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Prefacio

Hacia la normalizacion del SHEP para los servicios de extension agricola

SHEP surgio originalmente a través de pruebas y errores en el proceso de cooperacion técnica
entre Kenia y Japon para mejorar los servicios de extension agricola de Kenia. La cooperacion
comenzé en 2006 y el enfoque SHEP se desarroll6 como un método innovador de servicios de
extension agricola respaldado por las disciplinas de economia y psicologia. SHEP es un enfoque
en la extension agricola que facilita que los pequenos agricultores lleven a cabo una agricultura
orientada al mercado. El mencionado proyecto de extension agricola implementado en Kenia
que utilizé este método duplicé el ingreso agricola de 2,500 agricultores seleccionados en solo
dos anos.

En el discurso de apertura de la 52 Conferencia Internacional de Tokio sobre Desarrollo Africano
en 2013, el Primer Ministro japonés, Shinzo Abe, expresé su deseo de cambiar la agricultura africana
de “producir y vender” a “producir para vender”. A partir de ésto, la Agencia de Cooperacién
Internacional de Japon (JICA) ha venido trabajando con el gobierno de Kenia para difundir el
conocimiento de SHEP a los funcionarios de extensidon agricola y a los extensionistas en otros
paises africanos. Actualmente, mas de veinte paises africanos se encuentran implementando el
enfoque SHEP.

¢Por qué la SHEP se ha extendido por toda Africa en tan poco tiempo? Creo que existen tres
razones para ésto. Primero, la simplicidad del eslogan de SHEP; “Transformar de ‘producir y
vender’ a ‘producir para vender’”. A cualquier persona que se haya involucrado en la extension
agricola le gustara este mensaje simple, ya que puede promover efectivamente la importancia
de mirar el mercado para obtener ganancias. La segunda razén es que el enfoque SHEP
tiene mecanismos incorporados que aumentan la motivaciéon de los agricultores y técnicos
de extensién agricola hacia sus trabajos. “Sin diversion, no existe SHEP” es un lema entre los
implementadores de SHEP y, de hecho, hay muchos agricultores y extensionistas que informan
que disfrutan trabajar en sus actividades. La tercera razon es la efectividad de la “Cooperacién
Sur-Sur” o la cooperacion entre Kenia y otros paises africanos. El conocimiento de SHEP, creado
por primera vez en Kenia, puede ser utilizado y aplicado facilmente en otros paises africanos, lo
que hace que la “Cooperacién Sur-Sur” sea facil de implementar. Mientras tanto, JICA ha estado
organizando talleres internacionales de SHEP y ha proporcionado lugares para que las partes
relevantes puedan crear conocimiento sobre extension agricola. Invitamos a todos a participar
activamente en estos eventos.

Este es un manual practico de paso a paso sobre como implementar servicios de extension
agricola que utiliza SHEP. Esperamos que el enfoque presentado en este libro se convierta enregla
para quienes se dedican al servicio de extension agricola, y que llegue el dia en que se escuche a
los agricultores de todo el mundo decir: “¢Producir para vender? iPor supuesto, obvio!” Con ese
objetivo en mente, continuamos trabajando con usted para apoyar a los pequenos agricultores.

Marzo 2018
Kenichi Shishido

Director General
Departamento de Desarrollo Rural
Agencia de Cooperacién Internacional de Japén (JICA)



Queridos lectores

Si usted se encuentra en una posicién para apoyar a los agricultores a través de servicios de
extension, considere las siguientes dos preguntas.

1. (Recomendaria a los agricultores una manera de produccién que no ve las condiciones del
mercado?

2. {Implementaria un programa/proyecto de extension que no toma en consideracion la
motivacion del agricultor?

Creo que la respuesta seria: un NO. Si la agricultura es su medio de vida, la conexion entre
los productos (granos, hortalizas, frutas y ganado) que cultivan y el mercado donde venden
esos productos es extremadamente importante. Si el agricultor pudiera cultivar los productos
demandados por el mercado, a la calidad exigida por el mercado, en el momento exigido por el
mercado, entonces, al menos ese agricultor obtendra ganancias. Por otro lado, si el agricultor
decide y cultiva sus productos sin tener en cuenta las necesidades del mercado, entonces, el
agricultor no podra esperar vender sus productos en el mercado al precio deseado. Se piensa que
entre los pequenos agricultores de los paises en desarrollo, existen agricultores que siembran
sus semillas y cultivan sus cultivos sin comprender propiamente las informaciones del mercado,
y que estos agricultores contintan cultivando de esta manera.

Ademas, se puede decir que el nicleo de los servicios de extension reside en una comunicacion
bidireccional con los agricultores. En muchos casos, sin embargo, los servicios de extension
prestaron mayor atencion a las técnicas agricolas en si en lugar de los agricultores. Es de suma
importancia para los servicios de extension colocar a los agricultores en el centro, ya que son
ellos los principales actores de la agricultura. Sin convencer a los agricultores de la utilidad de las
técnicas que trata de promover el extensionista, es poco probable que las técnicas se difundan y
sean utilizadas por los agricultores de manera continua. No se puede esperar un aumento en la
productividad o una mejora en la calidad sin el compromiso de los agricultores.

El enfoque SHEP es uno de los enfoques de extension agricola. Entre sus caracteristicas
incluye realizar la agricultura como un negocio, especialmente promoviendo el intercambio de
informacion del mercado entre los agricultores y los actores del mercado, mitigando asi la brecha
de informacién, y disenando una serie de actividades teniendo en cuenta la motivacién de los
agricultores. El enfoque SHEP trata de implementar los pasos naturales y obvios para la extension
agricola. No es nada especial en lo absoluto.

Este enfoque, desarrollado por primera vez en Kenia, ya se ha implementado en mas de
veinte paises. Los agricultores que han recibido apoyo a través de este enfoque estan orgullosos
y disfrutan de su produccion. Estos agricultores han remodelado sus casas, han comprado
automoviles, han enviado a sus hijos a recibir mayor educacion, han llegado a consumir alimentos
balanceados y han experimentado mejoras reales en sus vidas.

Este manual se basa en la experiencia practica que aplica el enfoque SHEP en las actividades
de extension. Se cred con la intencidn de proporcionar a los que participan en el trabajo de
extension algo que puedan implementar de inmediato. Sin embargo, a este manual pueden
faltar en partes descripciones detalladas de técnicas y métodos. Esperamos que este recurso
pueda ponerse en practica adecuandose para cada entorno practico, agregando y adaptando
creativamente. iAsi que adelante! iLos agricultores del mundo te estan esperando!

Jiro Aikawa
Asesor Senior de JICA / Asesor de SHEP
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PARTE 1. CONCEPTO

“Parte 1. CONCEPTQO” explica el concepto principal del Enfoque SHEP
con sus antecedentes, ventajas, efectos reales e impacto en el campo.



1. Concepto del Enfoque SHEP

1.1. Dos Pilares Claves del Enfoque SHEP

Los dos pilares claves como columna vertebral del SHEP

El enfoque SHEP apunta a capacitar a los pequefos agricultores en su esfuerzo por lograr
una horticultura orientada al mercado. Intenta desarrollar la capacidad de los agricultores para
emprender la agricultura como un negocio de manera sostenible, impartiéndoles las habilidades
de comercializacion y produccion necesarias. Durante el proceso, SHEP enfatiza especialmente
en apoyar la motivacion auténoma de los agricultores, ya que es un ingrediente esencial para
lograr la autosuficiencia y el resultado sostenible de los agricultores que idea SHEP. El diagrama
a continuacion describe estos dos pilares en los que se basa SHEP, que abordan los dos temas
de “promover la agricultura como un negocio” y“empoderar y motivar a los agricultores”. Ambos
pilares, que son la columna vertebral de SHEP, estan respaldados por discursos académicos
e investigaciones: el primero por una teoria econdmica llamada “Mercados con informacién
asimétrica” y el ultimo por una teoria psicolégica llamada “Teoria de la autodeterminacion”.

Promover “agricultura como negocio” Empoderar y motivar a la gente con
“ jos” y actividades bien disefiad

Compartiendo informacién entre actores del Aumentando la motivacién para la

mercado y agricultores para mejorar la A q q L
- - implementacion continua de las actividades
eficiencia de la economia local (Mitigando la [ EM% i

( Teoria de la autodeterminacion

asimetria de informacién) Seleccion Mercado ; S .
- Tres nec | ara motivar a
del cultivo 2
las personas-
Autonomia
Las personas necesitan sentirse tener el control de
Compartiendo -
. . sus comportamientos y metas
informaciones de mercado
[ 4 Competencia
Las personas necesitan tener dominio de las tareas
adquirir differentes capacidades
Actores del mercado Productores et &
- Minoristas, intermediario [ 4 Conexién

- Empresas proveedoras de insumos Las personas necesitan experrimentar el sentido de
agriolas (semillas, fertilizantes, etc.) pertenencia y apego a otras personas
-Procesadores de productos agricolas

v

La conciencia y el comportamiento de los agricultores cambian de “producir y vender” a “producir para vender

v
Crecimiento sostenible de ingreso proveniente de la horticultura en los agricultores

Figura 1 Los dos pilares de SHEP

La teoria econdmica: “Mercados con informacién asimétrica”

El circulo de la izquierda ilustra la estrategia principal de SHEP para materializar una agricultura
orientada al mercado, en lugar de orientada a la produccién. SHEP cree que la informacion
asimétrica, es decir, la informacion desigual entre los pequenos agricultores y los actores
del mercado como los compradores de hortalizas, los vendedores de insumos agricolas, las
organizaciones financieras y otros, es uno de los factores mas importantes de una economia local
ineficiente que los agricultores a menudo sufren. La teoria econémica denominada “mercados
con informacién asimétrica” propuesta por los premios Nobel de economia de 2001, a saber,
George Akerlof, Michael Spence y Joseph E. Stiglitz, explica esta situacion de manera apropiada.
La teoria sostiene que superar la asimetria de la informacidn es la clave para corregir un
desequilibrio de poder en las transacciones y para vitalizar una economia local eficiente.
De acuerdo a esta concepcion, SHEP ayuda a los agricultores a llenar la brecha de informacion
existente entre ellos y sus socios comerciales a través de medios tales como ensenar a los
agricultores como realizar encuestas de mercado asi como a ayudarlos a establecer vinculos
comerciales con los actores del mercado (Columna 1).



‘_5 Columna 1 Mitigando informaciones asimétricas a través del SHEP

PROBLEMAS causados por informaciones asimétricas

- El comercio, es decir, la compra y venta de hortalizas no se establece, no porque los compradores
no encuentran productores o viceversa, sino porque los cultivos ho cumplen con los requisitos del
mercado y no logran abastecer en ciertos momentos, etc.

- Los precios pueden distorsionarse porque los agricultores deben aceptar precios bajos injustos debido
a su desconocimiento de los precios del mercado.

- Las transacciones no son continuas o son inestables porque los compradores y los productores no
pueden establecer redes comerciales confiables.

- Los costos de transaccién, como los costos de busqueda y negociacién, son elevados porque sin
relaciones comerciales estables, tanto los compradores como los productores necesitan encontrar
socios comerciales en cada vez.

SOLUCIONES a través de medios como estudios de mercado
realizado por los agricultores y foros de los actores

- Los agricultores establecen vinculos comerciales con los actores
del mercado.

- Los agricultores obtienen informacién sobre las demandas del
mercado (cultivos preferidos, variedades, cantidad, calidad,
periodo de maxima demanda, etc.).

Foto: Malawi

RESULTADOS luego de la mitigacién de informaciones asimétricas

- Los agricultores amplian sus redes comerciales y tienen mas opciones para elegir sus socios
comerciales.

- Los agricultores y los actores del mercado entienden la situacién de cada parte y trabajan para
establecer una situacion de ganar-ganar (win-win).

- Los agricultores descubren diversas oportunidades para penetrar en el mercado horticola.

- Los agricultores y los actores del mercado construyen confianza para un lazo de negocio continuo.

La teoria psicoldgica: “Teoria de la autodeterminacion”

Los psicélogos estadounidenses, Edward Deci y Richard Ryan, propusieron tres necesidades
psicologicas que motivan a las personas en su teoria sobre la motivacion humana denominada
“teoria de la autodeterminacidén”. Segun esta teoria, las personas se sienten motivadas cuando
sus necesidades de autonomia, competencia o conexion son apoyadas. En el caso de SHEP, se
disenan una serie de actividades para que puedan desbloquear la motivacion de los agricultores
hacia la agricultura orientada al mercado, teniendo en cuenta estas tres necesidades psicologicas
(Columna 2). Por ejemplo, los agricultores son orientados a realizar estudios de mercado por
su cuenta para que puedan sentirse tener el control de su propia accion, lo que lleva a apoyar
su necesidad de autonomia. Al realizar exitosamente el estudio de mercado, los agricultores
también sienten que han adquirido el dominio (habilidades y conocimientos) de esta tarea en
particular y han aprendido nuevas capacidades, lo que seria el apoyo a la competencia. Por
ultimo, SHEP solicita a los representantes de los agricultores que han realizado los estudios de
mercado regresar a su grupo de agricultores y compartir los resultados de los estudios con sus
companeros agricultores. A través de ese proceso, los agricultores experimentan el sentido de
pertenencia y apego a los miembros del grupo, lo que a su vez, contribuye a apoyar su necesidad
psicolégica de conexion.



.

‘_5 Columna 2 Tres necesidades psicoldgicas para aumentar la motivaciéon

AUTONOMIA

La necesidad de

autonomia es el deseo

de actuar por iniciativa

propia, o mas bien,

el deseo de no ser

controlado por otros.

La gente no quiere ser )

COMPETENCIA

La competencia

es la capacidad

de interactuar
efectivamente con el
entorno de uno. Nos
sentimos competentes
en casos como

' I

el titere en un juego de — b . cuando podemos
ajedrez, sino el jugador de +  lograr con anticipacion
ajedrez. una tarea planeada,

Para apoyar la necesidad de autonomia de los
agricultores, se recomienda al extensionista tener
cuidado con el lenguaje y nunca debe ordenar ni
exigir a los agricultores a que hagan una tarea.
También deben comunicar a los agricultores
las razones de participaciéon en cada una de las
actividades de SHEP, ofrecer opciones en cuanto
a qué tarea realizar y cémo hacerlo, y escuchar
sus opiniones sobre cémo realizar la tarea.
Aceptar los sentimientos de descontento y las
criticas de los agricultores hacia la tarea también
es importante, ya que los agricultores sentiran
que sus puntos de vista son considerados, lo que
a su vez, promueve la sensacién de que estan
actuando por su propia iniciativa.

CONEXION

La conexién es el deseo de tener buenas relaciones con los
demas. La relacion entre la persona que provee la tarea y la
persona que la recibe, tiene un gran efecto en la motivacion
de esta Ultima hacia la tarea. Como extensionista, ganarse la
confianza de los agricultores que realizan las actividades de
SHEP es lo mas importante para el apoyo de la conexién.
Para generar confianza entre los agricultores, se recomienda
al extensionista escuchar con atencién lo que los agricultores
tienen que decir en su compromiso de SHEP y estar disponible
tanto fisica como psicolégicamente para que los agricultores

cuando sentimos que nuestras habilidades

estan mejorando y cuando satisfacemos nuestra
curiosidad.

El extensionista puede apoyar la necesidad
de competencia de los agricultores mediante
el disefo de las tareas de cada una de las
actividades de SHEP de modo que estén en el
nivel correcto de dificultad para los agricultores,
permitiéndolos evaluar con precisiéon sus propios
logros y proporcionar una estructura clara de
por qué, cuando, qué y cuanto necesitan realizar
varias actividades de SHEP para alcanzar el
objetivo especifico que se establece en cada
tarea de capacitacion de SHEP.

puedan confiar en ellos.
(Adaptado de “Introduccion a la psicologia de la cooperacién internacional” (2016) de la Agencia de

Cooperacién Internacional del Japén)

Cumpliendo los dos requisitos para la sostenibilidad

La fortaleza de SHEP radica en el hecho de que todas sus actividades estan disefadas para
cumplir al mismo tiempo los dos requisitos establecidos en las teorias econdmicas y psicologicas
explicadas mas arriba. En otras palabras, SHEP intenta mitigar la asimetria de la informacién en
el mercado mientras que también respalda las necesidades psicologicas de los agricultores en
cuanto a autonomia, competencia o conexion. Debido a esta intervencién de doble propésito, los
agricultores objetivo podran administrar su negocio agricola por su propia iniciativa, incluso sin
la ayuda del gobierno una vez que hayan completado el curso de capacitacién SHEP. La vision
de SHEP es, después de todo, capacitar a los agricultores para que sean autosuficientes para
que puedan continuar desarrollando su negocio agricola y mejorar su vida sin crear el sindrome
de dependencia.
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1.2. Los Cuatro Pasos Esenciales de SHEP

Cuatro pasos esenciales

Con referencia a la teoria de la autodeterminacion, SHEP ofrece una serie de capacitaciones
de desarrollo de habilidades a los agricultores objetivo, de tal manera que la motivacion de
los agricultores se vea aumentada mediante el apoyo a sus tres necesidades psicologicas. Por
ejemplo, SHEP ofrece a los agricultores varias capacitaciones en un orden 6ptimo. Este orden se
denomina “Los cuatro pasos esenciales de SHEP” como se muestra a continuacion.

Cuatro pasos Actividades

1. El extensionista comparte las metas con los
agricultores

- Taller de sensibilizacion

- Estudio de linea de base participativo
- (Opcional) Foro de actores
- Estudio de mercado

- Seleccion del cultivo objetivo
- Elaboracion del calendario de cultivo

- Capacitacion en campo

Seguimiento y monitoreo (incluyendo el estudio de linea final participativo)

Figura 2 Cuatro pasos esenciales

[P2se 1. El extensionista comparte las metas con los agricultores] En primer lugar, SHEP
considera que compartir su objetivo y visidn con los agricultores beneficiarios es el primer paso
crucial porque, después de todo, son los propios agricultores quienes hacen el mayor esfuerzo
para materializar negocios agricolas econdmicamente viables a través del curso de capacitacion.
Los agricultores deben estar convencidos y estar de acuerdo con las metas que SHEP intenta
alcanzar. Organizar un taller de sensibilizacion es una forma especifica de compartir este objetivo
con los agricultores objetivo (ver “1.1. Taller de sensibilizacion” en la PARTE 2 de este manual).

[Pase 2. Los agricultores se vuelven mas conscientes] El segundo paso se refiere a la
sensibilizacion de los agricultores en el area de oportunidades y el potencial de la horticultura.
Este paso es extremadamente importante ya que sin esta conciencia, los agricultores tienen
menos oportunidades de estar motivados para comprometerse a mejorar sus practicas agricolas.
Este paso implica principalmente exponer a los agricultores a las realidades comerciales y de
mercado. Las actividades para el Paso 2 incluyen el estudio de linea de base participativo, el
foro de los actores (como actividad opcional) y el estudio de mercado realizado por los propios
agricultores (ver “2.1. Estudio de linea de base participativo”, “2.2 Foro de actores” y “2.3. Estudio
de mercado” en la PARTE 2 de este manual). Tenga en cuenta que el foro de actores se considera
como una actividad opcional; es decir, es una actividad que se llevara a cabo siempre cuando se
aseguren los recursos financieros y humanos suficientes y se confirme que la realizacion de esta
actividad es apropiada y efectiva dadas las situaciones socioeconémicas locales de las areas
objetivo.

[P@®03. Los agricultores toman decisiones] Con la conciencia el nuevo conocimiento adquirido
por los agricultores en el segundo paso, se toman decisiones para hacer un cambio. Este es el tercer
paso. Este proceso involucra a los agricultores que seleccionan los cultivos objetivo y hacen un plan
llamado Calendario de cultivos para que puedan suministrar estratégicamente sus cultivos objetivo
a los mercados especificos de su eleccion en el momento adecuado (ver “3.1. Seleccion de cultivos
objetivo” y “3.2. Elaboracién del calendario de cultivos” en la PARTE 2 de este manual).



[Paso 4. Los agricultores adquieren habilidades] Como ultimo paso, los implementadores
de SHEP brindan soluciones técnicas a los agricultores, es decir, imparten capacitaciones en el
campo para los cultivos seleccionados, para que puedan producirlos como lo han planeado (ver
“3.1. Seleccion de cultivos objetivo y 3.2. Elaboracion del calendario de cultivos” en la PARTE 2
de este manual).

[Seguimiento y monitoreo] Después de finalizar los cuatro pasos, se realiza un seguimiento
y monitoreo para asegurar que los agricultores estén aplicando en su negocio agricola diario el
conocimiento que adquirieron (ver el apartado 5, Seguimiento y monitoreo (incluido el estudio de
linea final participativo)” de este manual).

Interconexion entre la motivacion y el desarrollo de habilidades

&Por qué el enfoque SHEP toma los cuatro pasos que consumen tiempo en lugar de saltar
al cuarto paso: capacitacion en campo? Es porque en SHEP se cree que los agricultores
primero deben estar motivados para que aprendan y adquieran nuevas habilidades. En SHEP se
considera que la serie de actividades de capacitacion debe tener en cuenta la interrelacién entre
la motivacién de los agricultores y el desarrollo de habilidades. Como se muestra en el siguiente
diagrama, si los agricultores no estan motivados, sera dificil para ellos aprender algo nuevo. Por
otro lado, si los agricultores pueden sentir que sus habilidades estan mejorando, se fortalecera
la confianza en si mismos y se sentiran motivados para tomar otras medidas.
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S motivacion para més =
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o o
° )
e ® 5
2 La alta motivacién de los S
= agricultores facilita el C]
o aprendizaje de nuevas o
5 habilidades s
3 3
2 »

== Motivacion de los agricultores

=== Nivel de habilidad de los agricultores

0 ol e} o Q =
o o 8 35 £28g2f 8§ 3 =
> =5 0 = Q= Zoo=>p 30O S @ D=
& = ® 5 8 a S505q T = c - 8
O o T = QO = O =09 o 9 e l=) o5
=0 ® O Q o m%oa: ~d “3. :O
N 29 C o 3 5.8 5 o 8@ S
0. o 2 032 oa o 3 o =
O~ I°ES) ©Da0Q 3 OIS
=] L - < =3
= @ D < @ z o
< Q - =] Om
o a
@

Figura 3 Interconexion entre la motivacion y el desarrollo de habilidades

Los cuatro pasos de SHEP, o el orden 6ptimo de las actividades, que se examinaron y validaron
en Kenia, toman total consideracion de esta interrelacion entre la motivacion y el desarrollo de
habilidades de los agricultores. Por lo tanto, puede traer resultados 6ptimos en el campo en
términos de adquisicion de habilidades y alta motivacion de los agricultores.
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1.3. Género en SHEP

En el Enfoque SHEP se considera el género como una parte integral y esencial de la
gestion de negocios agricolas para los pequefos agricultores horticolas. El género es un
aspecto esencial para lograr las metas de SHEP, es decir, la mejora de los medios de vida de
los hogares. Si no se considera la igualdad de género durante la intervencion, las parejas de
agricultores pueden tener desacuerdos en la toma de decisiones o uno de los cényuges tendra
que soportar una carga pesada de trabajos agricolas tediosos y que requieren mucho tiempo.
En Kenia, los temas de género se abordaron cuidadosamente en cada una de las actividades
y, como resultado, las parejas de agricultores se convirtieron en actores activos de la gestion
de negocios agricolas. Al final, este cambio condujo aun mas a la mejora de sus medios de
subsistencia.

Las normas y temas de género son diversos segun el pais y la regidon. Por ejemplo, puede
haber algunas comunidades donde la gente piense que los hombres y las mujeres no deben
sentarse juntos en una reunion. Otras comunidades pueden tener solo mujeres dedicadas a la
agricultura porque sus esposos estan fuera de la ciudad trabajando como trabajadores migrantes.
En cualquiera de los casos, como el esposo y la esposa son la unidad basica en la administracion
de las finanzas domésticas, es importante considerarlos como socios comerciales para promover
la agricultura como un negocio. Por lo tanto, se recomienda a los implementadores de SHEP que
analicen detenidamente las relaciones de género y las normas de las comunidades obijetivo y
planifiquen actividades de extensién que se adapten a las situaciones locales especificas de las
comunidades.

Vision de SHEP: Medio de vida mejorada a través del negocio agricola

Toma de decision conjunta

Roles de género revisado

Oportunidades iguales

h,
CO/— . , ~efO
Poracisn de ge"®

< oy Photo: Kenia

La pareja como una unidad de gestién agricola
Figura 4 Incorporacion de género en SHEP

Como se muestra en la Figura 4, SHEP aborda los problemas de género en Kenia desde tres
puntos de vista diferentes: (1) oportunidades iguales, (2) roles de género revisados y, (3) toma
de decisiones conjunta. Para incorporar estos puntos de vista en SHEP, es esencial trabajar en
la incorporacion de la perspectiva de género en todos los pasos de la implementacién de SHEP.
Este manual proporciona algunos indicadores utiles' de integracion de género que se incluyen
en la “lista de verificacion - checklist” en cada una de las actividades de SHEP del capitulo
“PARTE 2. PRACTICA". Si las comunidades objetivo tienen condiciones de género similares a las
de Kenia, utilice estos indicadores.

1 Los indicadores que aparecen en el manual son generales y no especificos para la situaciéon de cada pais o

regién. Por lo tanto, se recomienda a los implementadores observar cuidadosamente los asuntos de género de
las comunidades objetivo y pensar en los mejores indicadores que podrian facilitar la incorporacién de género
en sus paises o regiones.



2. Ventajas de SHEP

2.1. ¢Como Se Diferencia SHEP de Otros Enfoques?

En SHEP se emplean diversos dispositivos y técnicas que son
diferentes de los enfoques convencionales. El principio rector
de SHEP es motivar y capacitar a los agricultores a través de la
implementacion de la actividad, tal como se explica en “1.1 Dos
pilares clave del enfoque de SHEP”. Por lo tanto, SHEP siempre
se enfoca en el aspecto de desarrollo de la capacidad de la
intervencion enfocado en lograr un impacto en el terreno. Aqui
tenemos algunos ejemplos concretos de este enfoque centrado
en el agricultor al que se adhiere SHEP. Foto: Kenia

Taller de sensibilizacion

- Se informa a los agricultores que SHEP es puramente asistencia técnica y que no se les dara
ayuda financiera o material directa.
Los agricultores acuerdan participar en SHEP para volverse autosuficientes a través del
desarrollo de su capacidad técnica.

Estudio de linea de base y estudio de linea final

- El extensionista y los agricultores realizan encuestas conjuntamente.

- Se recopilan datos minimos pero cruciales y los propios agricultores pueden completar los
formularios de la encuesta.

(Opcional) Foro de actores
Solamente los actores del mercado mas relevantes en la industria de la horticultura en pequena
escala son invitados al foro. Los agricultores pueden comodamente tener conversaciones de
negocios individuales con los participantes.

Estudio de mercado
Los agricultores visitan los mercados cercanos y ven como se venden los cultivos. No solo
recopilan informacion sobre los precios, sino que también comprenden las necesidades del
mercado, como los cultivos comerciales, la calidad y la cantidad requeridas.
Los agricultores también conocen a los actores del mercado y establecen redes personales
con ellos.

Seleccion de cultivos objetivo y elaboracién del calendario de cultivos
Con el asesoramiento técnico del extensionista, los propios agricultores deciden qué cultivos
producir en qué momento segun la informacién de mercado que hayan recopilado.

Capacitacion en el campo
- El extensionista proporciona capacitacion a los agricultores sobre los cultivos que han elegido,
es decir, la capacitacion impulsada por la demanda.

14
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2.2, Efectos e Impactos del Enfoque SHEP

Las experiencias en Kenia, asi como en otros paises que estan implementando SHEP, han
demostrado que el Enfoque SHEP puede tener numerosos efectos e impactos positivos en los
agricultores objetivo y ademas en los actores involcurados del mercado. Algunos de los cambios
comunes después de implementar SHEP son los siguientes:

T i-Agricultores Comprador

Produccion Marketing
v Mayor produccién v Mejor v Comercio honesto
v Mejor calidad limpieza/empaque v Compra a un precio elevado
v Cambio/de V' Venta por pesofkg v Compra de gran cantidad

cultivos/variedades
v Ma j \T/ema gr:pa' intercambio activo de v Compra constante

as ransporte i 6 5

cultivosjvariedade grupal [Diopnacion v Pago favorable al agricultor
v Cambio de tiempo v Mayor poder de . .

de cosecha negociacion como v Gestiona la logistica

grupo, etc. v Provee informaciones valiosas

¥ Cosecha del mercado

constante

etc. etc.

Figura 5 Cambios positivos después de SHEP

[Camblos en las practicas agricolas]
Los agricultores aplicaron técnicas de cultivo introducidas por SHEP
Los agricultores cambiaron los cultivos o las variedades de acuerdo a las necesidades del
mercado.
Los agricultores comenzaron a utilizar semillas certificadas.
Los agricultores cambiaron el tiempo de siembra para que pudieran cosechar en el periodo de
maxima demanda.
Los agricultores expandieron las tierras de cultivo para la horticultura a fin de satisfacer la
demanda del mercado.

- Los agricultores utilizaron técnicas apropiadas de manejo de cultivos para mejorar la calidad
de los productos comerciales.

[Cambios en las practicas de gestion y marketing]
Los agricultores comenzaron a realizar estudios de mercado con regularidad.
Los agricultores investigaron las necesidades del mercado antes de decidir qué cultivo producir.

- Los agricultores comenzaron a anotar el registro de cultivo.

Los agricultores comenzaron a planificar las actividades agricolas.

Los agricultores mantuvieron contacto con los compradores potenciales e intercambiaron
informacion regularmente por teléfono.

Los agricultores empaquetaron algunos cultivos de una manera que el mercado requeria.

Los agricultores captaron clientes regulares (minoristas, mayoristas, intermediarios, etc.)
confiables y honestos.

Los agricultores comenzaron la agricultura por contrato con empresas de exportacién o
empresas de procesamiento de alimentos.

- Los agricultores se aseguraron de que varios miembros del grupo ayudaran a los minoristas
a cargar los cultivos en el camién cuando llegaban a sus tierras de cultivo para comprar sus
cultivos.

[Cambios en las actividades de los grupos de agricultores]



Los grupos de agricultores se unieron mas creando mayor confianza entre los miembros.

Los grupos de agricultores comenzaron a comprar y vender en grupo.

Los miembros del grupo de agricultores coordinaron entre si para que pudieran suministrar
productos al mercado constantemente como grupo.

Los grupos de agricultores invirtieron en infraestructura basica para la agricultura, como
instalaciones de riego, con el dinero que ganaron en la agricultura horticola.

Los grupos de agricultores ampliaron sus membresias y se registraron oficialmente como
cooperativas.

[Cambios en los medios de vida]

Con el aumento de los ingresos, los agricultores compraron casas, motocicletas, automoviles
o terrenos.

Los agricultores mandaron a sus hijos a escuelas privadas o instituciones educativas de nivel
superior.

Los agricultores utilizaron los ingresos de la horticultura para invertir en empresas no agricolas
a tiempo parcial como peluqueria y quioscos, para obtener ingresos adicionales.

[Camblos en las relaciones familiares]

Los esposos y las esposas comenzaron a intercambiar opiniones sobre la administracion de
las granjas y empezaron a tomar decisiones conjuntamente.

Los esposos y las esposas revisaron sus roles de género y encontraron divisiones de trabajo
mas eficientes tanto en la agricultura como en el trabajo del hogar.

Los esposos y las esposas comenzaron a administrar juntos su presupuesto familiar.

Los esposos comenzaron a beber menos y a pasar mas tiempo en la agricultura, lo que llevd
a una buena relacién con sus esposas.

Los nifos comenzaron a ayudar a sus padres con el trabajo agricola.

Los aldeanos mas jovenes comenzaron a quedarse y cultivar en la comunidad en lugar de
mudarse a la ciudad para encontrar un trabajo.
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PARTE 2. PRACTICA

“Parte 2. PRACTICA’ explica cdmo realizar detalladamente cada actividad
del Enfoque SHEP



1. Paso 1 - El extensionista comparte las metas con los agricultores

El primer paso del enfoque SHEP es compartir las metas con los agricultores. SHEP no es un
enfoque para proporcionar asistencia material o financiera a los agricultores. Es una intervencién
de desarrollo de capacidades donde los agricultores deben comprometerse firmemente en el
aprendizaje de nuevos conocimientos y habilidades a través de su participacion en SHEP. El
objetivo final de SHEP es capacitar a los agricultores, tanto técnica como socialmente, para
que puedan continuar practicando la agricultura orientada al mercado, o “la agricultura como
negocio”, con una mentalidad de emprendedor. Este mensaje debe comunicarse claramente a
los agricultores objeto para que estén motivados a alcanzar las metas de SHEP.

1.1. Taller de Sensibilizacion

Cuatro pasos Actividades

| Estamos aqui r
- Taller de sensibilizacion ~

1. El extensionista comparte las metas con los
agricultores

- Estudio de linea de base participativo
- (Opcional) Foro de actores
- Estudio de mercado

- Seleccion del cultivo objetivo
- Elaboracion del calendario de cultivo

- Capacitacion en el campo

Seguimiento y monitoreo (incluyendo el estudio de linea final participativo)

Alel:YelVI=Ml - Objetivos

El taller de sensibilizacion tiene como objetivo compartir la vision y el objetivo de SHEP con los
agricultores, es decir, ayudarlos a convertirse en agricultores independientes con aspiraciones
emprendedoras.

- Esquema

Una vez que se seleccionan los agricultores objeto, se lleva a cabo el taller de sensibilizacion
para explicar los detalles y el calendario del curso de capacitaciéon de SHEP, asi como el objetivo
del enfoque de SHEP.

n ‘
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¢COMO? - Consejos claves para la implementacion

- El taller de sensibilizacibn es un

acontecimiento inicial importante en donde

los implementadores y los agricultores

.y Estamos contentos porque nuestro
compa!‘ten la VISIO.I'I de SHEP. ] ¢ extensionista entiende nuestros Apoyo a la
Los agricultores entienden y consienten que la Ilr desafios y nos ayuda a mejorar CONSXON

vision sera alcanzada solamente a través de

las propias iniciativas de los agricultores ] Somos “duefios” de nuestras
. . . . acciones para avanzar en nuestro Apoyo ala
impulsando hacia una agricultura orientada al ll negocio horticola. autonomia

mercado.

- Los agricultores comprenden que SHEP es ) Estamos emocionados por P
. . 7 . . VA4 b oyo a la
asistencia técnica pura sin provision de mzl et U

ninguna asistencia financiera ni material
por parte del gobierno.

VN[Ol - Proceso de implementacion (Tiempo requerido? : 1-2 horas)

1. Convocar la reunién en un lugar donde los agricultores
puedan llegar facilmente como un salén comunitario,
iglesia, escuela, la casa del lider del grupo, etc.

2. Los implementadores, incluyendo a los extensionistas
a cargo del grupo, explican la esencia del enfoque
SHEP para que ambas partes puedan compartir la
vision.

3. Deben incluir también en las explicaciones los detalles  Foto: Zimbabue
y cronograma de las actividades SHEP, los roles y
responsabilidades de los agricultores para completar
el curso de capacitacion SHEP.

4. Los implementadores deben enfatizar que tanto los miembros masculinos como femeninos
deben participar igualitariamente en las capacitaciones. Es mas, los miembros y sus conyuges
deben participar activamente en la toma de decisiones y la realizacion de las actividades

durante la implementacién de SHEP.

Siempre produciamos las
verduras primero y luego
nos preocupdbamos donde
vender. Eso es el
comportamiento “producir
y vender”

Es cierto. Por eso siempre
tuvimos problemas en
encontrar mercado a tiempo.
iA través de SHEP,
podremos poner en prdctica
“producir para vender”!

2 El “tiempo requerido” no incluye el tiempo de preparacién como reservar el lugar, comunicacién con los

agricultores, capacitacién de capacitadores y otros.
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LISTA DE CHEQUEO - Puntos a ser confirmados después de esta actividad

] Los agricultores objetivo entienden y estan de acuerdo con el calendario de las proximas
capacitaciones.

] Los agricultores objetivo entienden y explican qué roles, responsabilidades y derechos tienen
como participantes de SHEP.

| Los agricultores objetivo pueden ver y explicar el objetivo que lograran al completar las
sesiones de capacitacion de SHEP.

] La proporcién hombre-mujer de los participantes es equilibrada.

| Se llevé a cabo un debate sobre la igualdad de género y el empoderamiento de la mujer y
se alentd la participacion de: (1) miembros masculinos y femeninos y (2) los miembros y sus
coényuges.

SOLUCION DE PROBLEMAS - Soluciones para problemas frecuentes

P: Los agricultores esperan recibir “folletos” - Dado que casi todos los proyectos / programas
previos que proporcionaron algunos tipos de insumos materiales para los agricultores, también
esperan folletos de SHEP. {Dejaran de asistir a la capacitacién cuando se den cuenta de que
SHEP no proveera apoyo financiero ni material?

R: Es extremadamente importante que los agricultores objetivo entiendan y acepten, desde
el principio, que solo recibiran asistencia técnica, y ninguna asistencia material. Cuando se
comunique conlos posibles agricultores parala seleccion de beneficiarios y explique claramente
que solo los agricultores que estan dispuestos a participar en una serie de capacitaciones de
desarrollo de capacidades sin recibir insumos materiales son aptos para SHEP.

P: ¢Por qué hablar de género en el taller de sensibilizacion? - {Por qué necesitamos discutir
temas de género en el taller de sensibilizacidon? {¢Podemos hacerlo en una etapa posterior?
R: En cuanto al concepto de SHEP en temas de género, consulte “1.3. Género en SHEP de la
PARTE 1”. SHEP considera que el género debe ser visto como una parte integral del esfuerzo
de SHEP para actualizar su objetivo; mejora de los medios de vida a través de la gestion
agricola autosuficiente. Las metas de SHEP solo se pueden lograr si la participacion y la toma
de decisiones tienen equilibrio de género durante la implementacion de SHEP. Por lo tanto,
los agricultores objetivo deben conocer este problema al comienzo del curso de capacitacion
de SHEP, es decir, en el taller de sensibilizacion, para que tanto los agricultores masculinos
y femeninos como sus cényuges acepten realizar una participacion activa y una toma de

decisiones conjunta en sus compromisos con SHEP.
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El segundo paso de SHEP es brindarles a los agricultores amplias oportunidades para que
puedan crear conciencia sobre sus situaciones actuales, asi como encontrar oportunidades
que el negocio de la horticultura pueda ofrecerles. Este es el paso donde los agricultores de
SHEP pasan por experiencias que les abren los ojos y aumentan su motivacion para tomar
medidas concretas para materializar la agricultura orientada al mercado. Por lo tanto, este
paso es extremadamente critico y los implementadores de SHEP deben asegurarse de que los
agricultores abran su horizonte de la agricultura horticola como un negocio, a través de ejercicios
como los estudios de linea de base y los estudios de mercado.

2.1. Estudio de Linea de Base Participativo

Cuatro pasos Actividades

1. El extensionista comparte las metas con los

. - Taller de sensibilizacién

- Estudio de linea de base participativo
- (Opcional) Foro de actores
- Estudio de mercado

- Seleccion del cultivo objetivo
- Elaboracion del calendario de cultivo

- Capacitacion en el campo

Seguimiento y monitoreo (incluyendo el estudio de linea final participativo)

Alels¥elU=YAl - Objetivos

El estudio de linea de base participativo brinda a los agricultores objetivo la oportunidad de
analizar sus situaciones agricolas actuales en términos de produccion, ingresos y técnicas
agricolas para que puedan identificar claramente las areas de mejora. Los agricultores también
entienden laimportancia de llevar registros. Esta ocasion permite a los implementadores recopilar
datos concretos sobre las practicas agricolas de los beneficiarios objetivo que, en una etapa
posterior, se utilizaran para monitorear los resultados de la intervencién SHEP.

- Esquema

El estudio de linea de base participativo les pide a los agricultores objeto que llenen dos tipos
de hojas de encuesta: (1) Estudio de linea de base Parte 1- Produccion, ingreso y costo; (2)
Estudio de linea de base Parte 2- Técnicas agricolas. Los propios agricultores llenan las hojas
con la ayuda del extensionista cuando sea necesario. Los datos son recopilados y analizados
por los implementadores. La retroalimentacion sobre los resultados del estudio de linea de base
se entrega a los agricultores posteriormente una vez que los datos analizados estén disponibles.




¢{COMO? - Consejos claves para la implementacion
El estudio deberia ser mas beneficioso

para los agricultores que para los Aumento de Motivacion

implementadores (Figura 6). .
El estudio deberia realizarse de manera [} Nuestro extensionista se preocupa . guiiiem
. . . . realmente por mejorar nuestro e
participativa en el cual los agricultores rl negocio agricola
sean los actores, en lugar de que los
extensionistas colecten informacion de ? No estamos proveyendo datos
; solo para el gobierno. Estamos Ayuda la
manera unllat'eralll. Y haciendo ésto para mejorar
- Los extensionistas ayudan a los nuestro negocio.
agricultores a calcular varias cifras

como el rendimiento de los cultivos, t Ahora sabemos calcular varias Ayudalla
costo ganancias etc.. los cuales son 7' cifras. Antes no lo sabiamos hacer. SeelusEiEEES

importantes para el manejo de la granja.

Intervenciones indeseables Intervencion preferida
/ J Extensionistas
Extensionistas n “Llevar el registro de lo que compramos
“El estudio es necesario para conocer el y vendemos es importante para el

manejo de la granja. El estudio de linea
de base puede ayudarles a manejar el
negocio agricola”

Centrado en el
! agricultor
' Agricultores Agricultores

“Bueno....Les damos los datos para “No sabiamos que llevar el registro era

ayudarles en su trabajo. Es para el T bgneﬂcnoso para nosotros...
. » Practiquemos llevar la contabilidad
beneficio de ellos.

desde hoy. Es para nuestro beneficio.”

efecto de la intervencién de SHEP”

Figura 6 Estudio de linea de base para el beneficio de los agricultores

PASO - Proceso de implementacion (Tiempo requerido: 3-4 horas)

1. (Preparacion) Investigue las unidades locales utilizadas para el comercio de cultivos horticolas
y prepare una tabla de conversién, por ejemplo: una tabla que convierta las unidades locales
en kilogramos.

2. Convoque una reunion y explique el propdsito de la encuesta de linea
de base a los agricultores. Indique a los agricultores como completar
los dos tipos de formatos de encuesta. Si los agricultores,
especialmente los analfabetos, tienen dificultades para entender como
llenar los formularios, pida ayuda a los agricultores alfabetizados para
asistirles.

3.Los propios agricultores llenan los formularios con la ayuda del
extensionista cuando sea necesario.

4.Si es dificil convertir unidades comerciales, como paquetes, bolsas,
cajas, etc. en kilogramos, proporcione una tabla de conversién que
los implementadores hayan elaborado de antemano en funcion de las
situaciones del mercado local.

5. Cuando los agricultores terminen de llenar los formularios, aliéntelos
a discutir cualquier hallazgo nuevo que hayan encontrado a través de
este ejercicio de encuesta. Los puntos de discusion pueden incluir los siguientes (no limitante):
v éSon nuestros métodos actuales de registros lo suficientemente buenos? ¢Como los

registros pueden ayudarnos en el manejo de nuestro negocio agricola?

Foto: Kenia
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v ¢Estamos obteniendo tanta ganancia como queremos? ¢(Estamos perdiendo dinero en
lugar de ganar en algunos cultivos?

v ¢(Estamos asignando el tamano apropiado de tierra para cultivos con buenas perspectivas
de comercializacion?

v ¢Sabemos con exactitud la cantidad de productos que empaquetamos en una bolsa (o
caja, paquete, balde, etc.)? ¢éNuestros compradores saben el peso exacto?

v ¢Tenemos suficientes habilidades de cultivo? ¢Cuales son nuestras debilidades?

.Después de la reunion, ingrese los datos en hojas de calculo, procese, analice y brinde

retroalimentaciéon a los agricultores posteriormente. (Confirme quién es responsable de

insertar los datos, del procesamiento y el analisis en su organizacion). Los elementos de

retroalimentacion pueden incluir los siguientes (no limitante):

v Qué tan suficientes y bien estan los registros de los agricultores para hacer un buen analisis
del manejo de las granjas.

v Qué cultivos se producen mas comunmente, qué cultivos son rentables, etc.

v Qué area de técnicas de cultivo necesitan fortalecer los agricultores.

Es muy beneficioso para mi
llevar los registros para saber lo

Pensé que ganaba dinero

produciendo este cultivo.
iPero en realidad, estaba

perdiendo!

que pasa en mi granja. Este es el
primer paso para poher en
prdctica la “agricultura como

negocio”.

FORMATO - Formulario de preguntas del estudio de linea de base

Aqui estan algunos de los formatos de preguntas para el estudio de linea de base. Dos tipos de

formatos necesitan ser completados por los agricultores.

1. Estudio de linea de base Parte 1 — Produccién, ingreso y costo

1.Cultivo | 2.Area bajo el 3. Producciones 4. Produccién | 5.Produccion | 6. Precio 7. Precio 8.Ingreso | 9. Costo total | 10.Ingreso
(Nombre y | cultivo (m? 0 ha) | vendidas vendida vendida por | promedio promedio por | total de producciéon | neto
variedad) 100m? =0.01ha | (unidades locales) | (convertido area (kg/ ha) | por unidades | kg (convertido (incl. insumos, | (ganancia)
1,000m?=0.1ha | (Ej. bolsas, akg) locales akg) transporte,
10,000m2=1ha | cajas, paquetes, mano de obra,
fanegas, etc.) etc.)
6./unidad de | (3.x86.)
1 2a 2b. 3 4 4./2b.) 6 conversion en o 9 8.-9.
caja (4. x7.)
1o Cultivo: | Mx M (m?) | ha (unidad: ) kg kg (unidad: )
2% Cultivo: | MxM (m?) | ha (unidad: ) kg kg (unidad: )
3% Cultivo |MxM (m?) | ha (unidad: ) kg kg (unidad: )
4 Cultivo |[MxM (m?) | ha (unidad: ) kg kg (unidad: )
Por favor indique la unidad de conversién en el siguiente cuadro (Ej.) 1 bolsa de papas = 110 kg, 1 cabeza de repollo = 2 kg




2. Estudio de linea de base Parte 2- Técnicas agricolas

Etapas en manejo

o ftems | Técnicas recomendadas en horticultura Si No
agronémico

P1 ¢Realiza estudios de mercado para determinar qué cultivar en cada estacion?

P2 éPrepara y usa el calendario de cultivo basado en los resultados de estudio de mercado?

¢Realiza pruebas de suelo por lo menos cada dos afos para hortalizas/flores anuales o

P3 antes de plantar arboles frutales/flores perennes?

Preparacion pre-
cultivo ¢Aplica practicas de compostaje recomendadas utilizando diferentes materiales

P4 orgénicos para proveer mayores nutrientes: nitrégeno (N), fésforo (P) y potasio (K) para
preparar compost/abono?

¢Utiliza materiales de siembra certificados recomendados con una o mas de las
P5 siguientes caracteristicas: Resistencia y tolerancia a las enfermedades, alto rendimiento,
madurez temprana, mejores gustos, tamafos y mayor tiempo de conservacion?

¢Usa una o mas de las siguientes practicas recomendadas de preparacion de suelo en el
manejo de plagas y enfermedades: Solarizacién, arado adecuado (tiempo y profundidad
apropiados) y minimizacién del movimiento del suelo para verificar posibles plagas y
enfermedades transmitidas por el suelo?

P6

Preparacion de
suelo ¢Realiza el arado del suelo incorporando residuos de plantas al menos dos meses antes

P7 : o :
de la siembra para promover el reciclaje de nutrientes?

¢Aplica compost/abono o fertilizante organico como una aplicaciéon basal al menos 1-2

P8 )
semanas antes de la siembra?

¢Aplica las técnicas adecuadas para establecer el semillero para hortalizas/flores
P9 anuales? ¢Consigue las plantulas de arboles frutales/flores perennes preparadas en

. viveros reconocidos?
Siembra/

Ul P10 ¢Toma distancias de siembra?

P11 ¢Aplica fertilizacién basica con dosificacion adecuada?

¢Riega segun el requerido de agua del cultivo a través de uno o mas de los siguientes

P12 métodos de riego: regadera, aspersor, por goteo y surco?

P13 ¢Realiza control de maleza utilizando herramientas adecuadas en tiempo adecuado?

4 Manejo de cultivo P14 ¢Aplica fertilizacion adecuadamente: tiempo, tipo, dosificacion y método?

¢Utiliza al menos dos de las siguientes practicas de manejo integrado de plagas (MIP):

P15 cultural, biolégica, fisica y quimica?
¢Aplica plaguicidas adecuadamente: dosificacion, medidas de seguridad personal y
P16 . ;
ambiental e intervalo de pre-cosecha (PHI)?
5 Cosecha P17 ¢Utiliza al menos uno de los siguientes criterios para la determinacion de cosecha: color,

tamano, forma y firmeza?

¢Utiliza contenedores de recoleccion y materiales de embalaje estandar para evitar los
P18 danos y pérdidas con las siguientes caracteristicas durante almacenamiento y transporte:

6 Manejo post- bien ventilado, facil de limpiar y suave?
cosecha
P19 ¢Aplica alguna de las siguientes técnicas recomendadas para agregar valor: limpieza,
clasificacion, calificacion, empaqgue o procesamiento del producto?
7 S e G P 20 ¢{Mantiene registros del costo de produccion y ventas, y analiza costos e ingresos?

e ingreso

P21 ¢{Compra insumos agricolas como semillas, fertilizantes y plaguisidas de manera grupal?

¢Coordina el transporte de los productos de forma colectiva o vende sus productos de

P22 forma colectiva (venta en grupo)?

8 | Accidn colectiva

¢Selecciona los cultivos objeto y planifica las estrategias de produccién/comercializacion

P23 en conjunto con los miembros del grupo?

INNOVACION - Adaptacion en varios paises/regiones

A continuaciéon se muestran ejemplos de adaptacion realizados en algunos paises y regiones
para que los estudios de linea de base se realicen sin problemas en sus areas.
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Cuadro 1 Tabla de conversion de unidad ilustrada para los estudios de linea de base

Elaborando una tabla de conversion de unidades ilustrada para

facilitar la conversion de los pesos (Malawi)

<¢(Por qué?> Los agricultores y compradores
tradicionalmente utilizaban varias unidades, como
bolsas, baldes, paquetes para cultivos particulares
para ser comercializados en los mercados locales.
Los agricultores no sabian cuanto pesaba realmente
cada unidad.

<{(ComMo?> Los implementadores visitaron
los mercados locales con una balanza y una
camara. Tomaron fotos y pesaron verduras y
frutas comunmente comercializadas. La tabla de

conversion de unidades ilustrada fue desarrollada
y utilizada para convertir varias unidades en
kilogramos.

<{¢(Resultados?> La conversion de unidades

comercializadas localmente en kilogramos se

4

hizo mas facil y los agricultores tomaron mayor
conciencia de la importancia de vender por peso.

\

Tabla de conversién de unidades elaborada
en Malawi

J

Cuadro 2 Hoja de trabajo para calculo de costos

(Malawi)

<¢{Por qué?> A los agricultores les costaba sumar
todos los costos de los insumos agricolas y la mano
de obra para calcular el costo total que se debe
completar en el formulario del estudio de linea de
base.

<¢{COmo?> Los implementadores prepararon una
hoja de trabajo adicional para calcular los costos
totales. La hoja de trabajo incluia elementos tipicos
del area, como los costos de varios fertilizantes,
semillas, pesticidas, herbicidas, costos de mano
de obra, costos de transporte, etc. para que los
agricultores puedan completar facilmente toda la
informacion necesaria para sumar el costo total.

<¢Resultados?> Los agricultores pudieron calcular
el costo total de manera bastante precisa sin
confundirse o abrumarse.

Elaborando una hoja de trabajo adicional para calculo de costos
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Hoja de trabajo desarrollado en Malawi




Cuadro 3 Agricultores ayudando a otros agricultores

Agricultores alfabetizados ayudando a agricultores analfabetos
(Etiopia)

<¢Por qué?> Los grupos de agricultores obijetivo
tenian una tasa de alfabetizacion baja. Se anticipo
que muchos de los agricultores objetivo tendrian
dificultades para completar los formularios de la
encuesta.

<{(Cémo?> Los implementadores pidieron a
aproximadamente diez agricultores alfabetizados y
relativamente con buen nivel de educacion de cada
grupo que puedan ayudar en la capacitacion junto con el extensionista para aprender
cémo realizar el estudio de linea de base participativo en un proyecto piloto.

Esos agricultores alfabetizados trabajaron junto con el extensionista para ayudar a los
agricultores analfabetos a completar los formularios.

Foto: Etiopia

<¢Resultados?> Los agricultores analfabetos pudieron completar la encuesta con poca
dificultad gracias a la ayuda de los agricultores alfabetizados. El sentimiento de unidad de
los agricultores también se fortalecio, lo que contribuyd a apoyar la necesidad psicoldgica
de los agricultores de relacionarse.

Cuadro 4 Estudio de linea de base para tierras de cultivo grupales e individuales

Realizacion del estudio de linea de base tanto para tierras de cultivo

grupales como individuales

<¢{Por qué?> Algunos de los grupos de agricultores
obijetivo tenian dos tipos de huertos; una propiedad
del grupo y la otra propiedad de los miembros
individuales del grupo. Los implementadores
necesitaban comprender las situaciones de ambos
tipos de tierras agricolas.

<¢(Como?> Dado que los formatos del estudio de
linea de base se disenaron principalmente para
huertos administrados por familias individuales,
los implementadores modificaron algunas de las
preguntas, segun su necesidad, y realizaron la encuesta para los huertos grupales y los
miembros individuales.

= s
-

Agricultores de Ruanda en su huerto grupal

<¢Resultados?> Tanto los agricultores como los implementadores pudieron comprender
las situaciones actuales de los huertos grupales e individuales. Los agricultores fueron
motivados para hacer mejoras en ambos tipos de tierras de cultivo.

26
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Cuadro 5 Sistema “tareas” durante los estudios de linea de base

Introduccion del sistema de “tareas” para una mejor recopilacion de
datos y un mayor compromiso de los conyuges (Malawi y Nepal)

<¢{Por qué?> Los implementadores descubrieron
que muchos de los agricultores no tenian a mano
cifras, como costos de produccion y montos de
las ventas durante el estudio de linea de base.
Necesitaban ir a casa para revisar su registro o
pedir a los miembros de su familia que obtuvieran
cifras exactas. Terminar el estudio de linea de base
en el lugar en un dia de reunion fue dificil.

<(Como?> El implementador organizd sesiones Foto: Malawi

de dos dias para el estudio de linea de base. El

primer dia explicaron qué datos se necesitaban y les asignaron una “tarea” para obtener
datos precisos de sus casas. En el caso de Nepal, los implementadores pidieron a los
agricultores una “tarea” para completar el formulario en casa con sus cényuges. Los
agricultores se reunieron de nuevo el segundo dia y presentaron los formularios de la
encuesta.

<¢Resultados?> Se recolectaron datos mas precisos y confiables. Los esposos y las
esposas trabajaron juntos para comprender la situacién actual de su negocio agricola, por
lo que aumentaron su sentido de unidad y responsabilidad conjunta como una unidad de
administracién agricola.

ERYVNsl Yol 1Se[U]S0MM - Puntos a ser confirmados después de esta actividad

|| Los agricultores objetivo entienden su situacion actual de produccién y ventas, e identifican las
brechas que deben cubrirse.

|| Los agricultores objetivo entienden sus niveles técnicos actuales en términos de produccién y
comercializacion, e identifican las brechas que deben cubrirse.

[ JLos agricultores objetivo entienden la importancia de llevar registros agricolas, tanto en
términos de contabilidad como de registros de actividad agricola, y estan dispuestos a empezar
a registrar.

|| La proporcién hombre-mujer de los participantes es equilibrada.

|_] Se recopilan y analizan datos por separado para cada género.

] (Opcional) Los cényuges de los miembros estan involucrados.



S| NU[ei[o]\Is] S lelsIHS VXS - Soluciones para problemas frecuentes

P:

R:

Registros no muy practicados - Los pequefos agricultores no tienen mucha practica llevando
los registros. ¢Pueden realmente aprender a llevar los registros y beneficiarse de ello?

Es cierto que muchos de los pequenos agricultores no suelen llevar registros. El primer paso
que se les recomienda tomar es explicar a los agricultores la importancia de llevar los registros
a través de su experiencia de participacion en el estudio de linea de base. Se recomienda a
los implementadores que los alienten a seguir anotando informaciones basicas como la venta
de los productos y los gastos de semillas, fertilizantes y pesticidas, etc. en un formato muy
simple, como la contabilidad de una sola entrada. Es beneficioso para los agricultores hacer
que sea un habito mantener un registro de las actividades agricolas y contables.

: ¢Pueden llevar registros los agricultores analfabetos? - Incluso los agricultores alfabetizados

tienen dificultades para calcular las cifras necesarias para el estudio de linea de base. {Pueden
los agricultores analfabetos completar las tareas de la encuesta?

: Los agricultores analfabetos podrian tener mas dificultades para completar los formularios de

la encuesta que sus homodlogos alfabetizados. Sin embargo, eso no significa automaticamente
que tengan menos conocimiento de sus problemas de administracion de granjas que los
agricultores alfabetizados. Simplemente tienen dificultad para poner su conocimiento en
papel. Pida ayuda a los miembros del grupo o a los miembros de su familia alfabetizados
como sus conyuges o hijos, para que les ayuden a completar los formularios. Los agricultores
analfabetos también pueden continuar manteniendo registros con la ayuda de los miembros
de su familia a diario.

: Los datos no son tan confiables - Aunque los agricultores hicieron todo lo posible para

completar la informacion, veo que faltan algunas informaciones o algunos no son realmente
precisas. ¢Debo renunciar a obtener informacién de ellos ya que la confiabilidad y precision
de los datos no son tan altas como se esperaban?

: El estudio de linea de base participativo de SHEP tiene dos propodsitos: (1) aumentar la

conciencia de los agricultores sobre su situacion agricola actual y (2) recopilar datos concretos
de los agricultores. Nos gustaria que comprendan, primero y ante todo, que es muy importante
lograr el primer propdsito, la sensibilizacién a través del ejercicio de la encuesta. Por otro lado,
garantizar la fiabilidad y la precisién de los datos, como saben, siempre es un desafio cuando
se trata de recopilar datos en el campo. Especialmente durante el estudio de linea de base,
es dificil lograr una precisién muy alta, ya que muchos de los agricultores aun no han llevado
registros precisos. Debemos ser pacientes y alentar a los agricultores a comenzar a llevar
registros gradualmente, de modo que la confiabilidad y la precision de los datos se eleven en
el momento del estudio final.

: Agricultores que no desean proveer datos - Los agricultores estan dispuestos a completar

los datos. Sin embargo, no quieren revelar datos relacionados a sus ganancias. {Qué debo
hacer?

: No es una buena idea obligar a todos los agricultores a relevar todos los datos si se sienten

incomodos de hacerlo. Sin la presentacion de los datos, los agricultores aun tienen la
oportunidad de aumentar su conciencia sobre la gestion de las granjas. Por lo tanto, se
cumple al menos uno de los dos propositos del estudio de linea de base, como se explic
anteriormente. Pregunte a otros agricultores si estan dispuestos a proveerlos para que usted
pueda obtener algunos datos concretos a fin de procesar y analizar los estudios de linea de
base y los estudios de mercado.
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Estudio de linea de base Parte 1- Produccion, ingreso y costo

Fecha:_ [/ |

Nombre del distrito: Nombre del sub-distrito:
Nombre del grupo agricola:

Nombre del agricultor: Masculino/Femenino:____ Tel. No.:

Por favor indique la informacién de los cultivos horticolas (no incluya otros cultivos como maiz o cafa de azlcar) en la Gltima época de cultivo.

1 .Cultivo 2. Area bajo el cultivo | 3. Producciones 4. Produccion 5. Produccién 6. Precio 7. Precio 8. Ingreso total | 9. Costo total de |10 _:oﬁmo neto
Nombre y (m2 o ha) vendidas (unidades |vendida vendida por area | promedio por promedio por kg produccién (ganancia)
variedad 100m? =0.01ha | locales) (convertido a kg) | (kg/ ha) unidades locales | (convertido a kg) (incl. insumos,
1,000m?=0.1ha | (Ej. bolsas, cajas, transporte, mano
10,000m2=1ha | paquetes, fanegas, de obra, etc.)
etc.)
6./unidad de
1 2a. 2b. 3 4 (4./2b.) 6 conversion en (h REE 9 8.-9.
. (4. x7.)
caja
1 Cultivo: M x M (m?)
ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )
2% Cultivo: Mx M (m?)
ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )
3¢ Cultivo Mx M (m?)
ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )
4% Cultivo M x M (m?)
ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )

Por favor indique la unidad de conversion en el siguiente cuadro. (Ej.) 1 bolsa de papas = 110 kg, 1 cabeza de repollo = 2 kg
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@=L Estudio de linea de base Parte 1- Produccién, ingreso y costo

Fecha:__ [/ [

Nombre del distrito: Nombre del sub-distrito:
Nombre del grupo agricola:

Nombre del agricultor: Masculino/Femenino:___ Tel. No.:

Por favor indique la informacién de los cultivos horticolas (no incluya otros cultivos como maiz o cafia de azUcar) en la ultima época de cultivo.

1 .Cultivo 2. Area bajo el cultivo | 3. Producciones 4. Produccién 5. Produccién 6. Precio 7. Precio 8. Ingreso total 9. Costo total de  |10. _:oﬁmo neto
Nombre y (m2 o ha) vendidas (unidades |vendida vendida por area | promedio por promedio por kg produccién (ganancia)
variedad 100m? =0.01ha | locales) (convertido a kg) | (kg/ ha) unidades locales | (convertido a kg) (incl. insumos,
1,000m?=0.1ha | (Ej. bolsas, cajas, transporte, mano
10,000m2=1ha | paquetes, fanegas, de obra, etc.)
etc.)
6./unidad de
1 2a. 2b. 3 4 4./2Db.) 6 conversion en () e 9 8.-9.
. (4. x7.)
caja
1" Cultivo: M x M (m?) 0,2ha
Tomate 20X100= 100 2.000 kg 10.000 kg $20 $1 $2.000 $700 $1.300
Cal j 2.000m? (unidad: caja) (unidad: caja)
2% Cultivo: M x M (m?)
ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )
3¢ Cultivo Mx M (m?)
ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )
4t Cultivo Mx M (m?)
ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )

Por favor indique la unidad de conversion en el siguiente cuadro. (Ej.) 1 bolsa de papas = 110 kg, 1 cabeza de repollo = 2 kg

1 caja de tomates = 20kg
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Estudio de linea de base Parte 2- Técnicas agricolas

Fecha: / /
Nombre del distrito:

Nombre del sub-distrito:

Nombre del grupo agricola:

Nombre del agricultor:

Masculino/Femenino:____ Tel. No.:

* Marque "Si" 0 "NO" a las siguientes preguntas. Escriba cualquier informacién adicional en el margen.

Etapas de cultivo pre

conjunto con los miembros del grupo?

a post items Técnicas horticolas recomendadas para adoptar Si No
P1 ¢Realiza estudio de mercado para determinar qué cultivar en cada estacion?
P2 (Prepara y usa el calendario de cultivo basado en los resultados de estudio de mercado?
P3 ¢Realiza pruebas de suelo por lo menos cada dos afos para hortalizas/flores anuales o
antes de plantar arboles frutales/flores perennes?
Preparacion pre- - L . . . . L
1 cult?/o P ¢Aplica practicas de compostaje recomendadas utilizando diferentes materiales organicos
P4 para proveer mayores nutrientes: nitrégeno (N), foésforo (P) y potasio (K) para preparar
compost/abono?
¢Utiliza materiales de siembra certificados recomendados con uno o mas de las siguientes
P5 caracteristicas: Resistencia y tolerancia a las enfermedades, alto rendimiento, madurez
temprana, mejores gustos, tamanos y mayor tiempo de conservacion?
¢Usa con una o mas de las siguientes practicas recomendadas de preparacion de suelo en
P6 el manejo de plagas y enfermedades: Solarizacién, arado adecuado (tiempo y profundidad
apropiados) y minimizaciéon del movimiento del suelo para verificar posibles plagas y
ha enfermedades transmitidas por el suelo?
o Preparacion de
suelo P7 ¢Realiza el arado del suelo incorporando residuos de plantas al menos dos meses antes de
la siembra para promover el reciclaje de nutrientes?
Ps ¢Aplica compost/abono o fertilizante organico como una aplicacién basal al menos 1-2
semanas antes de la siembra?
¢Aplica las técnicas adecuadas para establecer el semillero para hortalizas/flores anuales?
P9 ¢{Consigue las plantulas de arboles frutales/flores perennes preparadas en viveros
. reconocidos?
3 | Siembra/ Trasplante
P10 |¢{Toma distancias de siembra?
P11 | (Aplica fertilizacion béasica con dosificacion adecuada?
P12 ¢Riega segun el requerido de agua del cultivo a través de uno o mas de los siguientes
métodos de riego: regadera, aspersor, por goteo y surco?
P 13 | {Realiza control de maleza utilizando herramientas adecuadas en tiempo adecuado?
. . P 14 | {Aplica fertilizacion adecuadamente: tiempo, tipo, dosificacion y método?
4 | Manejo de cultivo P PO, P y
P15 ¢Utiliza al menos dos de las siguientes practicas de manejo integrado de plagas (MIP):
cultural, bioldgica, fisica y quimica?
P16 ¢Aplica plaguicidas adecuadamente:  dosificacion, medidas de seguridad personal y
ambiental e intervalo de pre-cosecha (PHI)?
¢Utiliza al menos uno de los siguientes criterios para la determinacién de cosecha: color,
5 | Cosecha P17 ~ )
tamano, forma y firmeza?
¢Utiliza contenedores de recoleccién y materiales de embalaje estandar para evitar los
) P18 |dafos y perdidas con las siguientes caracteristicas durante almacenamiento y transporte:
g | Manejo post- bien ventilado, facil de limpiar y suave?
cosecha
P19 ¢Aplica alguna de las siguientes técnicas recomendadas para agregar valor: limpieza,
clasificacién, calificacién, empaque o procesamiento del producto?
- Andlisis de costo e P 20 ¢{Mantiene registros del costo de produccién y ventas, y analiza q costos e ingresos?
ingreso
P 21 ¢{Compra insumos agricolas como semillas, fertilizantes y plaguicidas como grupo (compras
grupales)?
> . ¢{Coordina el transporte de los productos de forma colectiva o vende sus productos de
8 | Accion colectiva P22 )
forma colectiva (venta en grupo)?
P23 ¢Selecciona los cultivos objeto y planifica las estrategias de produccién/comercializacién en
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2.2. Foro de Actores (Actividad Opcional)

Cuatro pasos Actividades

1. El extensionista comparte las metas con los
agricultores

- Taller de sensibilizacién

- Estudio de linea de base participativo
- (Opcional) Foro de actores

- Estudio de mercado -

- Seleccion del cultivo objetivo
- Elaboracion del calendario de cultivo

- Capacitacion en el campo

Seguimiento y monitoreo (incluyendo el estudio de linea final participativo)

Nota: ésta es una “actividad opcional”, lo que significa que ésta se realizara si (1) los implementadores creen que es muy eficaz teniendo en cuenta las
situaciones socioeconémicas de las areas objeto y (2) hay suficientes recursos humanos y financieros para llevar a cabo esta actividad.

Alel:NeVI=rA - Objetivos

El foro de actores tiene dos propdsitos: (1) muestra a los agricultores una oportunidad comercial
quelahorticulturapuede brindarles, y (2) ayuda alos agricultores a establecer vinculos comerciales
con una variedad de actores del mercado involucrados en el negocio de la horticultura.

- Esquema

El foro de actores de medio dia de duracion invita a los representantes de los grupos de
agricultores objetivo de SHEP e interesados del mercado tales como proveedores de insumos
agricolas, compradores (comerciantes, intermediarios, mayoristas, minoristas, etc.), industrias de
procesamiento de alimentos, exportadores de cultivos, transportistas, instituciones financieras,
organizaciones no gubernamentales, entre otros. Los agricultores visitan los puestos de los
actores del mercado e intercambian informacién a través de conversaciones de negocios.

1ole]V[oyA - Consejos clave de implementacion
- A diferencia de los eventos a gran escala, como la

Feria Agricola o el Dia de la Agricultura, el foro de P

actores deberia restringir el nimero de participantes : F“,;;?SZ ﬁ)esng;qrzii;::::a;ﬁn Apoyo ala
para facilitar la comunicacién entre los participantes ’l limitados. i
selectos. -

- Deberian ser invitados solo aquellos interesados }ﬂ\,' P e

en el mercado, tales como aquellos comerciantes l Auida conlos participantes.
locales, que se convertirian en futuros socios Y g ,
comerciales de los grupos de agricultores de SHEP. m, e e Dl
El extensionista debe ayudar a los agricultores a l ;;;gg;g:ggi:nqg';:nﬁ las
mantener conversaciones comerciales activas con
los actores del mercado.
Los perfiles de los participantes deben
intercambiarse de antemano para que puedan
comenzar a conversar sobre negocios de inmediato,
sin perder demasiado tiempo en el foro.

Apoyo a la
conexion

32



33

PASO - Procesos de implementacion (Tiempo requerido: 3-4 horas)

1. (Preparacion) Reserve una sala de conferencias para llevar a cabo el foro de actores.
Si se puede utilizar una instalacidon gubernamental para llevar a cabo el foro, el costo del alquiler
se reducira sustancialmente.

2. (Preparacién) Identifique e invite a los actores del mercado local al foro. Invite solo
a aquellos que estén interesados en comenzar un negocio con los agricultores objetivo.

3. (Preparacion) Pida a los grupos de agricultores que seleccionen a dos agricultores hombres
y dos mujeres para que participen en el foro como representantes del grupo.
Asegurese de que los agricultores masculinos y femeninos sean elegidos como representantes,
ya que un equipo compuesto por ambos géneros puede ampliar sus puntos de vista durante
sus interacciones con los actores del mercado.

4. (Preparacion) Intercambie los perfiles de los participantes antes del dia del foro. Pida a los
grupos de agricultores que traigan muestras de sus productos al foro. Estas se mostraran en
Sus puestos.

5. (Preparacién) En el lugar del foro, como una sala de conferencias del gobierno, prepare
puestos con suficientes mesas y sillas para todos los participantes. Debe haber
suficientes asientos para los participantes en cada stand para que puedan concentrarse en sus
discusiones sin ser molestados.

6. Durante el foro, los representantes de los agricultores, acompanados por el extensionista,
visitan los puestos de los actores del mercado para intercambiar informacién y mantener
conversaciones comerciales.

7.Después del foro, los representantes del grupo organizan una reunién de retroalimentacion
con su grupo para compartir lo que han aprendido durante el foro.

No sabia que en este distrito
habian tantos productores de
tomate capaces. Siempre he
comprado de los importadores.
Deberia considerar comprarlos
frescos de la localidad.

Hemos venido produciendo
esta variedad de tomates en
los dltimos tiempos. ¢Estarian
interesados en nuestro
producto?

Mitigando informaciones asimétricas

Tienda de semillas

No sabiamos que una gran Tenemos semillas de buena calidad,
variedad de semillas certificadas pero no recibimos mucha visitas de los
esté disponible en el mercado “ agricultores locales. Estamos contentos

local de haber conocido clientes potenciales
ocal.

en el foro. —~— g
o I . fi . Tomate.
No sabiamos que las organizaciones (DRI (LR UL B o

Estamos interesados en otorgar créditos
a los negocios agricolas y tenemos suerte
de haber conocido a los agricultores

4

financieras dan créditos para negocios “
agricolas. Nos ensefnaron cémo

solicitar microcréditos como grupo. organizados el dia de hoy.
Me enteré que los compradores LT Act del
, ) - Estamos contentos de saber que los Cloresice
estan teniendo dificultades para X : Mercado
Agricultor ir aios locales. Deber “ agricultores locales desean producir el
SRl el slof B s T ajo. Necesitamos mas ajo para vender
intentar cultivar el ajo. en nuestras tiendas.



INNOVACION - Adaptacion en varios paises/regiones

Algunos paises organizaron foros de los actores de manera diferente a los de Kenia. Aqui hay
unos ejemplos.

Cuadro 6 Foro de compradores y vendedores

Foro de compradores y vendedores:
Invitacion solo para compradores y vendedores (Nepal y Malawi)

<¢Por qué?> Habia una profunda desconfianza
e incomprension entre los agricultores y los
compradores de cultivos horticolas.

<(COomMo?> En lugar de (o antes de) organizar el
foro de actores, los implementadores organizaron
un foro de compradores y vendedores en el cual
solo participaron los agricultores y los compradores.

Foto: Malawi
<¢Resultados?> Los participantes pudieron tener
discusiones enfocadas y entendieron mejor las
posiciones del otro. Superaron la desconfianza y
los malentendidos anteriores, y comenzaron a explorar soluciones hacia el futuro que
beneficiarian a ambas partes.

Cuadro 7 Mas representantes de agricultores participando en el foro

Realizacion del estudio de linea de base tanto para tierras de cultivo
grupales como individuales

<{Por qué?> Los agricultores objetivo en Malawi y
Etiopia tenian poca confianza en comunicarse con
los actores del mercado. Ademas, sintieron que no
eran tan buenos en explicar a los otros miembros del
grupo lo que habian aprendido en las capacitaciones.

<¢{COmo?> Los implementadores invitaron a mas
de cuatro representantes de cada grupo para asistir  roi0: Malawi
al foro de actores.

<{¢Resultados?> Los agricultores se sintieron comodos interactuando con los actores del
mercado. Después del foro, pudieron explicar en detalle lo que habian aprendido durante
el foro a los miembros de su grupo en una reunion que se realizd en la comunidad.
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Cuadro 8 Presentacion de las herramientas y equipos de ayuda de trabajo

Presentacion de las herramientas y equipos de ayuda de trabajo
(Palestina)

<¢Por qué?> Eltrabajo pesado, especialmente para
las agricultoras, era un problema grave en Palestina.

<¢(COmo?> Los implementadores invitaron a
empresas que vendieron varias herramientas vy
equipos agricolas que ahorran mano de obra.

<¢Resultados?> Los grupos de agricultores
decidieron comprar tales herramientas y equipos
para que puedan conducir la agricultura de manera  roo: pajestina
mas eficiente. Las agricultoras se beneficiaron

particularmente de la introduccién de herramientas y equipos que ahorran mano de obra.

HRYVNsI=Ne1Se[V|J0M - Puntos a ser confirmados después de la actividad

] Los miembros del grupo son informados de los hallazgos y resultados del foro por sus
representantes que han participado en el foro.

|| Los agricultores objetivo entienden que hay varias oportunidades de negocio de la agricultura
horticola.

[_] Los agricultores objetivo amplian sus redes de negocios con los actores del mercado invitados
al foro.

|| Los agricultores objetivo mantienen contactos con los actores del mercado invitados al foro.

|| Es equilibrada la proporcién hombre-mujer de los actores del mercado.

|| Es equilibrada la proporcién hombre-mujer de los representantes del grupo.

[ |Es equilibrada la proporcién hombre-mujer de los participantes en la reunion de
retroalimentacion organizada en el grupo de agricultores.

SIe] NV [o]\In] IOl NY/SIl - Soluciones para problemas frecuentes

P: Voluntad de participacion - Los actores del mercado, tales como comerciantes, minoristas,
etc., no parecen estar tan interesados en participar en el foro de actores. {Cual seria su
motivacion para participar en el foro?

R: Ellos vienen al foro principalmente porque quieren expandir sus redes de negocios. Recuerde,
son personas muy ocupadas. Si no ven mucho beneficio en participar en el foro, podrian
perder el interés. Ej. Solo llegan a conocer un nUmero muy limitado de grupos de agricultores
en el foro. En tales casos, podria ser mejor visitar a los actores del mercado individualmente
durante la practica del estudio de mercado, en lugar de organizar un foro.

P: Discusiones no tan activas - Los agricultores no pueden tener discusiones activas con los
actores del mercado. éPor qué?

R: Puede haber varias razones. Los agricultores pueden estar demasiado nerviosos, o estar
inseguros o no estar tan acostumbrados a tener discusiones formales con alguien fuera de su
comunidad. En tal caso, el extensionista necesitara ayudarlos de manera proactiva para que
las dos partes puedan tener discusiones activas.




P: Discusiones no constructivas - Los compradores y agricultores comienzan a quejarse entre
ellos diciendo cosas como “los compradores no pagan un precio justo” o “los agricultores a
menudo esconden productos podridos en el fondo de una bolsa”. No pueden tener discusiones
constructivas para resolver los problemas. {Qué deberiamos hacer?

: Al comienzo del foro, se recomienda a los implementadores que aclaren a los participantes
que el foro no es un lugar para culpar a los demas. Mas bien, es una oportunidad para que
los participantes encuentren soluciones al problema. En Nepal, los implementadores llevaron
a cabo una sesiéon plenaria de lluvia de ideas para enumerar los problemas comerciales
comunes al inicio del foro. Luego, durante las conversaciones individuales de negocios, se les
pide a los participantes que se centren en las soluciones de los problemas para que puedan
apuntar a desarrollar una situacion de ganar-ganar (win-win).

‘_5 Columna 3 Diferente orden, diferente propodsito

En Kenia, el foro de actores se organiza después del estudio de linea de base participativo, es decir, en
una etapa relativamente temprana del curso de capacitacién SHEP. Por otro lado, algunos paises, como
Etiopia, organizan el foro de actores después de que los agricultores hayan seleccionado los cultivos
objetivo. Si el foro se organiza en un tiempo u orden diferente, su propdsito también es diferente, como
se describe a continuacion.

[Foro organizado en la primera etapa]

| Estudio de linea de base participativo ‘

[Proposito] Los agricultores descubren el

potencialy las oportunicaes el negoci

horticola, y aumenta la motivacion hacia el
cultivo de hortalizas.

| Estudio de mercado ‘

‘ Seleccion del cultivo objetivo |

[Foro organizado luego de la seleccion del cultivo objetivo]

Estudio de linea de base participativo , . .
| pare l [Proposito] Los agricultores establecen

| Estudio de mercado | vinculos comerciales con los compradores y
otros actores de mercado del cultivo objetivo
especifico que van a producir.

| Seleccion del cultivo objetivo |

Foro de actores

Nota: Dado que los actores del mercado estan informados de los cultivos seleccionados por los
agricultores y el interés de los grupos de agricultores antes de que se celebre el foro, se vuelven deseosos
de venir al foro y conocer a los agricultores como sus socios comerciales potenciales.
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2.3. Estudio de mercado

Cuatro pasos Actividades

1. El extensionista comparte las metas con los
agricultores

- Taller de sensibilizacion

- Estudio de linea de base participativo
- (Opcional) Foro de actores

- Estudio de mercado -

- Seleccion del cultivo objetivo
- Elaboracion del calendario de cultivo

- Capacitacion en el campo

Seguimiento y monitoreo (incluyendo el estudio del linea final participativo)

Aol Ye V=Yl - Objetivos

En SHEP, los estudios de mercado no son realizados por funcionarios del gobierno o expertos
externos, sino por los propios agricultores. El objetivo principal del estudio de mercado realizado
por los agricultores de SHEP es alentarlos a tener experiencias practicas de comprension
sobre como operan los mercados y qué quieren de los productores. Al mismo tiempo, al
realizar los estudios de mercado, los agricultores podran establecer una relacion con diversos
actores del mercado, como mayoristas, minoristas, intermediarios, etc., y ampliar sus redes
interpersonales que pueden contribuir a crear una situacion de ganar-ganar (win-win) con los
actores del mercado.

- Esquema

Los representantes elegidos por los grupos de agricultores asisten a la capacitacion para aprender
a realizar los estudios de mercado. La capacitacion incluye (1) explicaciones sobre cémo realizar
los estudios de mercado y (2) practicar estudios de mercado reales organizados y llevados a
cabo en mercados locales. Después de la capacitacion, los representantes de los agricultores
ensenan a otros miembros del grupo el resultado de la encuesta de mercado, asi como la forma
de realizar el estudio de mercado para que el grupo pueda continuar realizando los estudios por
su cuenta, incluso después de que finalice su participaciéon en SHEP. Es importante recordar
que los implementadores de SHEP solo brindan a los agricultores la oportunidad de realizar
una “practica” de estudio de mercado. Después de la “practica”, se espera que los agricultores
realicen repetidamente los estudios de mercado “reales”, sin ayuda del gobierno.




({COMO? - Consejos clave de implementacion

Losestudiosdemercadodeberian serrealizados
por los agricultores, no por funcionarios del
gobierno, con un formulario de cuestionario en

mano.

Los estudios de mercado tienen como objetivo

recopilar informacion no solo sobre

los

precios de mercado, sino también sobre la
calidad y cantidad del producto, las fluctuaciones
estacionales de los precios y la cantidad

comercializada, la forma de pago, etc.

Durante los estudios de mercado, se alienta
a los agricultores a establecer relaciones

comerciales con los actores del mercado.

Los agricultores deberian entender que los
estudios de mercado necesitan ser realizados
por ellos continuamente de forma regular sin

ayuda del gobierno.

Aumento de motivacion

it
i
it

Comprendemos la importancia

del estudio de mercado practicando
nosotros mismos. Asi que
continuaremos realizando sin depender
de los funcionarios del Estado.

Apoyo a la
autonomia

Intercambiamos datos de contacto
con los compradores y los proveedores gVNole] /-1 ET
de insumos. Podemos llamarles y conexion
preguntarles en cualquier momento.
We exchanged contact

Sabemos qué preguntarle a los Apoyo a la
compradores porque nos dieron el competencia
formato de la encuesta que es facil
de seguir.

YISOl - Procesos de implementacion (Tiempo requerido: 3-4 horas)

1. (Preparacion) Pida al grupo de agricultores que seleccione a sus representantes (un
entrevistador, un anotador y un cronometrador, un total de tres agricultores) quienes participaran
en la capacitaciéon del estudio de mercado. Tanto hombres como mujeres deben
ser seleccionados como representantes. Pueden ser seleccionados agricultores alfabetizados

para facilitar la_capacitacion. Sin embargo, la experiencia pasada sugiere que con la ayuda

suficiente de companeros alfabetizados, los agricultores analfabetos también pueden trabajar

como representantes de grupo.

2. (Preparacion) Obtenga el permiso del gerente del mercado que los agricultores visitaran para
realizar su practica de estudio de mercado. Si los implementadores de SHEP y el extensionista
no estan tan familiarizados con la forma en que se comercializan los cultivos en el mercado,
realice un estudio de mercado preliminar entre los implementadores antes de llevar a los
agricultores al mercado. Investigue y elija los dias mas apropiados de la semana, o la hora del
dia para que los agricultores puedan recopilar de manera eficiente la informacién necesaria.

3. Organice una capacitacion para ensefar como realizar el estudio de mercado; primero de

forma tedrica y luego la practica en un mercado cercano.

4.Recapitule la informacién que los agricultores han
recopilado en el mercado. Pidales que compartan la
informacidn con otros miembros del grupo dentro de
un cierto periodo de tiempo (por ejemplo, dentro de
una semana después del estudio de mercado) para
asegurarse de que todos los miembros del grupo
tengan acceso a la informacion que obtuvieron los

representantes. |iAtencion!|Asegurese de establecer

un calendario claro para compartir la informacién con

otros agricultores. El extensionista deberia ayudar

a los representantes a organizar una_reunion para

intercambiar informacion.

=

Foto: Kenia
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No sabia que habia tantos
productores de repollo capaces
en este distrito. Siempre he
comprado de los importadores.
Deberia considerar comprar
repollos frescos locales de
ustedes.

Hemos venido produciendo
esta variedad de repollo en
los dltimos tiempos. ¢Estaria
i nteresado en comprarlos?

Mitigando informaciones asimétricas

No sabiamos que tantas hortalizas No sabiamos que los agricultores locales
entraban de los paises vecinos. producian hortalizas de tan alta calidad.
Podemos intentar proveer estos cultivos “ Podemos empezar a comprar localmente
localmente en un futuro. en lugar de depender de los importadores.
) , No podiamos ofrecer precios altos a los
Anteriormente, no nos preocupabamos agricultores locales, dado que sus
por el tiempo de conservacion de los productos se descomponen muy rapido.
productos. Deberiamos cuidar méas este “ Si pueden vendernos de mejor calidad,
aspecto para que los compradores estariamos mas que felices de pagarles
estén contentos. mas.
En el mercado, vimos morrones Nos sentiamos engafados por los
descompuestos en el fondo de la bolsa. agricultores porque a menudo Actores del
Agricultor Los compradores estaban muy molestos. encontrabamos morrones descompuestos mercado
Deberiamos prestar mayor atencion la en el fondo de la bolsa. Deseamos poder
m’gﬁ‘r'gl‘% ‘S/eZ que empaquemos los confiar en los proveedores.

FORMATO - Cuestionario de estudio de mercado

Aqui tenemos una muestra de estudio de mercado. Ademas de completar las columnas que
se muestran a continuacion, se recomienda a los agricultores que recopilen cualquier otra
informacion relevante que consideren importante para ellos. En ese caso, pidales que anoten la
informacion que obtuvieron en un espacio vacio de la hoja del cuestionario.

NSRS Requ@tos Demanda Camldad. (kg? y' Precio de P - Deseo del distribuidor de
contacto del | Producto y de calidad de méxima frecuencia (diario/ | Lugar de T RED Forma de Términos Desafios de comprar los productos
distribuidor Variedad mercado del semanal etc.) de | produccién pra p pago de pago marketing P P

(meses) unidad (USD/kg) del grupo *

de productos producto suministro




INNOVACION - Adaptacion en varios paises/regiones

A continuacién se muestran algunos ejemplos de adaptacion innovadora llevada a cabo en varios
paises y regiones, cuyas condiciones socioecondmicas son diferentes

Cuadro 9 Visitando varias empresas y organizaciones durante el estudio de mercado

Visitando varias empresas y organizaciones durante el estudio de
mercado (Lesoto, Tanzania y Zimbabue)

<¢{Por qué?> El equipo de implementacién de SHEP tenia limitaciones sustanciales
en recursos financieros y humanos. Organizar un foro de actores fue dificil debido a las
limitaciones de los recursos.

<¢(COomo?> Durante el ejercicio de estudio de mercado, los implementadores organizaron
visitas a varias empresas y organizaciones, como empresas de insumos agricolas,
empresas de exportacion, hospitales, escuelas, albergues, supermercados, etc., que no
estaban necesariamente en el mercado pero que estaban ubicadas en el mismo pueblo
0 en lugares cercanos a este. Los agricultores visitaron y se reunieron con los principales
actores del mercado ademas de los compradores.

<¢Resultados?> El impacto que podria generar un foro de actores se logré a través de
este método sin utilizar recursos financieros y humanos adicionales para organizar un foro
formal.

Cuadro 10 Simulacro de los agricultores antes de la practica del estudio de mercado

Simulacro de los agricultores antes de la practica del estudio de
mercado (El Salvador)

<{Por qué?> En el area objetivo, la mayoria de
los agricultores solo vendian sus productos a
intermediarios que acudian a sus huertos. Nunca
antes habian interactuado en el mercado. Se sentian
muy nerviosos de hacer preguntas a la gente del
mercado.

<{(ComMo?> Después de ensenarles a realizar el
estudio de mercado, los implementadores pidieron
a los representantes de los agricultores que practicar
las preguntas por medio de juego de roles. Algunos
hicieron el papel del agricultor, y otros de compradores del mercado.

Foto: El Salvador

<{Resultados?> Los agricultores se sintieron mas comodos y confiados para hacer
preguntas durante la practica del estudio de mercado. Pudieron obtener la informacion
que querian de los compradores habilmente con confianza.
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Cuadro 11 Implementadores realizando un estudio de mercado preliminar

Implementadores realizando un estudio de mercado preliminar
(El Salvador y Sudafrica)

<¢{Por qué?> Los implementadores no estaban tan . BiEanan
familiarizados con las situaciones de los mercados I
locales.

<éComo?> Los implementadores visitaron los Al _

mercados con anticipacion e identificaron posibles : #

compradores, es decir, aquellos que estaban oo

dispuestos a comprar las hortalizas de los grupos de e
. . ., L Mapa del mercado y explicaciones de

pequenos agricultores. Tambiéen, dibujaron mapas compradores potenciales dibujadofescrito por

simples de los mercados para que los agricultores  losimplementadores de SHEP El Salvador

pudieran encontrar facilmente a esos compradores potenciales mirando los mapas.

<¢Resultados?> Los agricultores pudieron localizar e identificar a los compradores que
estaban dispuestos a comercializar con ellos en un tiempo limitado durante la practica del
estudio de mercado.

Cuadro 12 Los agricultores seleccionan mas de seis cultivos para investigar

Los agricultores seleccionan mas de seis cultivos para investigar
(El Salvador y Sudafrica)

<¢Por qué?> El area objetivo enfrentdé un alto
nivel de riesgos relacionados al clima y las plagas/
enfermedades en la produccion de cultivos. La
diversificacién de cultivos fue una de las principales
prioridades para los agricultores en el area. Por lo
que, los agricultores objeto estaban interesados
en explorar la viabilidad financiera y técnica para
producir diferentes tipos de cultivos con fines de
gestion de riesgos.

Foto: Kenia

<(Como?> Mientras que, al principio, a los agricultores se les pididé seleccionar cinco
cultivos objetivo para investigar en el estudio de mercado, se les recomendé seleccionar
mas de seis cultivos para observar durante el estudio de mercado, después de que los
implementadores se dieron cuenta de la necesidad de diversificar los cultivos. .

<{¢Resultados?> Los agricultores pudieron encontrar cultivos potenciales de produccion
que no eran necesariamente familiares para ellos luego del estudio de mercado. Los
implementadores apoyaron a los agricultores brindandoles capacitaciones sobre
técnicas de produccion especificas para los nuevos cultivos que los agricultores habian
elegido como sus cultivos objetivo. De este modo, los agricultores pudieron participar en
la diversificacion de cultivos.




Cuadro 13 Eleccion de agricultores analfabetos como representantes para el estudio de mercado

Eleccion de agricultores analfabetos como representantes para el
estudio de mercado (Etiopia y Sudafrica)

<¢{Por qué?> La mayoria de los agricultores objetivo
eran analfabetos en el area obijetivo y los miembros
del grupo estaban motivados a que podrian liderar el
grupo sin estar necesariamente alfabetizados.

<{Como?> El grupo de agricultores eligié a
agricultores alfabetizados y analfabetos como
representantes de grupos para la practica del estudio
de mercado.

A

Foto: Etiopia

<¢Resultados?> Los agricultores alfabetizados y analfabetos demostraron diferentes
fortalezas. Por ejemplo, los agricultores alfabetizados tenian mas confianza en interactuar
con personas que no conocian. También tomaron nota sin dificultad. Los agricultores
analfabetos, por otro lado, a menudo tenian buena memoria y eran muy observadores.
Se complementaron entre ambos e hicieron buenos equipos como siendo los analfabetos
inspectores. Ademas, la eleccidon de los agricultores analfabetos como representantes del
grupo empoderd psicolégicamente no solo a los elegidos, sino también a sus companeros
miembros analfabetos del grupo.

Cuadro 14 Estudios de mercado en mercados formales e informales

Estudios de mercado en mercados formales e informales
(Sudafrica y Zimbabue)

<¢(Por qué?> El area objetivo tenia dos mercados
distintos: el mercado formal como los supermercados
y el mercado informal como los mercados locales al
aire libre. Los actores y los requisitos de estos dos
mercados eran muy diferentes.

<{Como?> Los implementadores organizaron
dos sesiones de practica de estudio de mercado;
una para el mercado formal y otra para el mercado

informal. Foto: Malawi

Organizaron primero un estudio de mercado en un mercado informal, primeramente, con
el que los agricultores estaban mas familiarizados, y luego en un mercado formal.

<¢Resultados?> Los agricultores pudieron comprender que los diferentes mercados
tenian preferencias particulares en cuanto a los tipos, la calidad y la cantidad de los cultivos.
Ellos, que no estaban familiarizados con el mercado formal, comenzaron a investigar la
posibilidad de penetrar en el mercado formal, como los supermercados, comparando
cuidadosamente las oportunidades tanto en el mercado formal como en el informal.
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LISTA DE CHEQUEO - Puntos a ser confirmados después de la esta actividad

|| Los representantes de los agricultores que han participado en la practica informan a los
miembros del grupo sobre los hallazgos y resultados de la practica de estudio de mercado.

|| Los agricultores objetivo entienden que el estudio de mercado realizado es una “practica” y
que los estudios de mercado “reales” deberian realizarse de manera regular y sin la ayuda del
gobierno.

|| Los agricultores objetivo se mantienen en contacto con los actores del mercado que visitaron
durante el estudio de mercado.

] La proporciéon hombre-mujer de los representantes del grupo es equilibrada.

|| La proporcién hombre-mujer de los participantes en la reunién de retroalimentacién organizada
en el grupo de agricultores es equilibrada.

SJe]HV[el[o] V] Hlol2INSV/XSI - Soluciones para problemas frecuentes

P: Mercado local demasiado pequeno - El mercado local
cercano alos agricultores objetivo es muy pequenoy solo
vende papas y cebollas. Después de realizar el estudio
de mercado alli, los agricultores se decepcionaron
porque no pudieron aprender nada nuevo. ¢{Como
puedo resolver esta situacion?

R: Incluso un pequeno mercado local puede proporcionar
mucha informacion Util para los agricultores. Por
ejemplo, si se los entrevista de manera adecuada, los
actores del mercado pueden brindar informacién a los
agricultores, como el cambio estacional de la demanda,
la fluctuacion anual de los precios, los diferentes origenes de los productos segun las
estaciones, la forma, la variedad, los tamanos preferidos, etc. Los agricultores también pueden
fortalecer sus relaciones con los actores del mercado local mediante la realizacion de estudios
de mercado regularmente. Por lo tanto, generalmente, visitar el mercado local mas cercano es
un buen punto de partida para una practica de estudio de mercado. Sin embargo, si usted y los
agricultores consideran que seria mas beneficioso visitar diferentes mercados, por ejemplo,
los que se encuentran cerca de las grandes ciudades, pueden hacerlo. Después de realizar
el estudio en dichos mercados, es probable que los agricultores continlen visitando dicho
mercado si se convencen de que vale la pena el tiempo y los costos de transporte hasta ese
lugar. Otro punto importante es que un “mercado” no significa necesariamente un mercado
fisico. Los mercados pueden ser vendedores ambulantes o instituciones como escuelas
locales, hospitales, carceles, etc. Si los agricultores sienten que los mercados cercanos no
ofrecen mucha informacién Util, intente ponerse en contacto con los compradores potenciales
de su localidad.

P: Dificultad para obtener informacion sobre los precios - Los comerciantes en el mercado
no dan informacién sobre los precios de venta reales o los precios de compra. Son muy
reservados en cuanto a las ganancias que obtienen. ¢(Hay alguna manera de conseguir
informacion precisa sobre los precios?

R: Es natural que los comerciantes se muestren reacios a divulgar informaciones sobre sus
ganancias. En lugar de centrar sus preguntas en cuanto ganan, podria hacer preguntas
generales estratégicas, como las fluctuaciones de precios anuales en productos especificos.
También, podria preguntar a los compradores del mercado cuanto pagaron por el cultivo que
esta investigando.



P: Diferentes niveles de motivacion dentro del grupo de agricultores - si bien los representantes
del grupo conocen muy bien las demandas y los requisitos del mercado después de completar
con éxito la practica del estudio de mercado, parece que otros miembros del grupo no estan
motivados. éPor qué?

R: {Se asegur6 de que los representantes del grupo compartieran la informacién que obtuvieron
durante la encuesta de mercado con otros miembros del grupo? Deberia ser obligatorio
proporcionar la informacién util a otros miembros del grupo para que no la “monopolicen”.
Considere establecer una regla, por ejemplo, que los representantes deben convocar una
reunion de grupo una semana después del estudio de mercado para compartir lo que han
encontrado durante el estudio.
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‘_5 Columna 4 Tres principios del estudio de mercado SHEP

El est udio de mercado de SHEP demuestra los tres “principios” muy
importantes que ponen énfasis en apoyar la necesidad psicolégica
de los agricultores en cuanto a autonomia y competencia. Los
tres principios son: recopilar informacién (1) que se adecue a las
situaciones de los agricultores, (2) desde el punto de vista de los
agricultores, (3) por los agricultores para que ellos exploren las
posibilidades y opciones de negocios. A diferencia de la nociéon
convencional de los otros estudios, el estudio de mercado SHEP
no se trata solo de obtener los precios del mercado; sino mas bien,
se trata de encontrar posibilidades y opciones de negocio.

Los tres principios de SHEP en el estudio de mercado se muestran
en el siguiente diagrama, donde se explican las comparaciones de
los ejemplos de cada principio cumplido y no cumplido.

Principio 1

Principio 2 Principio 3
“Informacién que se
adecua a la situacion

del agricultor”

“Por los agricultores” “Desde el punto

de vistade los”

ver stra iy
i la ver también el
fle
pr a vez?

Los agricultores se comunican
directamente con los actores
del mercado

Dirigen los funcionarios

Colectando informacién que el
agricultor necesita saber

Colectando informacién que el
agricultor no necesita saber

Buscando informacién que se
adecue a la capacidad, tecnologia
y recursos del agricultor

Buscando informacién méas
lucrativa

Entre los tres principios, quizas el mas vital de todos es el elemento de los

estudios “realizados por los agricultores”. La autonomia de los agricultores y Iceberg :

la participacion en los estudios de mercado son extremadamente cruciales Conocimiento
para el éxito de las actividades de SHEP _explicito’s
El estudio de mercado SHEP, que trata de capturar no solo los precios del
mercado sino también la informacién multidimensional, esta, de hecho,
disefiada para descubrir el “conocimiento tacito” que posee el mercado. Para
acceder, sentir y comprender el conocimiento tacito es necesario compartir
experiencias y dialogar con aquellos que poseen ese conocimiento. En este
sentido, es importante que los agricultores vayan al mercado ellos mismos
y observen/tengan conversaciones directas con los actores del mercado,
como compradores, intermediarios, comerciantes, etc. Es por ésto que es
critico que los agricultores realicen el estudio ellos mismos.

El estudio de mercado SHEP es para descubrir el conocimiento tacito del
mercado, que es relevante y beneficioso para los agricultores objetivo. En otras palabras, el estudio de
mercado de SHEP consiste en utilizar y compartir el conocimiento tacito de los agricultores con el del
mercado. Los dos tipos de conocimiento tacito se combinaran efectivamente y se formaran en nuevos
conocimientos en el proceso del estudio de mercado.

Conocimiento
tacito




Aqui estan algunos comentarios de los agricultores quienes realizaron el estudio de mercado con éxito
siguiendo los tres principios.

Nos dimos cuenta de que deberiamos cosechar las zanahorias antes
de lo que solemos hacer. Las zanahorias pequenas tienen mejor sabor
y se venden a un precio mas alto que las zanahorias grandes.
Descubrimos que debemos cosechar las zanahorias muy temprano
en la manhana cuando todavia no amanece. Las zanahorias duran
mas cuando se cosechan de esa manera. Los compradores estan
dispuestos a comprar esas zanahorias y darnos un precio mejor.

Nos hemos dado cuenta de que es menos riesgoso proveer los
productos al mercado constantemente a lo largo de la temporada, en
vez de mayores cantidades por pedido. 7 y
Estamos convencidos de que las semillas certificadas y las semillas  rqi0: kenia
hibridas pueden producir hortalizas de mejor calidad, lo que significa

que podemos venderlas a un precio mas alto.

Entendemos que el momento de la siembra es importante. Deberiamos plantar las semillas en la
temporada adecuada o usar semillas de variedades de maduracién rapida para poder cosechar en
los meses de mayor demanda.

Descubrimos que en el mercado mayorista, se prefiere una variedad de repollo de periodo de
conservacion larga. Por el contrario, en el mercado minorista se prefiere una variedad de repollo
dulce y suculenta, adecuada para ensaladas, incluso si tiene una vida Util mas corta.

Conocimos a un intermediario durante el estudio de mercado. Obtuvimos P

informacién sobre el tamafno de papas que prefieren. Después de eso, &

el intermediario comenz6 a venir a nuestras fincas regularmente para
comprar nuestras papas a un precio alto.

Durante el estudio de mercado, nos dimos cuenta de que entre los
diversos productos de banana, las galletas eran las mas populares en esta
localidad. Después de eso, comenzamos a producir galletitas de banana
en paquetes pequenos que no existian en el mercado. El paquete se
convirtié en el producto mas vendido de la tienda en nuestro grupo y a
muchos nifos locales les encanta.

El minorista nos dijo que no quiere comprar los productos de los pequefios agricultores porque no
lo ayudan a cargar los cultivos cuando va a comprarlos en sus fincas. Por otro lado, los productores
de mediana a gran escala, siempre tienen a alguien disponible en las fincas para dar una mano.
Después de escuchar esta historia, nos aseguramos de que varios miembros del grupo ayudan
al minorista durante el proceso de carga. Ahora, el minorista viene a comprar nuestros cultivos
también.

Foto: Kenia

Para algunos, la informacion que los agricultores obtuvieron durante el estudio de mercado, como
los que se mencionan arriba, puede parecer algo insignificante. Sin embargo, si se detiene a ver la
naturaleza de la informacion, se dara cuenta de que la informaciéon que los agricultores obtuvieron
puede ser utilizada por los agricultores (1) de inmediato y (2) con recursos adicionales minimos. Por
lo tanto, dichas informaciones pueden llevar facilmente a pequefios éxitos para los agricultores. Los
pequenos éxitos crecientes son importantes para alcanzar metas mas grandes a lo largo del tiempo.

La acumulacion de pequenos
éxitos de los agricultores
podria llevar a grandes éxitos

Pequenos
éxitos

Pequenos
éxitos

Pequenos
éxitos
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Cuestionario de estudio de mercado
Fecha: / /

Nombre del distrito:
Nombre del grupo de agricultores:

Nombre del sub-distrito:

Estudio de mercado realizado por (nombres de los agricultores representantes)

Nombre y
contacto del
distribuidor de
productos

Producto y
Variedad

Requisitos
de calidad de
mercado del
producto

Demanda
maxima (meses)

Cantidad (kg) y
frecuencia
(diario/semanal
etc.) de
suministro

Precio por
unidad
(USD/kg)

Forma de pago

Término de
pago

Desafios de
marketing

Intencion del
distribuidor de
comprar los
productos del
grupo
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@ EETEED Cuestionario de estudio de mercado

Fecha: / /
Nombre del distrito:

Nombre del grupo de agricultores:

Nombre del sub-distrito:

Estudio de mercado realizado por (nombres de los agricultores representantes)

Nombre y Producto y Requisitos Demanda Cantidad (kg) vy Precio por Forma de pago Término de Desafios de Intencién del

contacto del Variedad de calidad de maxima (meses) | frecuencia unidad pago marketing distribuidor de

distribuidor de mercado del (diario/semanal (USD/kg) comprar los

productos producto etc.) de productos del
suministro grupo

Sr. S. K. Tomate - Tamano Marzo, 1.000 1 délar Efectivo Pago Instalaciones de | Si

Mwai (cualquier mediano abril, & kg/semana contraentrega almacenamiento

(0722- variedad) - Medio maduro | mayo inadecuado

XXXXXX)

Sra. J. O. Tomate - Tamano Febrero& 2.500 1,20 dolares Cheque Dos semanas Instalaciones de | Si

Ouma (cal j) grande marzo kg/semana después de la almacenamiento

(0736- - Medio maduro entrega inadecuado

XXXXXX)

Sra. O. J. Tomate - Tamano Diciembre 2.500 1,15 dolares Efectivo Una semana Ninguno No

Aduu (calj) mediano & enero kg/semana después de la

(0720- - Medio maduro entrega

XXXXXX)
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Después de la realizacion de oportunidades de negocios en el Paso 2, los agricultores pasan
a la siguiente etapa, Paso 3, donde toman decisiones importantes sobre sus negocios horticolas.
Las decisiones incluyen su plan sobre qué cultivos producir, en qué época, qué cantidad y de
qué calidad, y asi sucesivamente. Las decisiones se basan en el consenso grupal y los miembros
del grupo de agricultores discutiran y acordaran varias acciones colectivas para facilitar la
produccion y la comercializacién eficientes. El rol de los implementadores de SHEP no es tomar
decisiones por los agricultores, sino ayudarles atomar las decisiones correctas al proporcionarles
la orientacién adecuada y el conocimiento experto sobre la agricultura.

3.1. Seleccion del Cultivo Objetivo

Cuatro pasos Actividades

1. El extensionista comparte las metas con los
agricultores

- Taller de sensibilizacién

- Estudio de linea de base participativo
- (Opcional) Foro de actores

- Estudio de mercado —
- Seleccion del cultivo objetivo

- Elaboracion del calendario de cultivo

- Capacitacion en el campo

Seguimiento y monitoreo (incluyendo el estudio de linea final participativo)

Aol Ye V=Yl - Objetivos

La seleccion de cultivos objetivo se realiza para que los grupos de agricultores puedan identificar
colectivamente los tipos especificos de cultivos que el mercado exige. Los agricultores acuerdan
producir y comercializar los cultivos identificados como grupo.

- Esquema

Los grupos de agricultores seleccionan los objetivos relacionados a los cultivos horticolas
basados en los descubrimientos. Los grupos discuten sus cultivos preferidos y crean un consenso
sobre los cultivos que produciran como grupo. El extensionista, como experto en produccion de
cultivos, asesora al grupo durante el proceso de seleccién de cultivos.



¢{COMO? - Consejos claves para la implementacion

- Los rupos de agricultores discuten sus —
grup g Aumento de motivacion

oportunidades agricolas futuras y toman

decisiones sobre los cultivos objetivo en base a ? Obtuvimos informaciones tiles g
sus actividades previas de SHEP, en particular, mzl durante el estudio de mercado. = QECHET T
. Estamos entusiasmados de elegir

el estudio de mercado. los mejores cultivos para producir.
- El extensionista brinda consejos y sugerencias

utiles, particularmente en el area de laidoneidad ¥ Podemos elegir os cultivos

, . . yon 1 objetivo mas apropiados porque [

agroecologica de cultivos especificos, para ' los extensionistas nos brindaron

que los agricultores puedan tomar una decision O 28 AU entos
integral al elegir los cultivos objetivo. de recibir este tipo de consejos.

Apoyo a la
ompetencia y
conexion

PASO - Proceso de implementacion (Tiempo requerido: 2-3 horas)

1. Organice una reunion e invite, si la circunstancia lo permite, a los miembros y sus conyuges.
Invitar a los cényuges de los miembros facilita la toma de decisiones efectiva ya que
los cényuges también tienen una fuerte participacién en la produccién de hortalizas.

2. Pida al grupo de agricultores que discuta los resultados del estudio de mercado y complete
la informacion de algunos cultivos prometedores en la hoja de seleccién de cultivos obijetivo.
Para completar la hoja, es posible que los agricultores deban consultar los resultados
del estudio de mercado y la linea de base. Deje disponibles estos documentos durante la
seleccidn del cultivo objetivo.

3. El grupo de agricultores analiza las ventajas y desventajas de elegir los cultivos listados como
cultivo objetivo. Los que se seleccionen deben ser faciles de cultivar, aptos para las condiciones
de produccion local, accesibles y tener los requisitos técnicos adecuados. _El
extensionista debe asesorar sobre la idoneidad de produccion y las cuestiones técnicas para
que los agricultores no elijan los cultivos basandose unicamente en su rentabilidad.

4. Cada miembro del grupo vota por sus cultivos preferidos (votacion secreta): Primero escriba
el nombre de sus cultivos preferidos primero y luego en el papel de votacion. La mayoria,
preferiblemente mas del 70%, de los miembros del grupo deben participar en este proceso
para crear un consenso entre los miembros del grupo. Luego para el segundo cultivo, repita
el proceso anterior. Clasifique los cultivos de acuerdo al nimero de votos y elija dos o tres
cultivos obijetivo. El extensionista debe garantizar que los miembros influyentes del
grupo, como los lideres de grupo, los ancianos o los miembros con educacion, no afecten en
la decision grupal.

¢Por qué no elegimos
estos dos cultivos ya que
son los mds rentables?

iEsperal ¢Sabes que este cultivo
no crece bien en ambientes

cdlidos? También, he visto que los
agricultores de esta zona sufren
de infestacién de plagas en este
cultivo. Es muy arriesgado elegir
estos dos cultivos.
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HOS{VNIOl - Hoja de seleccion de cultivo objetivo

Esta es la hoja de seleccion de cultivos objetivo. EI nUmero de cultivos/variedades a analizar
depende de los resultados del estudio de mercado. Sin embargo, tenga en cuenta las limitaciones
del tiempo. Puede llevar demasiado tiempo para analizar todos los cultivos que los agricultores
investigaron durante el estudio de mercado. En ese caso, elija los mas prometedores para un
analisis detallado.

Mes de . Promedio de L Costo de Ingreso Requisitos
) Principales . Precio unitario | Ingreso " . .
siembra / y rendimiento X produccion | estimado Principal(es) | del mercado
N desafios de ) promedio total por ha .
periodo de B comercial por ha neto porha | mercado(s) | (Calidad/
maduracion | P por ha (kg) (USD) (USD) Cantidad)

Consumido | Experiencia
locaimente | en producir
ono el cultivo

Cultivo/
variedad

Observaciones | Calificacion
(USD/kg) (USD)

[N\(e)/Yelle]NXM - Adaptacion para varios paises/regiones

A continuacién se presentan ejemplos de adaptacién innovadora llevada a cabo en varios paises
o regiones en la eleccion de los cultivos objetivo.

Cuadro 15 Eleccion de cultivos objetivo para dos diferentes temporadas

Eleccion de cultivos objetivo para dos diferentes temporadas (Ruanda)

<¢(Por qué?> Ruanda tiene dos temporadas
principales para la produccién de hortalizas y los
cultivos que se producen en cada temporada son
muy diferentes.

<¢{COmo?> Los implementadores pidieron a los
grupos de agricultores que seleccionen los cultivos
objetivo para cada temporada. Foto: Ruanda

<¢Resultados?> Los agricultores pudieron elegir los
mejores cultivos de produccion para cada temporada. Ahora pueden planear mejor que
antes.

Presupuesto de cultivos (Palestina)

<{Por qué?> Para elegir los cultivos objetivo
adecuados, los agricultores querian examinar en
detalle la rentabilidad de algunos de los principales
cultivos.

Foto: Palestina




<(Como?> Los grupos de agricultores, apoyados por el extensionista, llevaron a cabo
calculos de ingresos y costos de algunos de los principales cultivos basados en las
habilidades literarias y numéricas de los agricultores asi elaboraron el “presupuesto de
cultivos” que fue un analisis de rentabilidad de cultivos especificos.

<¢Resultados?> Los agricultores se mostraron mas confiados en la seleccion de cultivos
objeto adecuados. El ejercicio de calculo también mejoré las habilidades de gestidon
comercial de los agricultores.

[WRYNsl Yol |SeVIS0lM - Puntos a ser confirmados después de esta actividad

] Los agricultores objetivo entienden los métodos de seleccién de cultivos obijetivo.

] Los agricultores objetivo entienden que para elegir el cultivo que van a producir no solo se
deben tener en cuenta la rentabilidad, sino también las condiciones agroecoldgicas, asi como
sus habilidades técnicas y capacidad financiera.

] Los grupos objetivo acuerdan realizar la seleccién de cultivos de forma regular por si mismos
en el futuro.

|| La proporciéon hombre-mujer de los participantes es equilibrada.

|| Se asegura la calidad de la participacién de los miembros masculinos y femeninos en la toma
de decisiones.

] (Opcional) los cényuges de los miembros participan en la toma de decisiones.

o]V el[o] o] H2lel=INSY/XS I - Soluciones para problemas frecuentes

P: Empate en el voto: {Qué debo hacer si varios cultivos obtienen el mismo nimero de votos
que el cultivo objetivo?

R: Pida alos agricultores que voten de nuevo. Esta vez, votaran solo por los cultivos que obtuvieron
la misma cantidad de votos.

P: Preocupacion por el exceso de oferta: Me preocupa que la selecciéon de dos o tres cultivos
objetivo dara lugar a un exceso de oferta de esos cultivos en el mercado local, lo que hace
que baje el precio al final.

R: Durante el estudio de mercado, los agricultores recopilan informacion, junto con otros
datos, sobre la cantidad de cultivos que el mercado objetivo puede absorber. Por lo tanto,
los agricultores deberian poder saber cuanto es demasiado, para qué mercado y en qué
momento. La seleccion de unos pocos cultivos objetivo no necesariamente satura el mercado
local, siempre que los agricultores sepan cuando y qué cantidad deben suministrar al mercado.

P: Cultivo no seleccionado: Los agricultores me preguntaron si se les permitia plantar cultivos
que no fueron seleccionados por el grupo. £Qué debo responder?

R: La seleccion de los cultivos objetivo significa que los agricultores pueden recibir capacitacion
intensiva en produccién sobre esos cultivos por parte del extensionista. Los grupos de
agricultores también pueden planear la comercializacidon colectiva para esos cultivos
seleccionados. Los agricultores, por otro lado, son libres de producir cualquier otro cultivo que
deseen. Solo que no podran recibir capacitacion especifica sobre cultivos y oportunidades
para emprender una planificacion grupal para tales cultivos.
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Hoja de seleccidn de cultivo objetivo
Fecha:___/ /

Nombre del distrito:
Nombre del grupo de agricultores:

Nombre del sub-distrito:

Cultivo/
variedad

Consumido
localmente
ono

Experiencia
en producir
el cultivo

Mes de
siembra /
periodo de
maduracion

Principales
desafios de
produccién

Promedio
de
rendimiento
comercial
por ha (kg)

Precio
unitario
promedio
(USD/kg)

Ingreso
total por ha
(USD)

Costo de
produccién
por ha
(USD)

Ingreso
estimado
neto por ha
(USD)

Principal(es)
mercado(s)

Requisitos
del mercado
(Calidad/
Cantidad)

Observaciones

Calificaciéon
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@EELTIEND Hoja de seleccion de cultivo objetivo

Fecha: / /
Nombre del distrito:

Nombre del grupo de agricultores:

Nombre del sub-distrito:

Cultivo/ Consumido | Experiencia |Mes de Principales | Promedio Precio Ingreso Costo de Ingreso Principal(es) | Requisitos | Observaciones | Calificacion
variedad localmente |en producir |siembra/ desafios de |de unitario total por ha |producciéon |estimado mercado(s) |del mercado
o no el cultivo periodo de | produccién | rendimiento | promedio (USD) por ha neto por ha (Calidad/
maduracion comercial (USD/kg) (USD) (USD) Cantidad)
por ha (kg)
Zanahorias/ Si Si Marzo & Mosca de 10.000 0,20 2.000 825 1.175 |Mercado X |Mercado X: |Los pequenos 3
Nantes julio/ 3 la roya de Mercado Y | 300kg los se pueden
meses la zanahoria jueves vender en
(Plaga que Mercado el pueblo.
afecta la Y:200kg los | Resistente a las
raiz) lunes enfermedades
Espinacas/ Si Si Marzo/ 3 Semilla cara 22.500 0,15 3.375 1.000 2.375 |Mercado X |MercadoY: |Los minoristas 1
Cornet meses Mercado Y |500kg los Zllegan ala
lunes finca
Minorista
Z:100kg los
miércoles
Cebolletas/ Si Si Febrero & Ninguno 5.000 0,10 500 75 425 |Mercado X |Mercado X: | Facil
White Junio/ 1 Mercado Y |600kg los produccién
Lisbon mes jueves
Mercado Y:
400kg los
lunes
Col rizada/ Si Si Marzo/ 3 Pudricion 20.000 0,15 3.000 1.000 2.000 Mercado X: | Puede 2
Thousand meses negra 600kg los venderse en el
Head (mil (Mancha jueves pueblo.
cabeza) foliar) Mercado
Y:200kg los
lunes
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3.2. Elaboracion de Calendario de Cultivos

Cuatro pasos Actividades

1. El extensionista comparte las metas con los
agricultores

- Taller de sensibilizacién

- Estudio de linea de base participativo
- (Opcional) Foro de actores
- Estudio de mercado

- Seleccion del cultivo objetivo
- Elaboracion del calendario de cultivo

- Capacitacion en el campo

Seguimiento y monitoreo (incluyendo el estudio de linea final participativo)

Aol Ye V=Yl - Objetivos

La elaboracion del calendario de cultivos permite al grupo de agricultores planificar acciones
futuras como grupo en términos de produccion y comercializacion de los cultivos obijetivo
seleccionados en la actividad anterior.

- Esquema

Los grupos de agricultores elaboran un plan anual de produccion, asi como actividades de
mercadeo como grupo, centrandose en los cultivos objetivo que seleccionaron anteriormente. El
planincluye acciones colectivas para producir y comercializar cultivos, asi como otras actividades
grupales que faciliten el negocio agricola de los grupos.

iole]V[eYAl - Consejos claves para la implementacion
- Los grupos de agricultores discuten y deciden

la mejor manera de realizar negocios agricolas
sostenibles mediante el disefio de un plan anual -

s .z T .z [} Ahora estamos decididos a
especifico de producciéon y comercializacion { producir los culivos objetivo con (k1S
para los cultivos objetivo. El plan también incluye l s

otras actividades que se realizaran en grupo, lo predicvnlyleomergislizneion
que facilitara la generaciéon de mas ingresos de ? Nuestro extensionista nos da
“’l

Apoyo a la

. . j labi |
la horticultura (Figura 7). realista, Tenemos confianza en
- El extensionista se asegura de que el plan sea ella porque sus consejos son
| . concretos. Podemos elaborar
realista y alcanzable teniendo en cuenta la un buen plan.
capacidad actual del grupo de agricultores.

competencia y
conexion

El calendario de cultivos como un eje para el trabajo grupal

Trabajo grupal

Figura 7 Elementos a ser incorporados en el calendario de cultivos



PASO - Proceso de implementacion (Tiempo requerido: 2-3 horas)

1.De acuerdo con el formato del calendario de cultivos, los grupos de agricultores primero
deciden qué cambios desean hacer con respecto a los cultivos objetivo. Los cambios, tanto
en la produccién como en la comercializacion, incluyen cambios y/o mejoras en los cultivos/
variedades, calidad, cantidad, tiempo de cosecha, compradores y otros, asi como el empaque.
2.Después de decidir qué cambios desean lograr, los grupos de agricultores elaboran un plan
anual que especificalas acciones mensuales que se deben tomar en términos de (1) produccion,
(2) comercializacion y gestion de negocios, y (3) otras actividades grupales centradas en el

cultivo objetivo. El extensionista ayuda a los grupos de agricultores a recordar lo
que han aprendido durante las actividades previas de SHER como informacion de mercado,

capacidades para tomar los reqistros, etc. para que puedan utilizar ese conocimiento en la

planificacién de acciones concretas.

Agricultor

Si queremos cambiar la
variedad de los fomates,
debemos empezar a comprar en
grupo, ya que de esa manera
podemos reducir los costos de
las semillas y los fertilizantes (g==>

Foto: Malawi

Eso es verdad. Deberiamos
empezar a ahorrar el dinero
como grupo para comprar

juntos los insumos agricolas.

Para la época de cosecha,
podemos ver también el
transporte en grupo.

Mitigando informaciones asimétricas

Podemos decidir entre los miembros
diferente época de plantaciéon, para
que podamos proveer las cebollas
constantemente al mercado como

grupo.

Anteriormente, plantdbamos
solamente la variedad tradicional.
Pero ahora como grupo, podemos
intentar esta nueva variedad a
pequena escala para la proxima
temporada. Si sale exitoso, podemos
expandir el area de plantacién y
proveer mas al mercado.

-

-

Seria bueno que los productores
locales puedan proveernos cebollas
durante todo el ano.

Esta variedad se vende mucho mejor
que las tradicionales. Pero no
muchos agricultores la producen.
Necesitamos que nos provean mas.

Actores del
mercado
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FORMATO - Calendario de cultivos

Aquitenemos el formato del calendario de cultivos. En primer lugar, los grupos deciden qué quieren
cambiar o mejorar y marcan los cuadros correspondientes en la parte superior del Calendario.
Luego escriben acciones mensuales especificas para la produccién y comercializacion de los
cultivos objetivo. También identifican cualquier otra actividad grupal relevante que contribuya a la
produccion y comercializacion de los cultivos. Si el grupo esta trabajando en mas de tres cultivos
objetivo, afada nuevas filas para colocar mas cultivos objetivo.

Estamos mejorando y/o cambiando
] Cultivo/Variedad, [ Calidad, [] Cantidad, [J Epoca de cosecha, [] Compradores, [ Otros (especificar: ).

Mes

1¢" cultivo

)

2% cultivo

C )

3% cultivo

)

Comercializacion y gestion de
negocios

Produccién

Actividades grupales/Otros

ERYNsI Yo 15e[U]S0MM - Puntos a ser confirmados después de esta actividad

] Los agricultores objetivo entienden los métodos de elaboracion del calendario de cultivos.

[ ] Cada uno de los miembros del grupo entiende qué acciones y roles especificos tomar de
acuerdo al calendario de cultivos del grupo.

|| Los grupos objetivo acuerdan realizar el calendario de cultivos de forma regular por si mismos
en el futuro.

|| La proporcién hombre-mujer de los participantes es equilibrada.

|| Se garantiza la calidad de la participacion de los miembros masculinos y femeninos en la toma
de decisiones.

] (Opcional) Los conyuges de los miembros participan en la toma de decisiones.

[NIN[e)/Yelle]NM - Adaptacion en varios paises/regiones

A continuacion tenemos algunos ejemplos de personalizacion innovadora en la elaboracién del
calendario de cultivos.

Cuadro 17 Desarrollo de la tabla de maxima demanda

Desarrollo de tabla de maxima demanda (Tanzania)

<¢éPor qué?> A fin de saber la temporada de produccion de los cultivos para obtener
mayor precio en el mercado, los agricultores estudiaron las fluctuaciones anuales de
precio de los principales cultivos.

<¢(Como?> Los grupos de agricultores, apoyados por el extensionista, desarrollaron un
calendario simple que mostraba en qué mes se le daria a los cultivos un precio mayor que
otros. Resaltaron en el calendario las temporadas de mayor demanda /precios altos.

<¢Resultados?> Con la exhibicion de este calendario en la oficina de una aldea, muchos
agricultores pudieron identificar cultivos potenciales para su comercializacion durante un
ano, incluidos los tipos de cultivos que se producirian y el momento de la cosecha.




JAN FEB MAR APR MAY JUN JUL AUG SEP OCT NOV DEC

karoti karoti
brokori brokori brokori brokori brokori brokori brokori brokori
cowlflower | cowlflower cowlflower | cowlflower | cowlflower | cowlflower | cowlflower [ cowlflower
Lettuce Lettuce Lettuce Lettuce Lettuce Lettuce Lettuce Lettuce Lettuce
zukini zukini zukini zukini zukini zukini zukini zukini zukini zukini
Viazi Viazi Viazi Viazi Viazi Viazi

Tomato Tomato Tomato Tomato Tomato

Snowpeas | Snowpeas | Snowpeas | Snowpeas| Snowpeas| Snowpeas Snowpeas
Beatroot | Beatroot | Beatroot | Beatroot | Beatroot
Green Green Green
peppers | peppers | peppers
French French French French
beans beans beans beans
Color Color Color Color Color Color Color Color Color Color Color Color

peppers | peppers | peppers | peppers | peppers | peppers | peppers | peppers | peppers | peppers | peppers | peppers
Basil&Mint | Basil&Mint | Basil&Mint | Basil&Mint | Basil&Mint | Basil&Mint | Basil&Mint| Basil&Mint | Basil&Mint| Basil&Mint| Basil&Mint| Basil&Mint

Tabla de demanda maxima desarrollada en el distrito de Lesoto, Tanzania

.

Cuadro 18 Calendarios de cultivo para tierras de cultivo individual y grupal

Desarrollo de calendarios de cultivo para tierras de cultivo individual
y grupal (El Salvador y Nepal)

<¢{Por qué?> Los grupos de agricultores en El Salvador y
Nepal tenian tanto fincas grupales como individuales para
el cultivo de hortalizas. Los agricultores querian formular
planes para ambas tierras de cultivo.

<¢(Como?> Los agricultores hicieron dos tipos de
calendario de cultivos: uno para las tierras del grupo y otro
para las individuales.

Foto: Nepal

<¢Resultados?> Los agricultores pudieron planear e implementar efectivamente las
actividades agricolas utilizando los dos tipos de calendarios de cultivos.

SOLUCION DE PROBLEMAS - Soluciones para problemas frecuentes

P:

R:

¢Necesito plantar al mismo tiempo? - (Elaborar el calendario de cultivos significa que todos
los miembros del grupo necesitan plantar los mismos cultivos al mismo tiempo?

No necesariamente. El grupo puede acordar, por ejemplo, intercalar el tiempo de siembra
entre los miembros para que puedan cosechar una cantidad constante de producto durante
un periodo prolongado de tiempo. Dicha planificacion debe ser realizada por los miembros
del grupo durante el proceso de elaboracion del calendario de cultivos para que puedan
atender mejor al mercado obijetivo.

: Ya paso el tiempo de siembra: Cuando los agricultores hicieron el calendario de cultivos, el

tiempo de siembra para algunos de los cultivos obijetivo ya habia pasado. {Qué debo decirles
a los agricultores que hagan?

: Lo ideal es preparar el calendario de cultivos mucho antes de que comience latemporada de la

siembra. Sin embargo, es posible que no pueda hacerlo debido a varias razones administrativas
o técnicas. Aliente a los agricultores a producir los cultivos en la proxima temporada, si no es
posible en esa temporada. Asegurese de impartir capacitacion en técnica de produccion de
todos los cultivos seleccionados en el momento adecuado.
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Calendario de cultivos
Fecha: / /

Nombre del distrito:

Nombre del grupo de agricultores:
Estamos mejorando y/o cambiando [J Cultivo/Variedad, [J Calidad, [] Cantidad, (] Epoca de cosecha, [J Compradores, [J] Otros

especificar:

Nombre del sub-distrito:

Mes

Produccion

1¢ Cultiv o

3¢ Cultivo
( )

negocios

Comercializacién y gestion de

Actividades grupales/ Otros
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@ =EEEE Calendario de cultivos

Fecha: [/
Nombre del distrito:

Nombre del sub-distrito:

Nombre del grupo de agricultores:
Estamos mejorando y/o cambiando [J Cultivo/Variedad, /] Calidad, /] Cantidad, [J Epoca de cosecha, [ Compradores, [/ Otros

(especificar: empaqguetado. negociacién de precios mas fuerte ).
Mes Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
—) ¢ > | < > | < > | < >
Preparacion 1°Acond. de | 2Acondicionamiento | 1°Acond. de | Cosecha/
de suelo suelo de suelo suelo limpieza/
1o Cultiv o < AR, > | < > seleccion/
(Tomate ) Vivero Trasplante Control de plagas y empaquetado
enfermedades
Control d¢ plagas y
..................................................................................................... enfermedades .| e Lo e L L,
Produccién 2do Cyltivo
(Repollo )
3¢ Cultivo
(Batata )
Estudio de | Empezar p N Ver el Andlisis de
Mercado a tomar X 7 transporte ganancias
en los registro Control de plagas y Venta grupal
Comercializacion y gestionde | |\ ... 4os | de esta enfermedades
negocios XyY temporada pR— N
Convertir el | Compra Limpieza Cobro de
maizal en grupal de del canal de cuota social
plantacion Irrigacion
Actividades grupales/ Otros | de hortalizas | fertilizantes
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El paso 4 es el ultimo paso del enfoque SHEP en el que los agricultores reciben conocimientos
y habilidades necesarios para producir los cultivos demandados por el mercado. Para entonces,
la disposicion de los agricultores para aprender nuevos conocimientos deberia ser alta, ya
qgue ya estan convencidos de las oportunidades de mercado de los cultivos objetivo que han
seleccionado. El contenido de la capacitacion técnica debe estar especificamente adaptado a las
necesidades de los agricultores para que puedan adoptar y aplicar las tecnologias de inmediato
en sus practicas agricolas. En otras palabras, hacer que la capacitacion sea impulsada por la
demanda y no por la oferta es la clave del éxito.

4.1. Capacitacion en el Campo

Cuatro pasos Actividades

1. El extensionista comparte las metas con los
agricultores

- Taller de sensibilizacion

- Estudio de linea de base participativo
- (Opcional) Foro de actores
- Estudio de mercado

- Seleccion del cultivo objetivo
- Elaboracion del calendario de cultivo

- Capacitacion en el campo -

Seguimiento y monitoreo (incluyendo el estudio de linea final participativo)

Aol ¥elU=YAl - Objetivos

Las capacitaciones en el campo estan disefadas para difundir las habilidades y el conocimiento
necesarios para la produccioén de los cultivos objetivo que los agricultores han elegido. Es una
capacitacion impulsada por la demanda.

- Esquema

El extensionista organiza sesiones de capacitacion donde los agricultores objetivo aprenden
habilidades, técnicas y conocimientos necesarios para la produccion de los cultivos objetivo.
La capacitacién debe ser practica y llevada a cabo en los campos de los agricultores o en sus
alrededores con amplias demostraciones y practicas.




¢COMO? - Consejos claves para la implementacion

- La capacitacion debe atender las necesidades
de los agricultores. Dedique mas tiempo donde
los agricultores necesitan mas capacitacion ,

. . . P 2 Sentimos que somos capaces de Apoyo a la
y menos tiempo si los agricultores ya estan 4 llenar el vacio de conocimiento y (A
familiarizados con los temas. ' habiliq;’:\dt?? pﬁrtiC§pando enla

- La capacitacion debe realizarse utilizando capactiasion feenica.

materigles didacticos faciles de entender, como ) Soy analfabeta pero no tengo ifcitac N
rotafolios, carteles, folletos, etc. zl en comprender los materiales S
. . . ny: didacticos de la capacitacion porque

Si Iac;apamtamon se IIevaacgboverdaderamente A i i

mediante un enfoque impulsado por la

demanda, la tasa de adopcion de las nuevas Nosotros uimos los que solicitamos la s
técnicas por parte de los agricultores deberia zl capacitacion en repollos. Estamos  (uiaysta

o i L, decididos aplicar las nuevas
ser significativamente alta en comparacion con habilidades adquiridas en la capacitacion.
la capacitacion orientada a la oferta (Figura 8).

Aumento de motivacion

[Capacitacién por oferta) [SHEP: Capacitacién por demanda]

El tomate ya se habian elegido Los agricultores eligen el tomate

luego del estudio de mercado
} 0

Eficiencia

Capacitacion en produccion de tomates Capacitacion en produccion de tomates

8 agricultores: No 10 agricultores:

2 agricultores:

. tengo intenciones de iSili i

Podria plantar 9 iSil iPor fin L 2
plantar tomates puedo plantar

tomates Ny T /
aunque participé en tomates!
la capacitacion

- tititi

Figura 8 Comparacion de capacitaciones impulsados por oferta y por demanda

PASO - Proceso de implementacion (Tiempo requerido: 6-7 horas?®)

1. (Preparacion) El extensionista debe estar bien equipado con los conocimientos y habilidades
necesarios para ensenar a los agricultores. Si necesitan mas capacitacion, los implementadores
deben organizar la capacitacidon de capacitadores o TOT (Training of Trainers por sus siglas en
inglés) para el extensionista antes de realizar la capacitacion para los agricultores.

2. El extensionista organiza sesiones de capacitacién tedricas y practicas para cada tema
utilizando materiales de ensefanza efectivos. Invite a los cényuges de los miembros
a la capacitacion si se dedican a la produccion horticola.

3. Los temas de la capacitacion deben coincidir exactamente con las necesidades de la produccion
de cultivos objetivo y las necesidades de desarrollo de la capacidad de los agricultores. En
términos generales, los temas de capacitacion se pueden clasificar en tres areas: (1) técnicas
generales de manejo agrénomico y manejo poscosecha, (2) técnicas especificas de cada
cultivo y (3) habilidades de gestion como contabilidad, presupuesto de cultivos y registros
agricolas.

3 No se debe realizar la capacitacion continuamente por 6-7 horas en un dia. Se realizan sesiones cortas de una
hora durante varios dias y el total de horas de capacitacién serian 6-7 horas.
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A pesar de que soy analfabeto,
puedo enteder con facilidad el
contenido de la capacitacién
porque prdctico e incluye
muchas demostraciones.

Estoy muy motivado para aprender
y aplicar nuevas técnicas porque se
que el mercado estd alli.

Le traje también a mi esposa
para participar en la
capacitacién porque
compartimos los roles de la
produccién horticola.

Mitigando informaciones asimétricas

Nosotros estdbamos interesados en Hay una gran demanda de nuevas

producir la nueva variedad de tomates variedades de tomates, pero nunca ha

pero no sabiamos cémo. Ahora que “ habido suficiente abastecimiento. Ojala R

hemos aprendido a producir, podamos comprarlas de los productores Tomate

podemos proveer al mercado. locales. S

Hemos adquirido conocimiento y Nosotros compramos los repollos de los '

habilidad para manejar mejor los productores locales, pero suelen tener

problemas de plagas y enfermedades “ hojas danadas. No podemos darle un

en la produccion del repollo. La calidad precio alto de compra por la baja calidad.

de nuestros repollos mejoro. Actores del
Agricultor mercado

=NISVIZEOM - Ejemplo de un médulo de capacitacion

Este es un ejemplo del médulo para capacitacién de técnicas de producciéon en campo para un
grupo de agricultores que ha elegido dos cultivos objetivo.

Sesion 1 | Produccion del cultivo de la 1ra meta: Técnicas especificas del 1° cultivo

Sesion 2 | Produccion del cultivo de la 2da meta: Técnicas especificas del 2% cultivo

Sesion 3 | Preparacion pre-cultivo: Prueba de suelo, fertilizaciéon & materiales de siembra de calidad

Preparacion de suelo: Practicas de preparacion de suelo (solarizacién), incorporacién de residuos de cultivo

Sesion 4 N
y aplicacion basal

Sesion 5 Establlecillnliento de.c:ultivos: establecimiento de semillero/vivero, distancia de siembra/trasplante, dosificacion
de aplicacién de fertilizantes

Sesion 6 Manejo de cuItiyos: manejo de ma]e;as, acondicionamiento de suelo, practicas de manejo integrado de
plagas, uso efectivo y seguro de pesticidas

Sesion 7 Manejo de cosecha y poscosecha: indices de cosecha, materiales de envase/empaque y técnicas de valor

agregado
Sesion 8 | Habilidades de gestion: Contabilidad, presupuesto de cultivos, registros agricolas




LISTA DE CHEQUEO - Puntos a ser confirmados después de esta actividad

] Los agricultores objetivo entienden y adquieren los conocimientos técnicos y las habilidades
que se ensenan en las capacitaciones.

| ] Los agricultores objetivo no enfrentan dificultades técnicas, financieras o sociales al aplicar
las técnicas ensefnadas en las capacitaciones (Si la tienen, identifique los problemas, consulte
y provea la orientacién adecuada. Asimismo, brinde comentarios a los implementadores de
SHEP para que puedan mejorar sus materiales y médulos de capacitacion en el futuro).

] La proporcién hombre-mujer de los participantes es equilibrada.

|| Se alienta la participacién de los conyuges de los miembros.

] Se evita el uso de los métodos y materiales de capacitacion estereotipados e insensibles al
género.

|| Se otorga suficiente consideracion a los agricultores analfabetos en el disefo de métodos de
capacitacion.

|| Se introducen técnicas o herramientas/equipos de ayuda de trabajo, especialmente para el
beneficio de las mujeres.

ININe)/Xei[o]N\M - Adaptacion en varios paises/regiones

A continuacion, se incluyen algunos ejemplos de personalizacién innovadora en los métodos en
capacitacion en el campo.

Cuadro 19 Extension de técnicas de produccion de agricultor a agricultor

Capacitacion a través del método de agricultor a agricultor
(Ruanda y Etiopia)

<¢Por qué?> El gobierno de Ruanda promovié el enfoque
de la Escuela de Campo para Agricultores para difundir
las técnicas de produccion entre los agricultores. También
tenian el problema de limitada cantidad de extensionistas
para cubrir a todos los agricultores objetivo.

<¢(Como?> Varios representantes de agricultores de cada
grupo se reunieron y aprendieron nuevas habilidades.
Luego regresaron a su comunidad y compartieron su
conocimiento con otros agricultores en los campos de demostracion.

Foto: Lesoto

<¢Resultados?> A pesar de los desafios de contar con un numero limitado de
extensionistas, los agricultores objetivo pudieron aprender de sus representantes de
agricultores las técnicas de produccion.
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Cuadro 20 Establecimiento de las parcelas demostrativas/campos experimentales

Establecimientodelas parcelas demostrativas/campos experimentales
(Nepal, Ruanda, Etiopia, Sudafrica, Zimbabue)

<¢{Por qué?> La experiencia de los gobiernos sugeria
que los agricultores probablemente adoptarian nuevas
tecnologias si los vieran y experimentaran primero en una
parcela demostrativa o campo experimental.

<(Como?> Los implementadores establecieron una
parcela en la comunidad del grupo de agricultores objetivo
y mostraron nuevas técnicas. Los agricultores eran
responsables de cuidar la parcela desde la preparacién de
la tierra hasta la cosecha. En algunos paises, el gobierno invit6 a las organizaciones del
sector privado a establecer parcelas de demostracion.

Foto: Kenia

<¢Resultados?> Después de ver los resultados positivos de la parcela demostrativa/
campo experimental, los agricultores comenzaron a adoptar las nuevas técnicas que
habian aprendido durante la capacitacion.

Cuadro 21 Colaboracion con los servicios de extension del sector privado

Establecimientodelas parcelas demostrativas/campos experimentales
(Nepal, Ruanda, Etiopia, Sudafrica, Zimbabue)

<¢éPor qué?> En algunos paises son comunes los servicios
de extension del sector privado, como los prestados por
organizaciones no gubernamentales, asociaciones de
productos basicos, companias de semillas, exportadores,
etc. Ellos estan dispuestos a proporcionar servicios de
extension a los agricultores en la produccién horticola.

<{(Cémo?> Los implementadores invitaron a
organizaciones del sector privado a realizar algunas de las
sesiones de capacitacion para agricultores como parte de las capacitaciones en el campo
de SHEP.

Foto: Kenia

<¢éResultados?> El gobierno pudo movilizar los recursos disponibles localmente para
realizar capacitaciones y se llevo a cabo una implementacion rapida de algunas sesiones
de capacitacion.




SOLUCION DE PROBLEMAS - Soluciones para problemas frecuentes

P:

Los agricultores tienen dificultades para comprender: Algunos agricultores parecen tener
dificultades para entender las técnicas de produccién que son nuevas para ellos. {Como
puedo ayudarles a entender mejor?

: Intenta que la capacitacidén sea lo mas practico posible. Por ejemplo, use un lenguaje que

les sea facil de entender, elija materiales de capacitacion faciles de usar, muestre técnicas
realizando una gran cantidad de demostraciones en lugar de dedicar demasiado tiempo a
dar clases tedricas. Repase estos métodos de ensefanza y, lo mas importante, pregunte a los
agricultores cdmo desean que se realicen las capacitaciones.

: Los agricultores estan demasiado ocupados para asistir a las capacitaciones: Aunque los

agricultores se mostraron dispuestos a asistir a las capacitaciones, ahora estan demasiado
ocupados con el trabajo agricola para asistir a las sesiones de capacitacion. El porcentaje de
participacion no es tan alta.

: Se aconseja que las capacitaciones en técnicas de produccion se realicen justo antes de que

los agricultores comiencen a plantar las hortalizas objetivo para que asistan con entusiasmo a
la capacitacion y apliquen de inmediato en sus tierras de cultivo las técnicas que aprendieron.
Cuando no sea posible coordinar de esta manera, intente organizar capacitaciones cuando la
disponibilidad de los agricultores sea mayor.
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‘_5 Columna 5 Materiales varios de capacitacion para las técnicas de produccion

Muchos paises implementadores de SHEP han elaborado materiales didacticos para la produccién de
cultivos horticolas. Los materiales didacticos estan disefados de tal manera que mejor se adapten a
las necesidades de los agricultores objetivo en los respectivos paises. Aqui tenemos algunos ejemplos.

1. Rotafolio en Kenia
Kenia desarrollé un material tipo rotafolio todo color y laminado para que sea resistente a cualquier
tipo de clima. La primera pagina es para que los agricultores observen, ademas tiene muchas fotos. La
pagina trasera contiene descripciones de las imagenes para que el extensionista pueda leerlas en voz
alta a los agricultores.

3.10.4 Major Diseases & 3.10.4 Major Diseases &
Physiological Disorders Physiological Disorders

3.10.4 Major Discases &
Physiological Disorders

Disease infestabon leads to
reduction in quality and quantity of
produce

The folligwing are the majgor
and physio:

deeases

e — = physioiogical
: diserders of Tomata in Kenya:
% . Damping-off
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Figura 9 Rotafolio elaborado en Kenia

2. Folletos en Nepal, Palestina, Ruanda y Etiopia

Paises como Nepal, Palestina, Ruanda y Etiopia elaboraron folletos sobre la produccién de cultivos. Los
implementadores de SHEP en estos paises distribuyeron los materiales a los agricultores objetivo para
que puedan llevarlos a casa y revisarlos después de la capacitacion. Los agricultores analfabetos que
han recibido los materiales por lo general les piden a sus familiares alfabetizados que los lean en casa
cuando sea necesario.
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Folletos en Ruanda Folletos en Nepal Folletos en Etiopia

Figura 10 Folletos elaborados en Ruanda, Nepal y Etiopia




3. Posters en Palestina
Los implementadores de SHEP en Palestina elaboraron posters y folletos. Los posters se utilizan

durante la capacitacion y también se pegan por las paredes de las oficinas gubernamentales donde los
agricultores pueden verlos facilmente cuando visitan las oficinas.
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Figura 11 Poster en Palestina

4. Base de datos en linea y materiales electronicos existentes en Sudafrica

Sudafrica tiene materiales electrénicos bien establecidos y una base de datos en linea sobre produccién
de cultivos llamada “Extension Suite Online”. Los usuarios del sistema, incluidos los implementadores
locales y el extensionista, pueden descargar diversos materiales de ensenanza desde esta plataforma
en linea. Por lo tanto, en lugar de elaborar materiales de capacitaciéon desde cero exclusivamente para
SHEP los implementadores en Sudafrica utilizan estos materiales existentes.
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5. Seguimiento y Monitoreo (Incluyendo el Estudio de Linea Final Participativo)

Cuatro pasos Actividades

1. El extensionista comparte las metas con los
agricultores

- Taller de sensibilizacion

- Estudio de linea de base participativo
- (Opcional) Foro de actores
- Estudio de mercado

- Seleccion del cultivo objetivo
- Elaboracion del calendario de cultivo

- Capacitacion en el campo

Seguimiento y monitoreo (incluyendo el estudio de linea final participativo) { Estamos aqui

Aol Ye V=Yl - Objetivos

Las visitas de seguimiento y monitoreo a los agricultores objetivo tienen como objetivo asegurar
la aplicacion real de los conocimientos y las técnicas ensenadas. Las visitas no solo observan
las practicas de produccién de los agricultores, sino también evallan su progreso en la
comercializacion y otros trabajos colectivos como grupo.

- Esquema

Las visitas de seguimiento y monitoreo se realizan periédicamente para garantizar que los
agricultores apliquen el conocimiento que han aprendido durante las capacitaciones de SHEP, Los
implementadores también monitorean el progreso de las actividades descritas en los calendarios
de cultivo de los grupos. Después de un cierto periodo de tiempo, se realiza el estudio de linea
final participativo utilizando casi los mismos formatos del estudio de linea de base participativo.
Los datos obtenidos se analizan con el fin de compararlos con los resultados del estudio de linea
de base.

¢{COMO? - Consejos claves para la

implementacion

- Las visitas de seguimiento y monitoreo deben _

llevarse a cabo de tal manera que ayude al ) e Ol d [ OYE
. « v nos recuerda el objetivo de SHEP.
grupo de agricultores a “despegar” para xl Trabajaremos duro para lograr el

. . . - bjeti rti
convertirse en agricultores independientes agricultores extosos.
que puedan practicar la agricultura orientada
al mercado por sus propias iniciativas ®  Duranteelestudiofinal, nos hemos .
. 1 dado cuenta cuanto hemos
(Flgura 1 2). l mejorado en técnica y

comercializacion. Estamos

El estudio de linea final participativo debe TS 40 e 5 i s,
darles a los agricultores la oportunidad de

confirmar cuanto han mejorado a través de su

experiencia en la participacion del SHEP.
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Figura 12 Asegurando el “despegue” a través del seguimiento y monitoreo

PASO - Proceso de implementacion (Tiempo requerido: 3-4 horas)

1. El extensionistay el equipo de implementacion visitan periédicamente los grupos de agricultores
para asesorar y monitorear el progreso de la implementacién de la actividad.

2. Refiérase a los resultados del “Estudio de linea de base Parte 2- Técnicas agricolas” y evalue
cuanta mejora han estado haciendo los agricultores en términos de adopcion de técnicas.
Si todavia existen puntos débiles, brinde apoyo a aquellos agricultores que todavia tienen
dificultades para adoptar nuevas técnicas.

3. Refiérase a los calendarios de cultivo que los agricultores objetivo han elaborado y supervise
el progreso de la implementacién de la actividad. Proporcione consultoria en caso de ser
necesario.

4. Recopile informacion cualitativa sobre género, como por ejemplo historias exitosas, para ver
cémo laigualdad de género y el empoderamiento de las mujeres han contribuido a alcanzar la
meta de los grupos.

5. Después de un cierto periodo de tiempo segun lo prescrito por el equipo de implementacion,
realice el estudio de linea final participativo utilizando (1) el Estudio Final Parte 1- produccion,
ingreso y costo; y (2) el Estudio de Linea Final Parte 2- Técnicas agricolas, que son los mismos
formatos que el estudio de linea de base, excepto las columnas en las cuales se les pide a los
agricultores que escriban informacién sobre los cambios que han hecho después de SHEP.

6. Los implementadores deben ingresar, limpiar, procesar y analizar los datos. El extensionista
brinda comentarios a los agricultores, particularmente en las areas progresadas y mejoradas a
partir del estudio de linea de base.

Bueno, quise preparar el compost
pero no pude encontrar los materiales
necesarios. Crees que puedo utilizar
estos materiales orgdnicos en lugar
de ellos?

Estds poniendo en prdctica la
preparacién del compost? Te
acuerdas que aprendiste
durante la capacitacién?

A ver..Claro que
puedes! Te mostraré
cémo hacer.

E L s Ey |
Foto: Zimbabue
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FORMATO - Formularios de encuesta para el estudio de linea final

Los formatos para el estudio de linea final participativo son los mismos que los del estudio de
linea de base participativo, excepto en las columnas donde se les pide a los agricultores que
escriban informacion sobre los cambios que han hecho después de SHEP,

WRYVYsl=NelISe[V|S0lM - Puntos a ser considerados después de esta actividad

| |Los agricultores objetivo entienden sus fortalezas y debilidades y reciben orientacién y
asesoramiento especificos para mejorar aun mas su produccion y comercializacion.

|| Los agricultores objetivo entienden cuando y cémo “graduarse” de SHEP.

[ ] Los grupos objetivo acuerdan y estan dispuestos a emprender actividades tales como estudios
de mercado, seleccidn de cultivos obijetivo, creacion de calendarios de cultivos y aplicacion de
técnicas de produccion adquiridas, continuamente en el futuro.

|| La proporcién hombre-mujer de los participantes es equilibrada.

|| Se revisa la calidad de participacidon de miembros masculinos y femeninos.

|| Se recopilan y analizan los datos de la encuesta final segregados por género.

[_] Se revisan los cambios en los roles de género entre marido y mujer.

] Se revisan los cambios en la toma de decisiones entre marido y mujer.

SIoJHS[ei[o]\Ms] A lelsIHSVIXSI - Soluciones para problemas frecuentes

P: ¢Desmotivacion a causa de fracasos de cultivos?: {Qué debo hacer si los agricultores se
desmotivan debido al fracaso en los cultivos?

R: El enfoque SHEP apoya las necesidades psicoldgicas de los agricultores para la autonomia,
entre otras, y les ayuda a ser proactivos para impulsar continuamente los negocios agricolas.
A través de su experiencia en SHEP, los agricultores sienten que son “duenos” de todo el
proceso de planificacion, toma de decisiones, toma de riesgos y acciones concretas en la
produccion y comercializacion horticola. Por lo tanto, no se desmotivan facilmente porque su
motivacion ya esta muy alta como para desanimarse por las adversidades comunes, como el
fracaso de los cultivos a la que la agricultura es inherentemente susceptible.

P: Técnicas de produccion no adoptadas suficientemente: Durante el seguimiento, noté que
algunos grupos de agricultores objetivo aiin no habian adoptado las técnicas de produccién
que ensené durante la capacitacion.

R: El procesoy el tiempo requerido para que los agricultores individuales adopten nuevas técnicas
varian segun la personalidad y el entorno. Algunos agricultores pueden tomar mas tiempo
que otros para entender y adoptar las técnicas con precision. Una de las formas efectivas de
convencer a los agricultores de que introduzcan nuevas habilidades y tecnologias es ver la
historia exitosa de los vecinos. Nos concentramos para crear historias y oportunidades para
que los agricultores aprendan. El propdsito del seguimiento es ayudar a estos agricultores
a avanzar. Siga animandolos, pregunteles por qué y brinde instrucciones adicionales o
capacitaciones segun necesidad.

P: El grupo esta desintegrado. ¢Qué podemos hacer al respecto?

R: Intente sondear qué salié mal en qué punto. También es una buena idea explorar como el grupo
puede compartir su interés para obtener mas ganancias. Es importante que los agricultores
entiendan que asegurar un volumen de productos es un factor esencial para que los pequenos
agricultores aumenten la rentabilidad del negocio agricola. Reconsidere los miembros del
grupo si lo considera absolutamente necesario reorganizar el grupo después de todas estas
discusiones.
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Estudio final Parte 1- Produccidn, ingreso y costo

Fecha: [/
Nombre del distrito:

Nombre del grupo agricola:

Nombre del sub-distrito:

Nombre del agricultor:

Masculino/Femenino:____ Tel. No.:

Por favor indique la informacién de los cultivos horticolas (no incluya otros cultivos como maiz o cafa de azucar) en la ultima época de cultivo.

1. Cultivo Nombre | 2. Area bajo el cultivo en 3. Producciones | 4. Produccion 5. Produccion 6. Precio 7. Precio 8. Ingreso total 9. Costo total de |10. Ingreso neto
y variedad metro x metro (m? o ha) vendidas en vendida vendida por area | promedio por promedio por kg produccién en (ganancia)
100m? =0.01ha unidades locales | (convertido a kg) | (kg/ ha) unidades locales | (convertido a kg) moneda local
1,000m?=0.1ha (Ej.. bolsas, (incl. insumos,
10,000m2=1ha cajas, paquetes, transporte, mano
fanegas, etc.) de obra, etc.)
6./unidad de
1 2a. 2b. 3 4 (4./2b.) 6 conversion en (3.x8)o 9 8.-9.
. (4.x7.)
caja
1¢" Cultivo: Mx M (M?)
ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )
27 Cultivo: Mx M (m?) ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )
3¢ Cultivo Mx M (m?) ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )
4% Cultivo Mx M (m?) ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )

Por favor indique la unidad de conversion en el siguiente cuadro. (Ej.) 1 bolsa de papas = 110 kg, 1 cabeza de repollo = 2 kg

Por favor escriba qué cambios ha hecho después de SHEP. (Por ejemplo, encontraron nuevos compradores que compran una gran cantidad. Comenzé la compra en grupo de semillas certificadas para

reducir el costo)
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@=ELEEE Estudio final Parte 1- Produccion, ingreso y costo

Fecha: [/
Nombre del distrito:

Nombre del grupo agricola:

Nombre del sub-distrito:

Nombre del agricultor:

Masculino/Femenino:____ Tel. No.:

Por favor indique la informacién de los cultivos horticolas (no incluya otros cultivos como maiz o cafa de azlcar) en la Gltima época de cultivo.

1. Cultivo Nombre | 2. Area bajo el cultivo en 3. Producciones | 4. Produccion 5. Produccién 6. Precio 7. Precio 8. Ingreso total 9. Costo total de | 10. Ingreso neto
y variedad metro x metro (m? o ha) vendidas en vendida vendida por area | promedio por promedio por kg produccién en (ganancia)
100m2 =0.01ha unidades locales | (convertido a kg) | (kg/ ha) unidades locales | (convertido a kg) moneda local
1,000m?=0.1ha (Ej.. bolsas, (incl. insumos,
10,000m2=1ha cajas, paquetes, transporte, mano
fanegas, etc.) de obra, etc.)
6./unidad de
1 2a. 2b. 3 4 (4./2b.) 6 conversion en (8.x6,)o 9 8.-9.
] (4.x7.)
caja
1e Cultivo: M x M (M?) 100 $25
Tomate 20X100= 0,2 ha 2.000 kg 10.000 kg $1,25 $2.500 $600 $1.900
Calj 2.000m?2 (unidad: caja ) (unidad: caja )
2% Cultivo: M x M (m2) ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )
3¢ Cultivo Mx M (m?) ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )
4% Cultivo M x M (m?) ha kg kg
(unidad: ) (unidad: )

Por favor indique la unidad de conversion en el siguiente cuadro. (Ej.) 1 bolsa de papas

= 110 kg, 1 cabeza de repollo = 2 kg

1 caja de tomates = 20kg

Por favor escriba qué cambios ha hecho después de SHEP. (Por ejemplo, encontraron nuevos compradores que compran una gran cantidad. Comenz6 la compra en grupo de semillas certificadas para

reducir el costo)

Comenceé a producir una variedad de tomates, Cal j, que el mercado prefiere. Esa variedad particular de tomates se puede vender a un precio mas alto.
Empecé a coordinar el transporte con los miembros de mi grupo para reducir el costo.
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Estudio de linea de base Parte 2- Técnicas agricolas

Fecha: / /
Nombre del distrito:

Nombre del grupo agricola:
Nombre del agricultor:

Nombre del sub-distrito:

Masculino/Femenino:____ Tel. No.:

* Marque “Si” o “NO” a las siguientes preguntas. Escriba cualquier informacién adicional en el margen.

Etapas de cultivo pre a

post Elementos | Técnicas horticolas recomendadas para adoptar Si No
P1 ¢Realiza un estudio de mercado de mercado para determinar qué cultivar en cada estaciéon?
P2 ¢Prepara y usa el calendario de cultivo basado en los resultados de estudio de mercado?
P3 ¢Realiza pruebas de suelo por lo menos cada dos anos para hortalizas/flores anuales o
antes de plantar arboles frutales/flores perennes?
Preparacion pre- S . . . . . L
1 cult‘i?/o P ¢Aplica practicas de compostaje recomendadas utilizando diferentes materiales organicos
P4 para proveer mayores nutrientes: nitrégeno (N), fésforo (P) y potasio (K) para preparar
compost/abono?
éUtiliza materiales de siembra certificados recomendados con uno o mas de las siguientes
P5 caracteristicas: Resistencia y tolerancia a las enfermedades, alto rendimiento, madurez
temprana, mejores gustos, tamanos y mayor tiempo de conservacion?
éUsa con una o mas de las siguientes practicas recomendadas de preparacion de
P6 suelo en el manejo de plagas y enfermedades: Solarizacion, arado adecuado (tiempo y
profundidad apropiados) y minimizacién del movimiento del suelo para verificar posibles
L plagas y enfermedades transmitidas por el suelo?
2 Preparacion de
suelo p7 ¢Realiza el arado del suelo incorporando residuos de plantas al menos dos meses antes
de la siembra para promover el reciclaje de nutrientes?
P8 ¢Aplica compost/abono o fertilizante organico como una aplicacion basal al menos 1-2
semanas antes de la siembra?
¢Aplica las técnicas adecuadas para establecer el semillero para hortalizas/flores anuales?
P9 {Consigue las plantulas de arboles frutales/flores perennes preparadas en viveros
. reconocidos?
3 | Siembra/ Trasplante
P10 | éToma distancias de siembra?
P11 | (Aplica fertilizacién basica con dosificacién adecuada?
P12 ¢Riega segun el requerido de agua del cultivo a través de uno o mas de los siguientes
métodos de riego: regadera, aspersor, por goteo y surco?
P 13 | ¢{Realiza control de maleza utilizando herramientas adecuadas en tiempo adecuado?
4 | Manejo de cultivo P 14 | éAplica fertilizacion adecuadamente: tiempo, tipo, dosificacion y método?
P15 ¢Utiliza al menos dos de las siguientes practicas de manejo integrado de plagas (MIP):
cultural, bioldgica, fisica y quimica?
¢Aplica plaguicidas adecuadamente: dosificacion, medidas de seguridad personal y
P16 . )
ambiental e intervalo de pre-cosecha (PHI)?
¢Utiliza al menos uno de los siguientes criterios para la determinacién de cosecha: color,
5 | Cosecha P17 - )
tamano, forma y firmeza?
¢Utiliza contenedores de recoleccion y materiales de embalaje estandar para evitar los
) P18 |danosy perdidas con las siguientes caracteristicas durante almacenamiento y transporte:
6 Manejo post- bien ventilado, facil de limpiar y liso?
cosecha
P19 ¢Aplica alguna de las siguientes técnicas recomendadas para agregar valor: limpieza,
clasificacion, calificacion, empaque o procesamiento del producto?
7 ﬁg?gzls e P20 | éMantiene registros del costo de produccion y ventas, y analiza los costos e ingresos?
P o1 ¢{Compra insumos agricolas como semillas, fertilizantes y plaguicidas como grupo
(compras grupales)?
i . &Coordina el transporte de los productos de forma colectiva o vende sus productos de
8 | Accion colectiva P22 .
forma colectiva (venta en grupo)?
P 23 éSelecciona los cultivos objetivo y planifica las estrategias de produccién/comercializacion
en conjunto con los miembros del grupo?

Por favor escriba los cambios realizados después de SHEP. (Ej. Empecé a preparar compost. Empecé a llevar los registros agricolas.)




6. Ejemplos de Capacitacion de Sensibilizaciéon de Género

En Kenia, una capacitaciéon denominada “Capatiztacion sobre sensibilizacién de género” ha
sido parte del curso de capacitacion SHEP y se ha ofrecido a todos los grupos de agricultores
objetivo* . Aqui se presenta como ejemplo la capacitacion sobre sensibilizacion de género
realizada en Kenia® . La capacitacion sobre sensibilizacion de género de SHEP en Kenia es
participativa y consta de cuatro ejercicios principales: (1) roles y responsabilidades, (2) acceso y
control de recursos, (3) calendario de actividades diarias y (4) presupuestos de familias agricolas.
Los agricultores deben formular (5) un plan de accién de género e implementarlo sobre la base
de la realizacion de sus temas de género a través de estos cuatro ejercicios.

Si es dificil hablar sobre temas de género debido a las normas sociales locales,
considere la posibilidad de involucrar a la capacitacion a lideres locales de referencia como
lideres religiosos de la comunidad. Necesitan estar bien informados con anticipacion para que
estén conscientes de la esencia de la capacitacion.

Durante las discusiones de grupo, es importante que un facilitador cree un ambiente
amigable para que los agricultores puedan interactuar entre si comodamente, sin entrar en el
juego de culpar sobre quién es responsable de ciertos temas.

(1) Ejercicio de roles y responsabilidades

Los agricultores masculinos y femeninos que trabajan por separado en grupos, identifican qué
tarea productiva (en este caso, produccion de cultivos horticolas) y tarea reproductiva (trabajo
del hogar) se realiza segun el sexo al asignar un total de cuatro tics por fila. Después de terminar
de trabajar en el grupo utilizando los formatos que se muestran a continuacion, los grupos de los
hombres y las mujeres presentan los resultados de sus discusiones y comparan como perciben
los roles de género de manera diferente en su trabajo productivo y reproductivo diario. Luego
discutiran qué cambios en los roles de género se pueden hacer para administrar el huerto y
el hogar de manera mas eficiente. Si hay muchos participantes analfabetos, se pueden usar
imagenes en cuadros de actividades, en lugar de las letras.

Roles productivos <Ejemplo>

No | Actividades Hombres Mujeres
1 Preparacion de semillero v V4
2 Preparacién de suelo Va4 v

3 | Trasplantacion v/ v/

4 | Aplicacion de fertilizantes v Va4
5 | Aplicacién de pesticidas VA4

6 Desmalezar VA
7 Cosechar v Va4
8 Limpiar, categorizar, empaquetar v V4
9 Comercializar a4 v

10 | Control de ingreso VS

4 Dado que los hogares agricolas objetivo en Kenia casi siempre tienen esposos y esposas muy comprometidos
en la produccién de cultivos horticolas, la realizacién de capacitaciones centradas en el género, ademas de otras
formaciones relacionadas con la comercializacién y la produccién, se considera beneficiosa para aumentar la
motivaciéon de los agricultores y mejorar la eficiencia de los negocios agricolas.

5 Comuniquese con la oficina de JICA mas cercana para obtener el plan de estudios completo y los materiales
desarrollados en Kenia.
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Roles reproductivos <Ejemplo>

No | Actividades Hombres Mujeres
1 Cocinar VA
2 Lavar los platos A4
3 Ir a recoger lenas v a4

4 Ir a buscar agua VA
5 Cuidar a los ninos v a4

6 Cuidar al enfermo v Va4

7 Moler A
8 Reparacién de la casa a4 v

9 Seguridad VA4

(2) Ejercicio de acceso y control de recursos®

Los grupos de hombres y mujeres continlan trabajando para completar los dos siguientes
formatos. Identifican qué sexo tiene acceso a recursos importantes para diversos trabajos
productivos. También identifican qué sexo tiene control sobre los mismos recursos. Los resultados
de las discusiones entre hombres y mujeres se compararan y analizaran cémo las restricciones
especificas de género en el acceso o control sobre recursos importantes pueden tener un impacto
negativo en la vida agricola. Si se encuentran muchos participantes analfabetos, en los cuadros
de recursos se pueden usar imagenes, en lugar de letras.

Acceso’ a recursos <Ejemplo>

No | Recursos Hombres Mujeres

1 Tierra 4 4

2 Herramientas agricolas Va4 v

3 Vaca lechera mejorada Va4 v

4 Cabras locales v a4

5 Gallinas locales v a4

6 Capacitacioén agricola VA4 v

7 Tomate (como cultivo principal) v/ v/

8 Pimiento (como cultivo principal) Va4 v/
Acceso?® a recursos <Ejemplo>

No | Recursos Hombres Mujeres

1 Tierra A

2 Herramientas agricolas s

3 Vaca lechera mejorada Va4 v

4 Cabras locales a4 v

5 Gallinas locales a4 v/

6 Capacitacion agricola VA

7 Tomate (como cultivo principal) VA

8 Pimiento (como cultivo principal) VA

6 Recurso: Cualquier cosa que el agricultor puede poseer o usar como tierra, herramientas, cultivos, animales,
etc. para obtener un beneficio de ello.

7 Acceso La oportunidad para hacer uso de un recurso.

8 Control: El poder para decidir como se utiliza un recurso, quién tiene acceso y cuando puede ser vendido.



(3) Ejercicio de calendario de actividad diaria

Tanto hombres como mujeres dibujan sus calendarios de actividades diarias de un tipico dia
de la semana. Las actividades incluyen trabajo en el huerto, trabajo doméstico como cocinar y
limpiar, asi como descansar, dormir, etc. En la discusidn plenaria, hombres y mujeres comparan
sus calendarios de actividades diarias y piensan en un mejor uso del tiempo para las parejas.

Calendario de actividad diaria de hombres <Ejemplo>
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Calendario de actividad diaria de mujeres <Ejemplo>
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(4) Ejercicio de presupuesto de una familia agricola

Los grupos de hombres y mujeres trabajan por separado para completar el monto del gasto
de cada mes en la “hoja de presupuesto de las familias agricolas” segin su patrén de gasto
anual tipico. Si los agricultores tienen problemas para escribir nUmeros debido a los problemas
de alfabetizacién, los implementadores pueden pedirles que usen caramelos, piedras pequenas,
etc. para representar una cierta cantidad de dinero. Al finalizar el ejercicio, los grupos de hombres
y mujeres muestran la hoja de cada uno y discuten los problemas causados por la falta de
comunicacion entre el esposo y la esposa sobre el presupuesto de los hogares, la utilizacion
ineficiente de los recursos financieros, etc. A lo largo del proceso, se guia al grupo a explorar qué
pueden hacer para mejorar la gestion del presupuesto familiar.
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Hoja de presupuesto de una familia agricola
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Foto: Kenia

(5) Plan de accién de género

La realizacion de roles de género ineficientes, el poder de toma de decisiones desbalanceaday
la falta de confianza y comunicacion entre el esposo y la esposa llevan a discusiones adicionales
del grupo sobre como pueden superar estos problemas. Para ayudarlos a tomar medidas
concretas en funcién de su conciencia acrecentada, se formulara el plan de accién sobre género
gue se muestra a continuacioén. El plan establece elementos de acciéon que ayudarian a resolver
algunos de los problemas identificados a través de los cuatro ejercicios anteriores. Se espera
que los grupos de agricultores implementen el plan de accién a través de las capacitaciones
implementadas en SHEP.

Plan de accion de género <Ejemplo>

Objectivo Trabajo Actividades Recursos Cronograma Ejecutor Indicador de Instructor Anotacién

mas monitoreo

tedioso
Se reducen Recoger | Compra de Dinero Dic 2018 Cada miembro | Mas del 70% de | Facilitador del | Cuando se hayan
los trabajos lena una cocina (Ksh.800) del grupo los miembros grupo vendidos los
pesados de las mejorada Mano de obra del grupo se Comité productos horticolas
mujeres para construir implementaron | ejecutivo en la proxima

la cocina temporada

Sugerencia: Organizar sesiones de discusion utilizando historias anecdéticas

Los modulos de capacitacion explicados del (1) al (5) hasta ahora son los que fueron
realizados en Kenia. Sin embargo, algunos paises pueden enfrentar limitaciones financieras y
de recursos humanos para organizar dichas sesiones de capacitacion. En tal caso, en lugar
de organizar la forma de capacitacion en género de Kenia, puede ser beneficioso realizar una
reunion de discusion para exponer a los agricultores objetivo a algunos de los temas clave de
género. Un ejemplo de una reunion de este tipo es presentar a los agricultores algunas historias
anecddticas de la vida real como se muestra a continuacion, para que los agricultores puedan
entender facilmente la importancia de tener a los esposos y esposas participando activamente
en la toma de decisiones para el manejo del huerto. Si los implementadores pueden organizar
sesiones de discusion después de presentar estas historias, podria ser una buena oportunidad
de sensibilizacién para los agricultores.



‘_5 Columna 6 La historia de un marido en un huerto

Un dia sali de casa por la manana para ir a buscar mercado
para mis tomates que estaban listos para la cosecha. Mientras
estaba ocupado buscando mercado, un comprador visité mi
casa y encontré a mi esposa. El le preguntd si podia venderle
los tomates, pero como no tenia autoridad alguna para tomar
decisiones ni sabia mis planes, ella se nego.

Mi busqueda de mercado no tuvo éxito, asi que me dirigi a
casa donde mi esposa me informd lo acontecido en el dia.
Realmente me senti mal y mis tomates se echaron a perder ya
que no pude encontrar un lugar para venderlos.

Pregunte a los agricultores:

1. {Te resulta familiar esta situacion?

2. {Por qué crees que sucedié este problema?

3. {Coémo crees que se puede evitar este tipo de situacion?

‘_5 Columna 7 La historia de una esposa en un huerto

Mi esposo me dijo: “He oido que la coliflor es rentable. Sembremos coliflor en toda nuestra tierra”. Me
opuse a él diciendo “Si, pero solo en la mitad de nuestra tierra, no en toda la tierra” porque vi que muchos
otros agricultores ya habian plantado coliflor y escuché a muchas personas decir que querian plantar
coliflor. Sabia que para cuando la cosechemos, el precio bajaria. Mi esposo no me escuché e hizo lo
que queria. Tuvimos una gran pérdida al final de la temporada. Después de esta amarga experiencia, sin
embargo, mi esposo comenzo a preguntarme “éQué cultivo crees que es bueno para esta temporada?”

Foto: Sudafrica

Pregunte a los agricultores:

1. ¢Te resulta familiar esta situacion?

2. ¢{Por qué crees que sucedid este problema?

3. {Coémo crees que se puede evitar este tipo de situacion?

. .
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Solia contar el dinero en el

bafio secretamente.

Si. Disfruto trabajar contigo.
Confiamos el uno en el otro
como un equipo.

Pero ahora te has vuelto un
marido mejor, platicando

conmigo varios temas agricolas
y de contabilidad familiar.



PARTE 3. GUIA

“Parte 3. GUIA” provee informaciones adicionales Utiles para la
implementacion del Enfoque SHEP.
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1. Preguntas Frecuentes

Aqui tenemos algunas preguntas frecuentes de los implementadores de SHEP de todo el

mundo. Segun las diversas experiencias de los implementadores y planificadores de SHEP
dentro y fuera de Kenia, algunas respuestas son preparadas como se muestran a continuacion.
Esta demas mencionar que no hay una respuesta Unica para este tipo de preguntas. Se alienta
a los lectores a encontrar sus propias respuestas trabajando con los agricultores en el campo.

1.1. Preguntas referentes a la aplicabilidad y métodos de SHEP

P1.

R1.

P2.

R2.

{El enfoque SHEP es solo para la horticultura? (Se puede aplicar a otras actividades agricolas
como la produccion de cereales y ganaderia?

El enfoque SHEP también se puede aplicar a otros subsectores de la agricultura. JICA esta
promoviendo el enfoque SHEP en varios subsectores agricolas, asi como en paises fuera de
Africa. Por ejemplo, un proyecto de arroz en Madagascar esta utilizando el enfoque SHEP.
En Namibia, la promocion de la ganaderia se planea ahora utilizando el mismo enfoque.
Los agricultores objetivo en Pakistan ahora estan tratando de entender las necesidades de
mercado de la ganaderia y mejorar sus practicas comerciales de acuerdo a las preferencias
del mercado. Otros subsectores, como la promocion de diversos cereales, la pesca o el
procesamiento agricola también pueden ser usuarios potenciales del enfoque SHEP, siempre
que la iniciativa sea para reducir la brecha de informacidén entre productores y actores
del mercado a través de la motivacién de los actores preocupados por el desarrollo. De
hecho, muchos de los agricultores de SHEP se encuentran aplicando el conocimiento que
aprendieron en SHEP a otras actividades generadoras de ingresos, como la ganaderia y el
procesamiento de alimentos, sin que los funcionarios del gobierno se los indique.

¢(No se desmotivaran los agricultores una vez =
que se complete la implementacién del curso de
capacitacion SHEP? ¢(Cémo puedo mantener su
motivacién alta incluso después de la intervencion
de SHEP?

Aquellos agricultores que “graduaron” la
capacitaciéon SHEP no suelen desmotivarse. Es
cierto que después de la intervencion intensiva
del curso de capacitacion SHEP, el extensionista
visita a los grupos con menos frecuencia. Sin  E B N
embargo, dado que la relacidn entre los grupos  Foto: Takeshi Kuno/JICA, Kenia
de agricultores y el extensionista es mucho

mas fuerte que antes, pueden comunicarse con frecuencia por teléfono y mantener una
relacion cercana. Ademas, debido a que los grupos de agricultores han establecido redes de
negocios con compradores, proveedores de insumos agricolas, empresas de procesamiento
de alimentos, instituciones financieras, institutos de investigacién, etc., a través de su
participacion en SHEP, pueden continuar teniendo interacciones y transacciones comerciales
con ellos sin asistencia individual del extensionista. Es importante que los implementadores
de SHEP expliguen a los agricultores objetivo que SHEP trata de lograr negocios agricolas
independientes, al comienzo de la capacitacion.




P3.

RS3.

P4,
R4.

P5.

R5.

¢{En qué se diferencia SHEP de otros enfoques como la Escuela de Negocio Agricola (FBS)?
¢(No promueven ambos la agricultura orientada al mercado?

Es cierto que tanto SHEP como FBS intentan promover “la agricultura como negocio”. FBS
generalmente invita a representantes de un grupo y les ofrece sesiones de capacitaciones
intensivas. Se espera que los representantes de los agricultores difundan el conocimiento
a los otros miembros del grupo después de su participacion en las capacitaciones de FBS.
SHEP, por otro lado, ofrece oportunidades de capacitacion a todos los miembros del grupo
y les ayuda a adquirir y practicar nuevas habilidades a través de un método de “aprender
haciendo”. Por lo tanto, las cosas comienzan a rodar inmediatamente a través de eso. Algunos
implementadores de SHEP también han dicho que el enfoque de SHEP une a los agricultores
y al extensionista y comienzan a confiar entre ellos, lo que es una ventaja adicional de SHEP.
Por ultimo, pero no menos importante, SHEP no solo promueve la agricultura orientada al
mercado, sino que también aumenta la motivacion de los agricultores para practicar en base
a la teoria de la autodeterminacion. Esto es un aspecto muy peculiar de SHEP.

¢{En qué se diferencia el enfoque SHEP del enfoque de desarrollo de la cadena de valor?
Ambos enfoques intentan lograr una economia de mercado eficiente mediante el
establecimiento de vinculos comerciales mas solidos entre los actores en la cadena de valor
de productos basicos particulares. Mientras que el Enfoque de Desarrollo de la Cadena
de Valor a menudo se enfoca en ofrecer plataformas donde todos los interesados en la
cadena de valor pueden dialogar, el Enfoque SHEP hace especial hincapié en el desarrollo
de la capacidad de los agricultores para que los propios agricultores puedan identificar a
los actores del mercado de la cadena de valor mas relevantes para su negocio agricola
y establecer redes de negocios con los interesados por iniciativa propia. En resumen, el
objetivo de SHEP es apoyar la motivacion y las habilidades autonomas de los agricultores
para desarrollar y aprovechar la cadena de valor por si mismos.

¢(Cudles son las principales diferencias entre el estudio de mercado y el foro de actores si
ambos eventos tienen como propdsito llenar la ' .
brecha de informacion entre los agricultores y los
actores del mercado?

Ambos eventos tienen basicamente el mismo
propdsito de abordar el problema de la
asimetria de la informacion. Sin embargo, los
implementadores y agricultores de los paises
implementadores de SHEP han identificado
algunas diferencias: (1) las personas tienen
mas tiempo para tener discusiones detalladas
y enfocadas en un entorno sin perturbaciones Foto: Senegal

durante el foro de actores que en el estudio de

mercado, (2) dado que un estudio de mercado es dirigido por los propios agricultores, éstos
pueden realizar las veces que deseen, de hecho, realizarse de manera regular sin la ayuda
del gobierno, mientras que el foro de actores suele organizarse solo una vez al ano cuando
el gobierno otorga los recursos. Por lo tanto, los dos eventos tienen diferentes ventajas y
desventajas.
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1.2. Preguntas referentes a los desafios del mercado

P1.

R1.

P2.

R2.

P3.

RS.

Para obtener mas ganancias, éno es mejor aconsejar a los agricultores a “evitar” a los
intermediarios y negociar directamente con los mayoristas o los minoristas que animarlos a
tener una buena relacion comercial con los intermediarios?

Es cierto que hay muchos casos en que los grupos de agricultores aumentan la rentabilidad
al evitar a los intermediarios. Sin embargo, para aquellos agricultores que viven en areas
remotas, el transporte es un gran problemay tienen pocas opciones en cuanto a dénde vender.
La Unica opcidon puede ser vender a los intermediarios. En tales casos, se les recomienda una
buena relacién comercial con los intermediarios, en lugar de eliminarlos. También hay otros
casos donde los grupos de agricultores comparan dos escenarios basados en la informacion
que recopilaron durante el estudio de mercado: (1) vender a intermediarios en la puerta de la
finca o (2) transportar cultivos y vender a mayoristas en un mercado. Después de comparar
los dos escenarios, finalmente pueden elegir vender a intermediarios porque la rentabilidad
es alta o porque el riesgo es bajo. Lo importante es que los agricultores tomen conciencia de
quiénes son los actores del mercado y qué opciones tienen.

Uno de los principales desafios de los pequefios agricultores es su incapacidad para
proveer los cultivos constantemente al mercado. {Cdmo los agricultores SHEP superan este
problema?

Dado que SHEP trabaja con grupos de agricultores, trata de aprovechar al maximo esta
condicion. Con respecto al tema del suministro constante, los grupos de agricultores
exitosos planifican y coordinan la temporada de recoleccion entre los miembros del grupo
para que puedan suministrar sus cultivos al mercado constantemente. SHEP les ayuda con
este proceso ensenandoles como preparar el calendario de cultivos.

{Como pueden los pequenos agricultores comenzar a suministrar sus productos a los
supermercados?

En la mayoria de los casos, el suministro a los supermercados no es facil para los pequefnos
agricultores debido a los estrictos requisitos de calidad de los supermercados. Los agricultores
comienzan con los mercados locales y mejoran gradualmente sus habilidades de produccién
para cumplir con los requisitos de los supermercados. Es mejor dar un pequeno paso a la
vez.

1.3. Preguntas referentes al modo de asistencia

P1.

R1.

¢(Puede SHEP realmente lograr una alta tasa de
participacion a pesar de que no proporciona
ninguna asistencia financiera/ material a los
agricultores? Temo que la asistencia de los
agricultores sea cada vez menos a medida que
avancemos.

De acuerdo con la Teoria de la autodeterminacion,
no es un buen enfoque decir “Venga a la
capacitacion y obtendra asistencia material”
porque las necesidades psicologicas de @ A SR
autonomia de los agricultores se verian frustradas  Foto: Takeshi Kuno/JICA, Kenia
y solo acudirian a la capacitacion para recibir

folletos. Es extremadamente importante para los implementadores explicar claramente a los
agricultores, antes de comenzar las actividades de SHEP, que esta asistencia es puramente de




capacitacion para el desarrollo de capacidades y no brinda ningln apoyo material. Asegurese
de elegir a aquellos agricultores que estén dispuestos a participar en SHEP después de
escuchar esta explicacidon. Dicho ésto, no es que SHEP no ofrezca apoyo para abordar el
problema de la falta de recursos financieros de los agricultores. SHEP ayuda a los agricultores
a obtener acceso a asistencia financiera o material. Se realiza vinculandolos con los actores
relevantes, como ONG, instituciones financieras y departamentos gubernamentales, a través
del foro de actores y el estudio de mercado. Lo importante es que los agricultores tomen
la iniciativa para establecer relaciones con los actores que pueden proporcionar diversa
asistencia material, mientras que SHEP apoya la necesidad psicoldgica de autonomia de los
agricultores.

P2. Aveces, proporcionar apoyo material es crucial para la supervivencia de los campesinos. Pero

R2.

P3.

R3.

P4.

R4.

SHEP trata de no dar apoyo financiero o material a los agricultores. ¢SHEP esta negando la
ayuda humanitaria?

La ayuda humanitaria es absolutamente necesaria en situaciones de emergencia como
desastres y conflictos. SHEP esta disenado para ser implementado no en una emergencia,
sino en una situacién normal, porque el objetivo de SHEP es desarrollar la capacidad de los
agricultores para llevar adelante sus negocios agricolas de manera sostenible. SHEP también
se dirige a los agricultores que estan por encima del nivel de subsistencia. En otras palabras,
aquellos agricultores que tienen un cierto grado de capacidad financiera para invertir en
negocios horticolas y no necesiten que el gobierno les brinde apoyo material para iniciar las
actividades de SHEP. En cuanto a los agricultores de subsistencia, necesitan ser apoyados
por un enfoque diferente al SHEP.

Muchos agricultores carecen de infraestructura
basica para la produccidén agricola o necesitan
dinero inicial para la expansion de su negocio
agricola. Ellos necesitan préstamos. {Proporciona
SHEP préstamos a los agricultores?

No directamente. Sin embargo, através del foro de
actores o el estudio de mercado, los agricultores
tienen la oportunidad de vincularse con bancos,
instituciones de microfinanciamiento u ONG que
les otorgan préstamos. Muchos agricultores
de SHEP en Kenia reciben préstamos de tales
instituciones para la expansién de su negocio
horticola.

&{No deberia SHEP enfatizar la exportacion y el procesamiento para agregar un valor alto a
los cultivos horticolas?

Los exportadores y las empresas de procesamiento pueden ser invitados al foro de actores o
visitados durante el estudio de mercado. Muchos agricultores en Kenia en realidad tuvieron
éxito en la exportacion de hortalizas a Europa. Sin embargo, es importante recordar que el
objetivo de SHEP no es necesariamente lograr que los agricultores exporten o agreguen
valor a los cultivos horticolas. Mientras que los agricultores mejoren su negocio agricola,
no importa si sus ingresos provengan de la exportacion o de las ventas nacionales. Lo
mas importante es ayudar a los agricultores a encontrar la forma que mejor se adapte a su
situacién para hacer negocios.
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1.4. Preguntas referentes al enfoque

P1.
R1.

P2.
R2.

P3.
R3.

¢{Podemos implementar SHEP si la mayoria de los agricultores son analfabetos?

Seguro que podemos. De hecho, muchos paises/regiones implementadores de SHEP
tienen un nimero sustancial de agricultores analfabetos como beneficiarios. Sin embargo,
es necesario que los implementadores disefien varios medios para superar las dificultades
derivadas de los problemas de analfabetismo, como desarrollar materiales de ensefnanza
visualmente atractivos y pedir a los agricultores alfabetizados que ayuden a los miembros
analfabetos de su grupo con la lectura y la escritura.

¢{Puede SHEP apuntar a un grupo de agricultores con mas de 100 miembros?

Es posible tener un grupo de mas de 100 como grupo objetivo. Sin embargo, debemos ser
muy cuidadosos con temas como la difusidn eficiente de informacién entre los miembros y
asegurar la toma de decisiones democraticas. Por esa razon, usted querra pedir al grupo que
se divida en varios subgrupos durante las sesiones de capacitacion con fines practicos, sin
danar su sentimiento de unidad como un solo grupo.

¢{Qué pasa si no hay grupos de agricultores organizados en el area objetivo?

El grupo no necesita ser formal. Los grupos no registrados o los grupos informales también
pueden ser objetivo de SHEP siempre que exista un verdadero sentido de unidad entre los
miembros del grupo. También es posible implementar el Enfoque SHEP para agricultores
individuales si los agricultores en el area obijetivo solo trabajan individualmente sin pertenecer
a ninguna forma de grupo. En tales casos, puede ser dificil planificar las actividades en grupo
durante la creacion del calendario de cultivos. Los implementadores deben alentar a los
agricultores a hacer un plan individualmente.

1.5. Preguntas referentes al extensionista y los sistemas

P1.
R1.

P2.
R2.

(SHEP aumentard la carga de trabajo del extensionista?
La experiencia dice que puede haber un ligero
aumento en la carga de trabajo del extensionista,
especialmente  cuando realizan nuevas
actividades en las areas de comercializacion. Sin
embargo, muchos extensionistas dicen que su
trabajo se volvié mas facil porque ya no reciben
llamadas telefénicas de los agricultores que les
preguntan donde vender sus productos durante
los meses de cosecha. El extensionista también
obtiene mayor satisfaccion laboral que antes ;
porque puede ver a los agricultores mejorar  rqo: Etiopia
sus medios de vida y su trabajo es apreciado

por los agricultores. SHEP no solo motiva a los
agricultores, sino también al extensionista.

{Se puede implementar el SHEP si el nUmero de extensionistas es muy limitado?

Si, puede hacerlo, siempre y cuando realice algunas modificaciones al proceso de
implementacién estandar. Por ejemplo, Ruanda ha superado este problema al presentar el
enfoque de extensidn de agricultor a agricultor para la difusién de técnicas de produccién.



1.6. Preguntas referentes a los recursos financieros

P1. ¢Se puede implementar el SHEP si los recursos financieros del gobierno son muy limitados?

R1. Si puede. Este manual esta disenado para aquellas circunstancias en que los recursos
financieros para la implementaciéon son limitados. Si sigue las instrucciones del Manual, se
dara cuenta de que las actividades son razonables y simplificadas, por lo que no requieren
un gran presupuesto. El Enfoque SHEP puede, de hecho, incorporarse en el trabajo de
extension de rutina sin muchos recursos financieros adicionales.

1.7. Preguntas referentes al género

P1. El género es un tema sensible. (Estan los agricultores dispuestos a discutir este tema?

R1. La experiencia de Kenia nos dice que los agricultores, tanto hombres como mujeres, estan
muy contentos con las actividades de SHEP relacionadas al género. De hecho, éste es uno
de los temas de capacitacion mas populares entre los agricultores de SHEP en Kenia. Les
gusta el tema porque se enfoca siempre en mejorar los negocios agricolas, y no en criticar a
los demas por problemas relacionados al género.
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2. Recursos

JICA ha preparado varios materiales referenciales y educativos para la promocién del Enfoque
SHEP Aqui estan algunos de los materiales que pueden accede desde el internet. Si desea una
mayor informacién, contactese con la oficina de JICA de su pais.

> Paglna web de SHEP

» Facebook de SHEP
https://ja-jp.facebook.com/jicashe

facebook

JICA SHEP

@jicashep
Home

Posts

Vid i Like A Share # SuggestEdits - Send Message

» Los pequefos agricultores hacen cambios para tener éxito en el mercado.
El enfoque SHEP se esta extendlendo por toda Africa




» Material de aprendizaje del Enfoque SHEP basado en multimedia JICA-Net
(Short ver. 6min)

https://www.youtube.com/watch?v=wpi8o0UCWRo

(Full ver.26min) _https://www.youtube.com/watch?v=WVn94IX_JSw

[Agsicuturall

» Juego moévil SHEP “Fun Fun Farming!*
Para smartphone, Android / iOS estan disponibles en Google Play
(I0S) https://apps.apple.com/jp/app/shep-game/id1144804671?1=en
(Android) https://play.google.com/store/apps/details?id=air.j

.go.jica.shep&hl=en

» Publicacion “Introduccion a la psicologia de la cooperacién internacional”
http://libopac.jica.go.jp/images/report/12092193.pdf

Introduccién a la Psicologia de

La Cooperacion Internacional

Diecisiete estudios de casos de motivacion recogidos de campo
Agosto 2016

s

910z 01s0by
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> FoIIeto SHEP (SHEP marca japonesa) (Setlembre de 2016)

— Uine ADD sstampiiés lapon —

Les petits exploitants agricokes orentent avec Sucoss leur production
v e marchds

SHEP

Fal répark s mainan
ot achetd plus de

O

» Folleto SHEP ~Historia de SHEP~ (Febrero de 2014)”
https://www.jica.go.jp/english/our_work/thematic_issues/agricultural/c8h0vm00009ul5bk-att/shep_05_en.pdf




> FoIIeto SHEP “Tecnologla Do-nou - Mejorando los camlnos rurales de acceso”

Better Rural Access Roads.
Better Farmers Life!

“ e aow Technalegy

» SHEP Canal YouTube Tecnologia Do-nou “Mejoramiento los caminos rurales de acceso”

Kenia SHIEP-UP (2012)
https://www.youtube.com/watch?v=bzYt8znD60O

[ a téchnologie

0~NOH

Amelioration des pistes rurales
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