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PRESENTACION

La promocion de bioemprendimientos es una estrategia para la conservacion de los bosques.
A través de la diversificacion de los medios de vida comunitarios se busca mejorar las con-
diciones econdmicas y socioculturales con un aprovechamiento sostenible de los Productos
Forestales no Maderables provenientes de bosques naturales, incluyendo dreas agroforestales
adyacentes (chakras, ajas, etc.). El aprovechamiento responsable de los productos forestales
no maderables permite darle un valor al bosque, mucho mas alla de la madera, ademas 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 economia local, mediante Ia
revalorizacion de los conocimientos tradicionales y el tejido social de los pueblos y naciona-
lidades indigenas; y la conservacion, a través de practicas sostenibles, generando productos
con valor agregado.

Estan intimamente ligados a la soberania alimentaria relacionada a la produccion agroecolo-
gica a pequena y mediana escala que promueve una agricultura diversificada y evita el agota-
miento del suelo, respetando los procesos naturales de las plantas y bosques en sistemas de
produccion 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 generacion a generacion. Un factor muy im-
portante ya que se fortalecen los vinculos comunitarios y potencia el liderazgo y desarrollo
comunitario.

La Subsecretaria de Patrimonio Natural del Ministerio del Ambiente, Agua y Transicidn Ecolo-
gica y el Ministerio de Agricultura y Ganaderia con el apoyo del PNUD, a través de PROAmMa-
zonia, conforme a los lineamientos nacionales en el Plan de Accién REDD+, Bosques para el
Buen Vivir 2016-2025, impulsan a los bioemprendimientos, esto mediante el componente de
manejo forestal sostenible, conservacion y restauracion. Este promueve la restauracion fores-
tal de zonas degradadas, el manejo forestal sostenible, la trazabilidad forestal y el apoyo a
bioemprendimientos como opcidn de vida para las poblaciones y reducir la presion sobre los
bosques. El MAATE, a través de PROAmazonia, busca la sensibilizacion y valoracion del bos-
que en pie, en productores, comunidades y demas actores vinculados. El objetivo es apreciar
el bosque de una manera integral que permite resaltar los usos alternativos, que van mas alla
de la madera.

Un efecto logrado es que estos bioemprendimientos promueven el empoderamiento e involu-
cramiento de las mujeres, visibilizando asi 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 economia violeta, que es la visibilizacion y potencializacion de las diferentes actividades
productivas realizadas por mujeres como micro emprendedoras, vy trabajadoras, reduciendo
asi la brecha de oportunidades laborales que existen por género, promoviendo asi el liderazgo
femenino en diferentes esferas y ambitos.

Este manual esta dirigido a bioemprendedores, comunidades indigenas y productores rurales
con el objetivo de que cuenten con un manual practico con los pasos principales para iniciar
su propio emprendimiento que aproveche de manera sostenible los recursos del bosque.
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A4 PARTE I:
=% CONCEPTOS Y DEFINICIONES /

>
DEFINICIONES CLAVES

BIOCOMERCIO: Se refiere a actividades de recoleccion y/o produccion, procesamiento y co-
mercializacion de bienes y servicios derivados de la biodiversidad nativa (especies, recursos
geneéticos y ecosistemas) bajo criterios de sostenibilidad ambiental, social y economica. (Mi-
nisterio del Ambiente, 2016).

BIODIVERSIDAD: Se refiere a la cantidad, variedad y variabilidad de organismos Vvivos que
habitan los ecosistemas terrestres, marinos y otros ecosistemas acuaticos, asi como las com-
plejas relaciones ecologicas que se establecen entre ellos (Ministerio del Ambiente, 2019).

BOSQUE: Es una formacion vegetal que cubre una superficie de por lo menos una hectarea
(ha), en la cual se registra dominancia de especimenes arboreos nativos de mas de 5 metros
de altura, con una cobertura de copas de dosel minimo de 30%, con excepcion de las areas con
fines de produccion comercial o forestal (plantaciones forestales) (Ministerio de Agriculturay
Ganaderia, 2021).

BRECHA DE GENERO: Se refiere a cualquier disparidad entre la condicion o posicion de los
hombres y las mujeres vy la sociedad. (MAATE-MAG-ONU Mujeres-PNUD. (2021).

CALENTAMIENTO GLOBAL: Aumento estimado de |la temperatura media global en superfi-
cie promediada durante un periodo de 30 afios, o durante el periodo de 30 afos centrado en
un ano o decenio particular, expresado en relacion con los niveles preindustriales, a menos
que se especifique de otra manera. Para los periodos de 30 afios que abarcan anos pasados y
futuros, se supone que continva la actual tendencia de calentamiento multidecenal. (Ministe-
rio del Ambiente, Agua y Transicion Ecologica, 2021).

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

DEFORESTACION: Proceso de conversion humana del bosque en otra cobertura y uso de la
tierra; bajo los umbrales de altura, cobertura del dosel o area establecida en la definicion de
bosque. No se considera deforestacion a las zonas de plantaciones forestales removidas como
resultado de cosecha o tala (Ministerio del Ambiente, 2019).

DERECHOS DE LOS PUEBLOS INDIGENAS: Los pueblos indigenas son uno de los grupos
mas importantes para la accion climatica mundial, por su relacién con la naturaleza. Los pue-
blos indigenas han establecido su economia basada en practicas sostenibles; ademas, poseen
un conocimiento esencial, dado que tienen tras de si una larga historia de adaptacion a con-
diciones sociales y ecoldgicas muy variables y cambiantes (Ministerio del Ambiente, 2016).

DISCRIMINACION POR RAZON DE GENERO: Distincion, restriccion y/o exclusion de de-
rechos fundamentales por razon de género que ha ocasionado profundas desigualdades so-
ciales y econdmicas entre hombres y mujeres. Los Estados estan obligados a tomar medidas
para evitar la discriminacion. (Ministerio del Ambiente, Agua y Transicion Ecoldgica, 2021) .



ENFOQUE DE GENERO: Se refiere a observar, analizar y promover transformaciones respec-
to de las desigualdades e inequidades en la condicidn, la construccion de los roles y la posi-
cion de mujeres y hombres en la sociedad. La accidn climatica debe considerar las desigual-
dades que ocurren por motivos de género y que tienen consecuencias sociales y economicas,
asi como implicaciones politicas y culturales para las personas y sus respuestas al cambio
climatico. (MAATE-MAG-ONU Mujeres-PNUD. 2021).

ENFOQUE INTERCULTURAL Y PLURINACIONAL: Aceptay respeta la diversidad identita-
ria de comunidades, pueblos y nacionalidades indigenas, afroecuatorianas y montubias para
establecer relaciones interculturales que superen su exclusion y discriminacion (UNESCO,
2005).

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

GENERO: El género se refiere a los roles, comportamientos, actividades, y atributos que
una sociedad determinada en una época determinada considera apropiados para hombres
y mujeres. Ademas de los atributos sociales y las oportunidades asociadas con la condicidon
de ser hombre y mujer, y las relaciones entre mujeres y hombres, y nifias y ninos, el género
también se refiere a las relaciones entre mujeres y las relaciones entre hombres. (Ministerio
del Ambiente, Agua y Transicion Ecoldgica, 2021).

IGUALDAD DE GENERO: Principio juridico universal que demanda se garanticen los mismos
derechos, responsabilidades y oportunidades a hombres, mujeres, nifias y nifios, en reconoci-
miento de sus diferencias biologicas y psicosociales. La igualdad de género es una condicion
ineludible para el desarrollo humano (MAATE-MAG-ONU Mujeres-PNUD. (2021).

INTERCULTURALIDAD: Se refiere a la presencia e interaccion equitativa de diversas culturas
y a la posibilidad de generar expresiones culturales compartidas, a través del dialogo y del res-
peto mutuo (Ministerio del Ambiente, Agua vy Transicion Ecolégica, 2021).

PRODUCTOS FORESTALES NO MADERABLES (PFNM): Bienes de origen biologico distin-
tos de la madera, derivados del bosque, de otras areas forestales y de los arboles 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 climatico al detener la destruccion de los bosques. REDD significa “Reduccion de Emisio-
nes derivadas de la Deforestacion y la Degradacion de los bosques”; el simbolo + implica que
en su implementacién hay componentes de conservacion, gestion sostenible de los bosques
con participacion de poblacion local y aumento de las reservas forestales de carbono. (Minis-
terio del Ambiente, 2016).

SEXO: Se refiere a las caracteristicas biologicas que definen a los seres humanos como mu-
jeres y hombres. Los conjuntos de caracteristicas bioldgicas no son mutuamente excluyentes,
ya que existen individuos que poseen ambos, pero estas caracteristicas 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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¢QUE ES UN BIOEMPRENDIMIENTO?

El Plan de Accion REDD+ (2016) define a los bioemprendimientos como iniciati-
vas que promueven el fortalecimiento de medios de vida, la seguridad alimen-
taria o la investigacion aplicada, estos se relacionan con el aprovechamiento
sostenible de los Productos Forestales No Maderables (PFNM) provenientes de
bosques naturales o recreados, incluyendo areas agroforestales ad-
yacentes (chakras, ajas, etc.). Esto bajo un enfoque de paisaje de uso
iiBIENVENiDOSII multiple excluyendo productos agricolas (café, cacao, palma, gana-
do y otros), como una alternativa para reducir la deforestacion y la
degradacion forestal; mejorar la capacidad de conservacion y de
manejo forestal sostenible.

En el 2019, el MAATE expidio el Acuerdo Ministerial N°034 que
presenta los lineamientos para el fomento de los bioempren-
dimientos como estrategia de conservacion 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 publico, privadas, academia y asociaciones comunitarias

comprometidas con iniciativas de reduccion de la deforestacion

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

A su vez, dicho instrumento define qué puede ser considerado como
bioemprendimiento en relacion con el modelo de biocomercio des-
de los ejes ambientales, econémicos vy sociales.




Los lineamientos ambientales

1. El manejo de la vida silvestre implica procesos de recoleccion que tienen que apoyarse en un
plan de manejo que respete los ciclos de regeneracion natural de [a especie;

La biodiversidad nativa cultivada no puede, en ningun caso, transformarse en monocultivos;
Se trata de cultivos nativos libres de deforestacion;

Los bioemprendimientos deben cumplir con la normativa ambiental vigente;

b e B L

Utilizar métodos de recoleccidon y de procedimientos productivos adecuados a las caracteris-
ticas de los entornos, que se traduzcan en buenas practicas ambientales, que no impliquen
riesgos para la degradacion del ambiente y no involucren procesos de contaminacion fisica,
quimica y/o biologica;

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

7. Generar alternativas resilientes al cambio climatico;

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

Los lineamientos econémicos

9. Los bioemprendimientos deben tener una 11. Mejorar la calidad de vida de las personas
rentabilidad econdmica demostrable que involucradas en los bioemprendimientos, con
garantice su sostenibilidad en el tiempo y inclusion del enfoque de género;

que represente una alternativa de ingre-

s0s para las y los emprendedores: 12. Salvaguardar el conocimiento ancestral de las

comunidades involucradas en los bioempren-
10. Otros lineamientos que la Autoridad Am- dimientos;

biental Nacional considere pertinentes. : :
13. Aportar con alternativas de desarrollo social

orientadas a reducir la presidon ambiental en
areas bajo conservacion.
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éPor qué es importante incluir el enfoque de género
en nuestro bioemprendimiento?

Todas las acciones que se realizan tienen un impacto en las
relaciones entre mujeres, hombres y entre l0os grupos de edad
(nifas, nifos, adolescentes, jovenes, adultas/os y ancianas/
0s) que conforman una comunidad, familia, asociacion, etc.,
por lo tanto, todos los proyectos de desarrollo afectan la vida
cotidiana de las personas (UN WOMEN, 2018).

Reby (s




Al ejecutar acciones que favorezcan a la igualdad, podemos promover activida-
des concretas que:

Aporten al cumplimiento de [a 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 transformacion.

Establezcan alianzas a nivel nacional e internacional y obtener financiamiento
siguiendo los principios de igualdad, no discriminaciéon 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 beneficios de manera equitativa, por la
conservacion de los bosques vy el medio ambiente.




PARTE II:
CUATRO ETAPAS DEL

BIOEMPRENDIMIENTO

. IDEA DE NEGOCIO

Industria
. alimenticia
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ecursos rincipios

bioldgicos maquinaria I?iolégliacos

y equipo ¢

bioquimicos y
biofisicos

culti Alimentos saludables, alimentos
RO A biofortificados, alimentos funcionales

Bioenergia, biomateriales,
biodiagnosticos, biomonitoreo

Biodisefo, bioconstruccion, soluciones
de inspiracién bioldgica, bioremediacion,
aprovechamiento de aguas servidas

Bioturismo, biofinanzas, biocomercio

Bioquimicos,
biofisicos, etc.

4

Ciencias y

eeeeccssssssssssssscccccccsssssssss tecnologias B R T T T R R Y PR R PP PP PP

Ciencias
biologicas v
agricolas

Fuente: Ministerio de Ambiente del Ecuador. (2019).
Acuerdo Ministerial N°. 034 de 18-abr-2019.
Lineamientos para el fomento del bioemprendimiento. Quito.




Toda gran aventura inicia con un primer paso, vy en el caso de los bioemprendimientos este es
identificar la idea de negocio.

La idea de negocio es el servicio o producto que queremos ofrecer, quiénes son nuestros
clientes y como 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 aqui se
tomen, dependera 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 estan interesados en este producto?

« ¢Qué informacion tenemos de la posible demanda?

ESTAS PREGUNTAS NOS PUEDEN GUiAR AL
MOMENTO DE iNiCiAR UN NVEVO NEGOCioO.
PARA ELLO EXiSTEN VARIAS TECNICAS QUE
NOS PERMITEN iMAGINAR NUEVAS iDEAS O
CONSTRUIR SOBRE AQUELLAS QUE YA ESTAN
VIiGENTES.

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

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 0 qué buscan.

Al identificar un producto o servicio que sirve de base para @ia :
C \ ./;.’

A continuacion, compartimos una técnica que requiere poner

a prueba la imaginacion, la creatividad, el conocimiento tra-
dicional y el trabajo en grupo; todo enfocado al propdsito de
generar ideas de negocio para el nuevo bioemprendimiento.



TECNICA: lluvia de ideas

Esta es una técnica muy Util para generar nuevas ideas o propuestas
en grupo, el proposito es buscar una solucion o respuesta

creativa a un problema. Todos los participantes ofrecen las
ideas que tengan y estén relacionadas con el asunto a
discutir, aqui es muy importante el intercambio de opi-
niones, conocimientos e informacion 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 categorias a las ideas vy de esas
combinaciones se intenta generar una solucion comun o la
proxima gran idea de negocio.

Instrucciones:

-+ Reunan a todas las personas de la comunidad. Recuerden que tanto
hombres como mujeres, jovenes y viejos deben aportar ya que, las
opiniones e ideas de todos haran al bioemprendimiento mucho mas
fuerte e integral.

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

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

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

--e Frente a cada uno de los productos de esa lista, describan qué mejo-
ras propondrian para que prefieran comprarles a ustedes y no a otras
personas.

e Finalmente, entre todas las personas presentes, pueden escoger |as
dos o tres mejores ideas.




Cuando realicen esta actividad pueden utilizar estas preguntas

para guiar el trabajo:

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

é¢Qué producimos en la
comunidad?

éQué se producia/consumia
antes por los ancianos/as y
ahora ya esta perdido ese
conocimiento?

Ejemplo: Patasmuyo

¢Qué consumimos en la
comunidad de manera regular
Y no se comercializa?

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 planificacion, plantacion y
cosecha.

¢Como puedo venderlo mejor?

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

¢Cémo puedo venderlo mejor?

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

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 beneficios de la planta.




Selecciona la Idea de Negocios
A — e —

EN ESTA ETAPA NOS ENFOCAREMOS A EVALUAR Y
SELECCIONAR CUAL DE LAS ALTERNATiVAS POSEE
MAS VENTAJAS PARA QUE SE CONSOLIDE COMO UN
EMPRENDIMIENTO EXiTOfO.

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-
cion del bien o la prestacion del servicio, la disponibilidad de recursos fisicos, tecnol6-
gicos, humanos Yy financieros. Asi como las ventajas y desventajas de la ubicacion de la
comunidad y su distancia a posibles puntos de venta, el desarrollo y estado de la infraes-
tructura, la capacidad de produccion vy los rendimientos esperados. Por otro lado, para el
analisis de los factores externos se deben tener en cuenta todas las situaciones que po-
drian afectar el negocio, tanto positiva como negativamente, tales como el encarecimiento
de los precios, procesos administrativos de formalizacion e incluso, mucha competencia si a
nivel de comunidad o vecinos/as, todas y todos se dedican a la misma actividad comercial..

A continuacion, compartimos una técnica que permitird analizar de manera objetiva estos
factores y asi tomar la mejor decision.
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: TECNICA: Matriz Multicriterio

La Matriz Multicriterio permite calificar cada idea, de
acuerdo con criterios que miden las ventajas o desventajas
de llevarlo a cabo. De esta manera tendremos una califica-
cién final que nos permitira seleccionar la mejor opcion.

Factores Internos 1123|4567 |8]9]10

Conocimiento de todos los aspectos y detalles del negocio

Disponibilidad de maquinaria y/o elementos requeridos
para la produccién

Disponibilidad de capital para operar el negocio

Condiciones del predio para la produccién (aptitud,
infraestructura)

Produccion y sistema de comercializacién garantizado
para el bien o servicio

Factores Externos 1123|4567 (8]9]10

Bajas barreras de ingreso como tramites y requerimientos
de capital

Facilidad de acceso a los insumos para producir
0 comercializar

Frecuencia y volumen de compra de clientes potenciales

Posibilidad de ganar nuevos clientes y mantenerlos

Bajo nivel de competencia y riesgo de sustitucion por otros
productos iguales o similares

Q“"' Seleccionen las dos o tres ideas de negocio identificadas durante la
|luvia de ideas.

o Califiquen de 1 a 10 cada uno de los enunciados relacionados en Ila
tabla, evaluando para cada idea de negocio en qué escala cumple con el
criterio propuesto. La calificacién de 10 significa que se cumple al 100%
con el enunciado.

-+ Sumen el numero de calificaciones de Factores Internos vy luego de Fac-
tores Externos. Luego sumen ambas calificaciones y comparen cual pa-
rece ser mas ventajoso.

Las ideas siempre pueden ser repensadas y el proceso de identificarlas 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.




Modelo de Negocios

A

FELiCiTACIONES YA CUENTAN CON UNA iDEA

DE NEGOCiO! AHORA DEBEMOS ANALIZAR

SiESTAIDEA PUEDE CONVERTIRSE EN UN
BiOEMPRENDIMIENTO EXiTOSO.

; %ﬂ Para ello vamos a desarrollar el Modelo de Negocios,

esta es una herramienta que permitira definir con claridad
qué van a vender, cdmo lo van a hacer, a quién se lo van
a vender, y de qué forma van a generar ingresos. ES una
herramienta de analisis que determinara 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-
finir [a propuesta de valor, es decir, cuales son los atri-
butos o caracteristicas del producto que lo hacen diferente
y Unico para que sea mas valorado por los clientes. Estas
caracteristicas las trabajamos durante la lluvia de ideas y

la seleccidn de la idea de negocios, pero es clave tenerlas
en cuenta al construir nuestro Modelo de Negocios.

A continuacion, compartimos una técnica que permitira ge-
nerar un Modelo de Negocios claro y de facil uso.




TECNICA: Modelo Canvas

El Modelo Canvas es una herramienta muy visual con el que po-
dremos ordenar nuestras ideas a la hora de definir cual sera
nuestro modelo de negocio. El disefio se divide en dos
grandes areas: el lado derecho reune los bloques 1-5 re-
lacionados con aspectos externos al negocio, mientras
que el del izquierdo agrupa los blogues 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.

603D 0H (6 00 6%

Actividades Propuesta Relacion con Segmento
Claves de valor los clientes de clientes

6 ol

Recursos Canales
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Estructura de costes Fuente de ingresos




TECNICA: modelo canvas

Instrucciones:

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:

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

Bloque 2. Propuesta de valor: (Qué problema o necesidad estamos
ayudandoles a resolver a los clientes potenciales; qué necesidades sa-
tisfacemos; qué hace a nuestro producto o servicio Unico vy diferente?

Bloque 3. Canales de distribucidon y comercializacién: ¢Como llega-
mos a nuestros clientes; cuales son los canales de ventas (tiendas,
internet, GAD)?

Bloque 4. Relaciones con los clientes: ¢COmo esperamos conseguir y
conservar a nuestros clientes?

Bloque 5. Fuente de ingresos: ¢COmo ganamos dinero; cuanto estan
dispuestos a pagar nuestros clientes? (Incluye las ventas de bienes y
servicios, al igual que las principales condiciones de negociacion que
se definan como precio, promociones y descuentos, plazos, etc.)

Continuar con el blogue 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:

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.

Bloque 6. Recursos clave: ¢Qué recursos fisicos, humanas, tecnologi-
cos v financieros requiere el negocio?

Bloque 7. Actividades clave: ¢Cuales actividades requiere realizar
para agregar valor?

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

Bloque 9. Estructura de costos: ¢Cuales son los cos-
tos mas representativos en los que incurrira nues-
tro negocio?

P




‘ PLANIFICA'Y PREPARA

Esta fase de preparacion es clave para afianzar las ideas

trabajadas y la propuesta de valor seleccionada. Para ello

contamos con tres elementos principales: planificar |a

produccién, proyectar el mercado potencial, y generar CON EL MODELO DE NEGOCioS

un plan financiero. Li§TO, AHORA DEBEMOS
GENERAR UNA PLANIFiCACION Y

Es importante sefalar que estos no son pasos secuenciales PREPARACION PREViO A PRODUCIR

sino un proceso que debe ser realizado de manera simulta- EiNIiCiAR LAS VENTAS,

nea e interactiva. Con esta etapa podemos determinar si el

bioemprendimiento es viable y sostenible a nivel produc-

tivo, comercial y financiero.

Planifica tu produccion

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

En el Plan de Produccion se describe la forma como se organizara y llevara a cabo el pro-
ceso de fabricacion del producto o prestacion de servicios. Incluye todas las actividades a
desarrollar, desde las relacionadas con la adquisicion de los insumos 0 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
gue fueron planteados en el Modelo Canvas.




Preguntas guia

Tenemos tres principales ejes con preguntas guia:

1.

Proceso de produccion: ;Qué insumos se necesitan para producir y vender?
¢COémo conseguimos los insumos? ¢Cada cuanto tendremos estos insumos?
¢Cual es la duracion, vida Util de estos? ¢{Como se almacenaran?

Proceso operativo: ;Qué actividades se deben realizar para elaborar el o
los productos a vender? ¢Qué instalaciones, maquinaria y equipos se necesi-
tan? ¢Cuantas personas se requieren para desarrollar todas las actividades del
negocio, qué funciones realizaran y como se organizaran? {Qué cantidad se
producira? ¢Como se almacenara el producto final? ¢Qué conocimientos nece-
sitamos saber o aprender para producirlos o brindarlos?

Proceso de venta y posventa. ;Como se transportaran el o los productos
hasta el cliente? iQué estrategias de publicidad, promocién y ventas que se
incluyeron en el plan de mercado?

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




TECNICA: flujograma

El flujograma es una herramienta clave para disefiar y
representar graficamente 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 cdmo produciremos o brindaremos los servi-
cios, el tiempo que nos toma y qué recursos requerimos.

Instrucciones:

Identifiquen el primer paso para producir el bien o servicio que quieren
ofrecer. Luego detallen cada uno de los pasos siguientes para la elabora-
cion o prestacion, sin dejar atras ningun paso.

Antioxidantes
Conservantes
Texturizantes
Higienizantes

Una vez establecidos los pasos desde el inicio hasta el fin (venta), detallar
cuanto tiempo toma cada uno de estos pasos.

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




UNA VEZ Li§TO NVESTRO

PLAN DE PRODUCCION,
Proyecta tu mercado PODEMOS CONTINUAR CON
EL PLAN DE MERCADO.,

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, sabran como
funciona el mercado en el que quieren entrar, sus caracte-
risticas, oportunidades y retos.

Lo primero es identificar las caracteristicas especificas del
cliente o consumidor. A continuacidn, compartimos una he-
rramienta que permitira comprender mejor al cliente, su
entorno, necesidades, comportamientos y sus motivacio-
nes de compra.

El mapa de empatia es una herramienta que per-
mitira describir 1as caracteristicas del individuo que
mas 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.

Instrucciones:

Identifiquen entre una a tres personas que consideren como un cliente ideal de
su producto o servicio, y que ademas comparta caracteristicas comunes con otras
personas que también podrian llegar a serlo. Llenar la tarjeta de la izquierda con
la siguiente informacion:

Caracteristicas sociales.
Q Habitos de consumo.

Expectativas y motivaciones de compra.

Tarjeta del cliente: consumidor final

a. Caracteristicas sociales:
Nombre
Edad
Género
Direccion
Nivel educativo
Ocupacion
Composicién familiar
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TECNICA: Mapa de Empatia

Tarjeta del cliente: consumidor final

b. Habitos de consumo de productos iguales o similares:
¢Qué compra?
¢Cuanto compra?
¢Con qué frecuencia lo hace?
¢Cuanto paga?
¢Dénde lo compra?
¢Cual 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 caracteristicas tienen estos productos?

Partiendo de esta informacidn, vamos a realizar la estimacién de potencia-
les pedidos de los clientes en diferentes periodos de tiempo. A continuacion,
compartimos una propuesta que permitira estimar las ventas potenciales.

Instrucciones:

Segun el analisis realizado en el mapa de empatia, relacionen los clientes,
sus pedidos vy el valor de las ventas que se podrian concretar en el primer
semestre de operacion del bioemprendimiento.

Proyecten cuanto seria una demanda realista, con base en la informa-
cion recabada con los potenciales clientes, recuerden que mientras mas
entrevistas se hagan mejor informacion base tendran para realizar esta
estimacion.

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




Plan Financiero

La viabilidad y sostenibilidad financiera de un negocio depende de |la rentabilidad que este
demuestre. Es por ello que el Plan Financiero nos permitira analizar con la informacion levan-
tada en el Plan de Produccién y Mercado la potencial rentabilidad, es decir las ganancias y
beneficios que se espera obtener en un periodo de tiempo versus los costos en que se debe
incurrir para que esto suceda.

TECNICA: Matriz de Costos

Existen diferentes tipos de costos en un negocio:

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

Variables o directos: Aumentan o disminuyen segun 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:

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

Una vez identificados los costos es necesario que los comparen con su capaci-
dad de produccion, para ello vincularemos al Plan de Produccion (Ver 2.2 Plan
de Produccion). De esta manera sabremos cuantos bienes podemos producir
0 cuantos servicios podemos ofrecer en un mes; y asi podemos establecer
nuestro Punto de Equilibrio.
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/vv Costos relacionados al bioemprendimiento \/\/\

Costos fijos

Gastos generales

« Alquiler

« Pago de impuestos?
« Pago de agua

» Pago de luz

« Pago de teléfono

« Vigilancia

Materias primas

Costos de puesta
en marcha

Cuota de la apertura de
una cuenta bancaria

Salarios de los empleados
fijos (incluido el salario de
la propietaria)

Salarios de empleados
pagados por producto/
servicio

Tasa de inscripcion del
nombre comercial

Cuotas de Pag0 de impuestos Tasa de inscripcion en
un préstamo el Registro Mercantil

Publicidad Comisiones sobre Compra de un terreno
y promocion ventas

a. Los impuestos de distinto tipo puede ser costos fijos o variables. Las empresas que pagan
un monto fijo mensual o anual pueden considerarlo como un costo fijo. Las empresas que
pagan, por ejemplo, impuestos de importacion de materia prima pueden considerarlo un
costo variable pues aumenta con la produccion.

b. Las herramientas y equipos deben reemplazarse cuando estén viejos, por lo tanto, debe
calcularse por mes o por afio el costo de reemplazo (costo de depreciacion = 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 fijos y variables. Es decir, cuando logran
vender lo mismo que gastas, no ganan ni pierden.

Una vez establecido el punto de equilibrio podemos calcular el precio minimo
de venta. Para ello vamos a establecer la cantidad estimada de venta (en base
a la proyeccion realizada con la informacion del Mapa de Empatia). El precio
minimo de venta es aquel que cubrira todos nuestros costos y nos permitira
llegar al punto de equilibrio todos los meses.

Precio minimo
de venta

Costos totales mensuales

Cantidad estimada de venta mensual




TECNICA: Matriz de Costos

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

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
incrementara al Precio Minimo de Venta y esto, a su vez, se vera reflejado en
el Precio Final al cliente.

PVP ) margen de :
. Precio “nancia Precio
Precio de venta = [ minimode eipresado = minimo de
al publico venta en decimal LI

[VV Tips para fijar el precio \’V\

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

TOMEN EN CUENTA ESTOS

VALIOSOS CONSEJOS PUES

LES SERVIRAN MUCHO A LA
HORA DE COMERCIAL{ZAR SUS
PRoDUCTOS.



Autoevaluacion en la fase de preparacion y diseio

Realicen la siguiente autoevaluacidn para esta fase de preparacion y disefo:

CRITERIOS

Marca
con una
X

¢Como lo has hecho?
(Justifica tu respuesta en
las casillas marcadas con X)

El bioemprendimiento considera las condiciones espe-
cificas que viven mujeres y hombres en relacion con la
situcidn que desea mejorar, aportando informacion desa-
gregada por sexo, edad y autoidentificacion étnica.

El bioemprendimiento guarda relacién con politicas na-
cionales e internacionales que promueven la igualdad de
género vy el desarrollo sostenible.

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

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

El bioemprendimiento cuenta con un presupuesto que
tiene en cuenta las necesidades de hombres y mujeres y
las acciones de sensibilizacion necesarias para la trans-
versalizacion del enfoque de género en las medidas de
mitigacion del cambio climatico y en las cadenas de valor.

Cada pregunta marcada con X vale un punto.
¢Cuantos puntos obtuvieron?




« Si se obtuvo una puntuacién de 5 puntos su bioemprendimiento es transformador
de las relaciones de género.

¢Qué actividades has desarrollado para alcanzar este nivel?

« Si se obtuvo una puntuacion de 3-4 puntos tu bioemprenidmiento es positivo al
género es decir contribuye de manera significativa a la igualdad de género.

¢Qué actividades has desarrollado para alcanzar este nivel?

« Si se obtuvo una puntuacion 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?

« Si no se obtuvo puntos en la calificacion anterior tu bioemprendimiento es ciego al
género es decir no contribuye a la igualdad de género.

¢Qué actividades faltan para avanzar al siguiente nivel?




ESTA PREGUNTA REQUIERE DE
MUCHA HONESTIDAD Y TRABAJO
PREVIO YA QUE Ef AQUi DONDE
SE DECiDiRA Si VAN A CONTiNUAR
O REEVALUAR EL MODELO DE
NEGOCiOoS Y/O PROPVESTA DE
VALOR.

No todas las ideas pueden convertirse en negocios sosteni-
bles a nivel comercial, financiero u operativo. ES por eso, que
la etapa de planificacion y preparacién es clave y debe
tomarse con mucha seriedad. Realizarla de manera correcta
nos ahorrara mucho tiempo vy 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.

¢Cuentan con informacion 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?

. i—} ¢Los productos o servicios pueden ser comercializados de
manera sostenible en el tiempo, sin alterar a los bosques?

¢La materia prima para la produccion esta disponible de
forma oportuna y competitiva en el momento requerido?

¢El bioemprendimiento aprovecha Productos Forestales
no Maderables de manera sostenible y en armonia con el
medio ambiente?

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

¢Se cuenta con el conocimiento, las instalaciones, equipos
personal y tecnologia necesaria para producir y vender?,

-
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¢El bioemprendimiento llega al punto de equilibrio?

¢El saldo entre ingresos y gastos obtenido en el plan finan-
ciero es positivo?

¢El negocio cumpliria todos los requisitos de funciona-
miento exigidos?

¢Las cifras de ingresos y costos son consistentes con la
informacion reunida en todo el proceso?

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




‘ VALIDA TU BIOEMPRENDIMIENTO

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 practica e iniciar las ventas.

Un modelo de negocios validado disminuye la probabilidad de fracaso, ya que no es “lo que tuU
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 Minimo Viable.

Producto Minimo Viable (PMV)

Un Producto Minimo Viable es un experimento o prototipo de tu bioemprendimiento produ-
cido u ofertado al minimo costo, en tiempo, recursos y/o esfuerzos. Este prototipo permitira
maximizar el aprendizaje sobre los principales riesgos o incertidumbres de tu negocio. Ade-
mas, te permitira poner en accion la etapa de planificacion ya que con el producto o servicio
desarrollado podras validarlo realmente con tus potenciales clientes.




Algunas preguntas guia una vez realizado el PMV pueden ser:

¢El producto es lo que tu esperabas? si la respuesta es no, iqué pasd y como
puedes usar esa informacion para dar el siguiente paso?

¢El producto es lo que tus potenciales clientes esperaban? si la respuesta es
no, ¢équé pasod y como puedes usar esa informacion para dar el siguiente paso?

¢ES necesario corregir o revaluar los planes o modelo de negocios? Si la res-
puesta es si, ¢qué debo cambiar y como esto modifica mi plan de mercado,

produccion y/o financiero?

Primeras ventas

El prototipo, Producto Minimo Viable, de nuestro pro-
ducto o servicio esta listo, lo hemos validado y ahora
necesitamos iniciar las ventas. Para ello necesitamos
volver a nuestro Modelo Canvas para analizar los ca-
nales de distribucion y comercializacion establecidos
y asi concretar puntos de venta.

Un punto de venta se refiere tanto al lugar desde el
que se vende el producto u ofrece un servicio, como
al canal de distribucién a través del cual se comercia-
lizan, de modo que sean accesibles para tus clientes.
Los puntos de venta pueden ser fisicos, como tiendas,
ferias, o locales comerciales; o también pueden ser di-
gitales a través de mensajeria, redes sociales o0 una
pagina web (Ver 3.4 Promocion y Comunicacion).

Para elegir la mejor opcidn es importante tener en cuenta

estos criterios:

éCuales son los costos del lugar de venta y del

canal de distribucion?

oferta?

¢Donde se va a ver mas y de mejor manera nuestra

éCual es el tipo de clientes a quienes voy a vender? i.--~‘-' #
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iEXCELENTE, VAMOS EN
BUEN CAMINO!




Recuerden que pueden tener mas de un punto de venta, pero esto implicara mayor coor-
dinacion y costos. Esta decision dependera de nuestra etapa de planificacion, especialmente
del plan de produccidon y mercado.

Es importante sefalar que no existe una formula 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:

Recuerden realizar y constantemente revisitar tu Modelo de Negocios vy
Planificacion.

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

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

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

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

Evaluen constantemente sus procesos y su bioemprendimiento, si es nece-
sario hagan cambios.

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
mas 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 vendemaos 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 seran la familia, amigos y conoci-
dos. Este grupo de personas, no solo validaran sus productos o servicios, sino que también se
convertiran en los primeros en dar a conocer y promocionar sus bioemprendimientos.
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En esta etapa, recomendamos identificar a las personas mas extrovertidas y que
les guste hablar para que puedan ser los promotores del bioemprendimiento.
Estas personas tendran que conocer todas las etapas del negocio vy asi construir
una narracion que se enfoque en tres aspectos claves:

¢Por qué lo hacen?
¢Como lo hacen?
¢Qué hacen?

Estas tres preguntas nos permitiran dar a conocer la motivacion, la propuesta de
valor y el producto o servicio.

Para comunicar podemos hacerlo de manera fisica 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.

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

Su modelo de negocios vy la planificacion, qué objetivos tienen y como planear
hacerlo.

RRSS implican tiempo vy dedicacion.

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

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

Atencion al cliente (como en la realidad, sin un buen servicio al cliente las RRSS
pueden ser un arma de doble filo).

Todo se tiene que medir (para qué, como Yy cuando).

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

Recomendamos que los bioemprendedores inicien con una 0 maximo dos redes, que revi-
sen sus redes, al menos cada semana para verificar si hay interaccion y posibles pedidos, vy sSi
es necesario vayan creando mas cuentas en redes y publicaciones. En Ecuador [as mas usadas
son WhatsApp, Facebook e Instagram.

A continuacién, compartimos una herramienta para mejorar el manejo de las redes sociales,
establecer una periodicidad de publicaciones y asi reducir el tiempo invertido.
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: TECNICA: Cronopost

El Cronopost nos permite planificar nuestras publicaciones
con anterioridad y de esta manera podemos programarlas
en redes sociales. Esto les beneficiara de dos maneras:

e Generara una periodicidad coherente de publicaciones lo cual hara que el contenido de la
pagina siempre esté actualizado; mejorando su presencia en redes sociales.

o Reducira el tiempo invertido en publicar y generar contenido para redes sociales.

Texto de la publicacion Foto o arte

Fecha y hora

Instrucciones:

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

e Escribir el texto de la publicacion.

Identificar la foto o arte que acompafara la publicacion.

Realizar este ejercicio cuantas veces consideren y asi establecer la cantidad de publica-

ciones que se realizaran.

Para finalizar, compartimos una herramienta base de encuesta para evaluar a su bioempren-
dimiento v asi establecer criterios para mejorar.




: TECNICA: Encuesta producto/servicio

Producto

1.
2
3
4.
5
6.

Ventas/Distribucion
1.

éNuestro producto o servicio cubre tus expectativas?

¢El precio del producto o servicio va de acorde con los beneficios que te brinda?
Del 1 al 10, ¢cuanto calificarias la calidad del producto o servicio?

Del 1 al 10, ¢cuanto calificarias la presentacion del producto?

Del 1 al 10, ¢cuanto calificarias la innovacion del producto?

iConoces cOmo nuestro bioemprendimiento apoya a conservar el ambiente?

¢El punto de venta es de facil acceso?

2. ¢Consideras que la distribucion del producto es dptima/ accesible?
3. Sipudieras, (cambiarias la locacion del punto de venta? ¢Donde?
4. ¢Nuestro servicio de entrega es rapido?

5.
6
7

¢Nuestro servicio de entrega cubre tus necesidades?
Del 1 al 10, ¢qué puntaje le pondrias a nuestros canales en internet de venta?

¢Has tenido algun problema a la hora de comprar nuestros productos, tanto en un

punto de venta o en internet?

Precio

1.

iConsideras que el precio es el adecuado para el producto/servicio que ofrecemos?

2. ¢Existe relacion entre el precio y la calidad del producto/servicio?
3.
4

¢Pagarias un precio adicional por mejoras al servicio?

. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por nuestro producto?

Promocion/Comunicacion

o

1. ¢Cual es el medio que mas usas para enterarte de nuestro producto/servicio?
2. ¢Sigues nuestras redes sociales?

3.
4
5

¢Como te gustaria que nos comuniquemos contigo?

. ¢Alguna vez has tenido algun inconveniente con una promocion o descuento?

. ¢Qué palabra o concepto asocias con nuestra marca?

Del 1 al 10, ¢qué nota le pondrias a nuestra atencion al cliente?

Procesos

1.
2.
3.
4.
5.

¢Consideras que nuestro servicio es eficiente?

Del 1 al 10, ¢{como calificarias a nuestro servicio post-venta?
¢Alguna vez no te han respondido alguna consulta? ¢En qué medio?
¢Nuestro proceso de compra online es rapido?

¢Alguna vez has tenido algun inconveniente con un pedido?

Posicionamiento

1.

Del 1 al 10, ¢qué nota le pondrias a todo nuestro servicio?

2. ¢{Recomendarias nuestro servicio/producto a un amigo?

3.

¢Qué es lo que mas te gusta de nuestro servicio/producto?




‘ FORMALIZACION Y EXPANSION

Hemos recorrido un gran camino, irecuerdan ese primer paso al imaginar una idea del bioem-
prendimiento? Ahora esa idea deberia ser un negocio que genera ventas y que aporte a la
conservacion y proteccion del ambiente.

En este proceso es clave formalizar el negocio, de esta manera cumpliran con las obliga-

ciones y requisitos de la ley y también podran acceder a nuevas oportunidades de financia-
miento y crecimiento.

Obligaciones tributarias (RUC/RIMPE) Organizaciones de la Economia

Popular y Solidaria
Calificacion de Artesanos

Proteccion de Marca y

Calificacion ante el MIPRO Propiedad Intelectual

Normas INEN Permisos para aprovechamiento

y movilizacion de Productos
Forestales no Maderables

Permisos Municipales otorgado por el MAATE

Registro/Notifacion Sanitaria (ARCSA)

iLo lograron! Su emprendimiento tiene bases solidas para continuar este largo camino
para generar mayores ventas y crecer. Recuerden que el emprendimiento es una senda
gue 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 vy tu proyeccion.




PARTE III:
BUENAS PRACTICAS

Testimonio y ejemplo bioemprendimiento #1

La forma en la que lograron que esta iniciativa, que nacio en el 2005, se consolide y continve
muy fuerte hasta hoy, es que encontraron una metodologia innovadora de trabajo. Es asi que:

AMWAE ha gestionado apoyos, desde fondos de cooperacion internacional hasta apoyo técni-
€O para capacitacion en agricultura organica y buenas practicas agricolas para la produccion
del cacao, asistencia técnica para la comercializacion de artesanias de palma de chambira y
venta de plantulas de arboles para reforestacion. Como asociacion, dota de ingresos y capaci-
tacién en liderazgo a las socias de AMWAE para convertirse en agentes de cambio, ha inver-
tido en procesos de certificacion organica para garantizar nichos de mercado mas lucrativos;
y un porcentaje de las ganancias esta 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 participacion real de [as mujeres y se desarrollan espacios
de didlogo intergeneracionales lo que permite que cualquier solucidén 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-
tizacion 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 metodologia aprender haciendo. Las mujeres se involucran en todo el proceso, en la
creacion de estandares para la gestion sostenible de chambira, en asamblea Ias socias tratan
y organizan los temas de transporte, manejo y gestion de los productos, capacitaciones, el
rescate de su cultura, etc.; crean sus propios reglamentos, eligen la directiva y aprenden con-
tabilidad basica para el manejo de las cuentas. Ademas, siempre se preocupan de garantizar
Su conexion con el mercado para asegurar la permanencia en el tiempo de la cadena de valor,
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a traveés de la certificacion organica para la marca WAO Chocolate, alianzas publico privadas
para la comercializacién justa de sus productos.

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

« AMWAE ha provisto de un ingreso a las mujeres Waorani, contribuyendo a su autonomia
econdmica, incrementado su poder politico, al participar de las decisiones familiares y
también en la politica externa en lo concerniente al futuro del pueblo Waorani.

« Certificacion FairWild y en 2014 certificacion organica para la marca WAO Chocolate.

Ahorros y fondo solidario: Las artesanas/os retienen el 70% del precio de venta de sus mer-
cancias en las tiendas AMWAE.). El 30% restante, de la venta de las mercancias de las artesa-
nas/os es destinado a un fondo comunal y a la administracion de la tienda. AMWAE planea
utilizar el fondo comunal para apoyar mejoras en la comunidad. Los proyectos incluyen una
clinica sanitaria, un proyecto comunitario de ecoturismo, una instalacién de energia solar,
acceso a internet vy otras tecnologias de comunicacion y un museo para honrar y preservar la
cultura y conocimientos waorani.

Actualmente, participan 58 comunidades de Napo vy Orellana; y en el eje productivo partici-
pan 35 comunidades (certificacion de la produccidn organica para la exportacion de barras
de chocolate).

Puedes ver mas de su trabajo aqui: https://www.amwae.org/




Testimonio y ejemplo bioemprendimiento #2
Ahora les contamos de otra iniciativa que también es muy interesante.

La Asociacion Kallari, de la provincia de Napo, es una cooperativa de pequerias y pe-
querios agricultores indigenas de la Amazonia ecuatoriana, inicio en 1997 con poquito
menos de 50 familias y ha crecido mucho, ahora cuentan con mds de 662 familias y
estaba concebida para dedicarse, principalmente, a produccion de cacao y guayusa.

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

En este sentido es que desarrollo un proyecto de conservacion y uso sostenible de la biodi-
versidad, los bosques, el suelo y el agua como medio para lograr el Buen Vivir. Durante la
implementacion de este proyecto se capacité a mujeres en temas técnicos, como identificar
las alturas apropiadas para hacer podas vy la mejor forma de injertar plantas de cacao, ademas
del cultivo y procesamiento de vainilla silvestre.

Hasta hace 10 afos, la Asociacion 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 participacion equitativa de las beneficiarias y los beneficiarios, 1as comunidades
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de Kallari venden sus productos directamente, e incluso lideres y lideresas se han abierto po-
sibilidades de viajar a Europa y América del norte para promocionar sus productos con valor
agregado vy certificacion “Fair Trade” (comercio justo), adquirido por todo el trabajo realizado
en temas de igualdad y conservacion.

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

Las metas de la asociacion apuntan a la conservacion de los recursos naturales, la distribucion
del conocimiento y preservacion de la cultura kichwa ademas de la viabilidad comunitaria y
las oportunidades igualitarias.

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



www.kallari.com.ec
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