son WhatsApp, Facebook e Instagram.

A continuación, compartimos una herramienta para mejorar el manejo de las redes sociales, 
establecer una periodicidad de publicaciones y así reducir el tiempo invertido.

En esta etapa, recomendamos identi�car a las personas más extrovertidas y que 
les guste hablar para que puedan ser los promotores del bioemprendimiento. 
Estas personas tendrán que conocer todas las etapas del negocio y así construir 
una narración que se enfoque en tres aspectos claves:

• ¿Por qué lo hacen?

• ¿Cómo lo hacen?

• ¿Qué hacen?

Estas tres preguntas nos permitirán dar a conocer la motivación, la propuesta de 
valor y el producto o servicio.
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El Cronopost nos permite plani�car nuestras publicaciones 
con anterioridad y de esta manera podemos programarlas 
en redes sociales. Esto les bene�ciará de dos maneras:

TÉCNICA: Cronopost

1. Generará una periodicidad coherente de publicaciones lo cual hará que el contenido de la 
página siempre esté actualizado; mejorando su presencia en redes sociales.

2. Reducirá el tiempo invertido en publicar y generar contenido para redes sociales.

Fecha y hora Texto de la publicación Foto o arte

1. Ingresar la fecha y hora en la que quiere publicar.

2. Escribir el texto de la publicación.

3. Identi�car la foto o arte que acompañará la publicación.

4. Realizar este ejercicio cuantas veces consideren y así establecer la cantidad de publica-
ciones que se realizarán.

Para �nalizar, compartimos una herramienta base de encuesta para evaluar a su bioempren-
dimiento y así establecer criterios para mejorar.

Instrucciones:

Para �nalizar, compartimos una herramienta base de encuesta para evaluar a su bioemprenPara �nalizar, compartimos una herramienta base de encuesta para evaluar a su bioempren
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TÉCNICA: Encuesta producto/servicio

Producto

1.  ¿Nuestro producto o servicio cubre tus expectativas?

2.      ¿El precio del producto o servicio va de acorde con los bene�cios que te brinda?

3.      Del 1 al 10, ¿cuánto cali�carías la calidad del producto o servicio?

4.      Del 1 al 10, ¿cuánto cali�carías la presentación del producto?

5.      Del 1 al 10, ¿cuánto cali�carías la innovación del producto?

6.      ¿Conoces cómo nuestro bioemprendimiento apoya a conservar el ambiente?

Ventas/Distribución

1. ¿El punto de venta es de fácil acceso?

2.   ¿Consideras que la distribución del producto es óptima/ accesible?

3.   Si pudieras, ¿cambiarías la locación del punto de venta? ¿Dónde?

4.   ¿Nuestro servicio de entrega es rápido?

5.   ¿Nuestro servicio de entrega cubre tus necesidades?

6.   Del 1 al 10, ¿qué puntaje le pondrías a nuestros canales en internet de venta?

7.   ¿Has tenido algún problema a la hora de comprar nuestros productos, tanto en un 
punto de venta o en internet?

Precio

1. ¿Consideras que el precio es el adecuado para el producto/servicio que ofrecemos?

2.   ¿Existe relación entre el precio y la calidad del producto/servicio?

3.   ¿Pagarías un precio adicional por mejoras al servicio?

4.   ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por nuestro producto?

Promoción/Comunicación

1. ¿Cuál es el medio que más usas para enterarte de nuestro producto/servicio?

2.   ¿Sigues nuestras redes sociales?

3.   ¿Cómo te gustaría que nos comuniquemos contigo?

4.   ¿Alguna vez has tenido algún inconveniente con una promoción o descuento?

5.   ¿Qué palabra o concepto asocias con nuestra marca?

6.    Del 1 al 10, ¿qué nota le pondrías a nuestra atención al cliente?

Procesos

1. ¿Consideras que nuestro servicio es e�ciente?

2.   Del 1 al 10, ¿cómo cali�carías a nuestro servicio post-venta?

3.   ¿Alguna vez no te han respondido alguna consulta? ¿En qué medio?

4.   ¿Nuestro proceso de compra online es rápido?

5.   ¿Alguna vez has tenido algún inconveniente con un pedido?

Posicionamiento

1. Del 1 al 10, ¿qué nota le pondrías a todo nuestro servicio?

2.  ¿Recomendarías nuestro servicio/producto a un amigo?

3.  ¿Qué es lo que más te gusta de nuestro servicio/producto?
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Hemos recorrido un gran camino, ¿recuerdan ese primer paso al imaginar una idea del bioem-
prendimiento? Ahora esa idea debería ser un negocio que genera ventas y que aporte a la 
conservación y protección del ambiente.

En este proceso es clave formalizar el negocio, de esta manera cumplirán con las obliga-
ciones y requisitos de la ley y también podrán acceder a nuevas oportunidades de �nancia-
miento y crecimiento.

4. FORMALIZACIÓN Y EXPANSIÓN

¡Lo lograron! Su emprendimiento tiene bases sólidas para continuar este largo camino 
para generar mayores ventas y crecer. Recuerden que el emprendimiento es una senda 
que requiere mucha perseverancia, van a darse tropiezos; es normal, pero el mejor con-
sejo es siempre volver a las bases: tu idea de negocio, tu plan y tu proyección. 

• Obligaciones tributarias (RUC/RIMPE)

• Cali�cación de Artesanos

• Cali�cación ante el MIPRO

• Normas INEN

• Registro/Notifación Sanitaria (ARCSA)

• Permisos Municipales

• Organizaciones de la Economía 
Popular y Solidaria

• Protección de Marca y 
Propiedad Intelectual

• Permisos para aprovechamiento 
y movilización de Productos 
Forestales no Maderables 
otorgado por el MAATE
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PARTE III: 
BUENAS PRÁCTICAS

Existen varias iniciativas de bioemprendedoras y bioemprendedores en la Amazonía 
ecuatoriana como ustedes que han tenido muy buenas experiencias. Aquí les contamos 
de una iniciativa para que tengan una idea de lo que se puede hacer y alcanzar con un 
bioemprendimiento:

Testimonio y ejemplo bioemprendimiento #1

¿Conocen el emprendimiento de chocolate y artesanías de la Asociación de Mujeres Waorani 
del Ecuador AMWAE? 

El chocolate y las artesanías de AMWAE, que se comercializan en varios lugares en el 
Ecuador, han sido reconocidas a nivel nacional e internacional por sus buenas prác-
ticas en temas de reducción de brechas de género. De hecho, la iniciativa nace con el 
propósito de permitir la inclusión financiera y desarrollo de capacidades productivas 
y liderazgo de las mujeres woarani de las Provincias de Napo, Orellana y Pastaza, en 
la Reserva de Biósfera Yasuní, Ecuador.  Trabajan en la asociación 180 mujeres de la 
nacionalidad e indirectamente se benefician alrededor de 2500 personas más.

La forma en la que lograron que esta iniciativa, que nació en el 2005, se consolide y continúe 
muy fuerte hasta hoy, es que encontraron una metodología innovadora de trabajo. Es así que:

AMWAE ha gestionado apoyos, desde fondos de cooperación internacional hasta apoyo técni-
co para capacitación en agricultura orgánica y buenas prácticas agrícolas para la producción 
del cacao, asistencia técnica para la comercialización de artesanías de palma de chambira y 
venta de plántulas de árboles para reforestación. Como asociación, dota de ingresos y capaci-
tación en liderazgo a las socias de AMWAE para convertirse en agentes de cambio, ha inver-
tido en procesos de certi�cación orgánica para garantizar nichos de mercado más lucrativos; 
y un porcentaje de las ganancias está dirigido a sustentar a la AMWAE como tal. 

En AMWAE se generan espacios para abordar los temas de violencia de género, de esta forma 
se rompen barreras que impiden la participación real de las mujeres y se desarrollan espacios 
de diálogo intergeneracionales lo que permite que cualquier solución o apoyo que requieran 
las socias sean resueltos entre el grupo.

En su andar AMWAE ha tenido barreras y limitaciones que superar, por ejemplo:  baja alfabe-
tización de las mujeres Waorani, poca o nula estructura comercial, pero se han ingeniado con 
varias estrategias para enfrentar, disminuir y/o eliminar las barreras:

Usan la metodología aprender haciendo.  Las mujeres se involucran en todo el proceso, en la 
creación de estándares para la gestión sostenible de chambira, en asamblea las socias tratan 
y organizan los temas de transporte, manejo y gestión de los productos, capacitaciones, el 
rescate de su cultura, etc.; crean sus propios reglamentos, eligen la directiva y aprenden con-
tabilidad básica para el manejo de las cuentas. Además, siempre se preocupan de garantizar 
su conexión con el mercado para asegurar la permanencia en el tiempo de la cadena de valor, 

40



a través de la certi�cación orgánica para la marca WAO Chocolate, alianzas público privadas 
para la comercialización justa de sus productos.

Ha sido un proceso de años, pero se tienen logros bastante importantes:

• AMWAE ha provisto de un ingreso a las mujeres Waorani, contribuyendo a su autonomía 
económica, incrementado su poder político, al participar de las decisiones familiares y 
también en la política externa en lo concerniente al futuro del pueblo Waorani.

• Certi�cación FairWild y en 2014 certi�cación orgánica para la marca WAO Chocolate.

Ahorros y fondo solidario: Las artesanas/os retienen el 70% del precio de venta de sus mer-
cancías en las tiendas AMWAE.). El 30% restante, de la venta de las mercancías de las artesa-
nas/os es destinado a un fondo comunal y a la administración de la tienda. AMWAE planea 
utilizar el fondo comunal para apoyar mejoras en la comunidad. Los proyectos incluyen una 
clínica sanitaria, un proyecto comunitario de ecoturismo, una instalación de energía solar, 
acceso a internet y otras tecnologías de comunicación y un museo para honrar y preservar la 
cultura y conocimientos waorani.

Actualmente, participan 58 comunidades de Napo y Orellana; y en el eje productivo partici-
pan 35 comunidades (certi�cación de la producción orgánica para la exportación de barras 
de chocolate).

Puedes ver más de su trabajo aquí: https://www.amwae.org/
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Testimonio y ejemplo bioemprendimiento #2

Ahora les contamos de otra iniciativa que también es muy interesante. 

La Asociación Kallari, de la provincia de Napo, es una cooperativa de pequeñas y pe-
queños agricultores indígenas de la Amazonía ecuatoriana, inició en 1997 con poquito 
menos de 50 familias y ha crecido mucho, ahora cuentan con más de 662 familias y 
estaba concebida para dedicarse, principalmente, a producción de cacao y guayusa.  

Kallari ha logrado, con el paso del tiempo, el empoderamiento económico de sus miem-
bros y a la equidad e igualdad de género, también ha conseguido frenar la migración de 
la población joven hacia ciudades, en busca de mejores oportunidades de vida.

En este sentido es que desarrolló un proyecto de conservación y uso sostenible de la biodi-
versidad, los bosques, el suelo y el agua como medio para lograr el Buen Vivir. Durante la 
implementación de este proyecto se capacitó a mujeres en temas técnicos, como identi�car 
las alturas apropiadas para hacer podas y la mejor forma de injertar plantas de cacao, además 
del cultivo y procesamiento de vainilla silvestre.

Hasta hace 10 años, la Asociación comercializaba a través de intermediarios, quienes se que-
daban con la mayor parte de las ganancias. Actualmente, con todas las capacitaciones y forta-
lecimiento y participación equitativa de las bene�ciarias y los bene�ciarios, las comunidades 
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de Kallari venden sus productos directamente, e incluso líderes y lideresas se han abierto po-
sibilidades de viajar a Europa y América del norte para promocionar sus productos con valor 
agregado y certi�cación “Fair Trade” (comercio justo), adquirido por todo el trabajo realizado 
en temas de igualdad y conservación. 

Las oportunidades de accesos a fuentes de ingresos han inspirado a las nuevas generaciones 
a involucrarse en aprender y practicar las técnicas de tejido tradicional fortaleciendo el man-
tenimiento de los conocimientos tradicionales.

Las metas de la asociación apuntan a la conservación de los recursos naturales, la distribución 
del conocimiento y preservación de la cultura kichwa además de la viabilidad comunitaria y 
las oportunidades igualitarias. 

Para conocer más de su trabajo ingresa a: www.kallari.com.ec
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