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Presentacion

El presente manual, que forma parte de una serie de materiales de apoyo didactico dentro
del Programa de Fortalecimiento de Capacidades sobre Bioemprendimiento, esta dirigido
a agricultores, emprendedores y técnicos de instituciones para orientarlos en cuanto a la
metodologia de formulacién de planes de negocios basados en el aprovechamiento de
la bioeconomia (bionegocios), con el objetivo de contribuir a la diversificacion productiva
y de ingresos de los territorios rurales.

La elaboracion del material didactico y la implementacion de dicho programa son el
resultado del trabajo conjunto de especialistas del Programa de Bioeconomia y Desarrollo
Productivo del Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura (IICA) y de sus
representaciones en Honduras, Guatemala y Costa Rica, en asocio con los proyectos 1)
Gestidon del Conocimiento parala Adaptacion de la Agricultura Familiar al Cambio Climatico
y 2) Apoyo a los Consorcios Regionales de Investigacion Agropecuaria (Representacion
en Guatemala-Programa Consorcios Regionales de Investigacion Agropecuaria), asi
como con el financiamiento del Fondo Internacional de Desarrollo Agricola.

El material didactico consta de doce manuales organizados en cuatro ejes tematicos, a
saber: 1) concepto y caracteristicas del emprendimiento; 2) diversificacion agropecuaria y
aprovechamientodelabioeconomia; 3) generaciony modelacion deideas emprendedoras;
y 4) formulacién del plan de bionegocios.

Contenido tematico de los manuales

Ejes tematicos Manuales

Concepto y caracteristicas  del | 1. Bioemprendimiento y capacidad
emprendimiento emprendedora

Diversificacion productiva
Agroindustria
Aprovechamiento de la bioeconomia

Generacion y seleccion de ideas de
negocios

Modelacion de ideas de negocios
Formulacién de la idea de negocio
Estudio de mercado

. Estudio técnico

10. Plan de mercadotecnia

11. Plan legal y organizativo

12. Estudio financiero

Diversificacion agropecuaria y
aprovechamiento de la bioeconomia

O BTN

Generacion y modelacion de ideas
emprendedoras

© 0N

Formulacién del plan de bionegocios
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Presentacion
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Cada manual contiene dos guias: una del facilitador y otra del usuario. En esta ultima se
plantea un ejercicio practico para favorecer el proceso de aprendizaje, mediante el cual el
participante desarrollara los contenidos de un plan de bionegocios. Una vez completado
el estudio de los doce manuales de capacitacion que componen el Programa, el usuario
sera capaz de formular el plan.

En la elaboracion de estos manuales se ha valorado la experiencia previa del lICA en
materia de agronegocios y se han incorporado temas de desarrollo reciente relacionados
con labioeconomiay la innovacion. Con este programa se espera contribuir efectivamente
en la generacién de ideas emprendedoras entre los pequefos y medianos productores,
para dinamizar las economias rurales por medio del aprovechamiento del potencial de la
bioeconomia.
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Guia del facilitador

Los manuales que integran el Programa de Fortalecimiento de Capacidades sobre
Bioemprendimiento estan disefnados para su implementacion en talleres de capacitacion
presenciales y virtuales.

Durante el desarrollo de los contenidos del manual, el facilitador debera observar los
siguientes lineamientos generales:

+ Explicar de manera clara y precisa la forma de trabajo y los objetivos del manual.

» Identificar el nivel de instruccion de los participantes a fin de brindarles asistencia,
segun el caso.

» llustrar los temas de estudio con ejemplos adaptados al contexto de los participantes.

* Propiciar la integracién del grupo, promoviendo su participacion y canalizando sus
conocimientos y experiencias.

» Atender las consultas de los participantes.

« Utilizar distintas herramientas de aprendizaje (presentaciones de Power Point, videos,
estudios de caso, trabajo individual o en grupos).

* Escuchar a los participantes y dialogar con ellos, mostrando siempre flexibilidad,
tolerancia y respeto.

+ Orientar el trabajo de los participantes, especialmente para el cumplimiento de las
tareas en el domicilio.

* En general, lograr que los participantes sean sujetos activos de su proceso de
aprendizaje en un espacio de cordialidad y estimulo.

Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura
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Actividades

En el caso de los talleres presenciales, se recomienda que su duracidn sea como minimo
de cuatro horas, a fin de contar con tiempo suficiente para valorar las experiencias previas
de los participantes y realizar los ejercicios propuestos.

En cuanto a las sesiones virtuales, es preferible que no se extiendan por mas de dos horas
y media, para mantener la atencion de los participantes y evitar las posibles limitaciones
de conectividad. En este contexto, las actividades de aprendizaje propuestas son las que
se indican en el siguiente cuadro.

Actividades del manual de capacitacion 8.

Manual Actividades

* Presentacion del Programa y los objetivos
de la sesion

* Desarrollo de los contenidos del manual

* Anadlisis del caso o video

» Desarrollo del ejercicio de evaluacion

+ Desarrollo del ejercicio de aplicacion

+ Evaluacién

Manual de capacitacion 8: estudio de
mercado

Para desarrollar las actividades, el facilitador se apoyara en este manual. Asimismo, se
recomienda solicitar al participante que realice y entregue el ejercicio de aplicacién antes
de la siguiente sesion.

Manual de capacitacion 8: Estudio de mercado
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Guia del usuario

Para lograr una mayor comprension de los conceptos abordados en este manual, es
deseable que los participantes lleven a cabo las actividades de aprendizaje propuestas
(revision de los recursos didacticos y realizacion del ejercicio de aplicacion).

Revision de los recursos didacticos

1. Estudio del manual de capacitacion 8. Revise los objetivos del manual y las
definiciones de los conceptos mas importantes; si es el caso, plantee sus dudas al
facilitador.

2. Revisionde materiales complementarios. Lea con atenciénlos siguientes materiales
complementarios que le ayudaran a mejorar la comprensién de los contenidos del
presente manual. Si desea comentar algun aspecto de estos materiales, hagaselo
saber al facilitador.

* Qué es un estudio de mercado (video)
+ Segmento de mercado (documento)
* Ejemplo de un estudio de mercado (documento)

3. Realizacién del ejercicio de aplicacion. En forma individual o grupal desarrolle el
ejercicio indicado al final del manual y envielo a su tutor o facilitador en la fecha que
se le solicite.

Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura
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1. Conceptos basicos de mercado’

La oferta y la demanda de productos y servicios constituyen las fuerzas que impulsan el
mercado. Se definen de la siguiente manera:

* Mercado. Se trata de un grupo de consumidores y
vendedores que cuenta con los medios necesarios
para realizar negocios, entre ellos, un local, un
vehiculo, un correo electronico, etc.

* Demanda. Constituye la cantidad de producto
que los compradores estan dispuestos a adquirir a
cierto precio, con una calidad determinada y en un
momento dado.

e Oferta. Es la cantidad de producto que los
productores estan en capacidad de ofrecer a un
determinado precio, con una calidad definida y en
un momento oportuno para su venta en el mercado.

Los mercados varian segun el tipo de producto, su cantidad negociada y el sitio donde
se encuentra el comprador o consumidor (cuadro 1).

Cuadro 1. Tipos de mercado.

Clasificacion Ejemplo

+ Mercados de café, de cacao, de frutas y de

Por producto )
artesanias, entre otros

* Mercados mayorista (donde los minoristas y las
empresas compran los productos), minorista
(donde los consumidores adquieren los
productos) y al detalle

Por cantidad de producto

* Mercados locales, regionales, nacionales o

Por cobertura . .
internacionales

Por el entorno donde se ubica | Mercados fisico y virtual

Fuente: Elaborado con base en Rivera y Riveros 2009.

'Con el estudio de este manual se inicia la formulacién del plan de negocio, debido a lo cual profundizaremos
en los analisis realizados en el modelo de negocio canvas.

Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura
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En la actualidad todos los mercados sufren cambios constantes, o que obliga a los
emprendimientos a orientar sus productos a un determinado segmento del mercado para
adaptarse a la nueva realidad y reducir el riesgo de fracasar en él.

La orientacidn al mercado supone identificar las necesidades y los deseos de los clientes,
sin perder de vista a los competidores, a fin de implementar estrategias comerciales.

En este sentido, se producen bienes y servicios disefiados para atraer a un determinado
segmento de mercado, que se debe estudiar para conocer sus costumbres y maneras
de comprar y consumir. Algunas ventajas de producir con orientacién al mercado son las
siguientes:

*+ Los negocios producen
lo que pueden vender de
acuerdo con la demanda

del mercado y no segun En la orientacion al

lo que imaginan que mercado no basta con

los clientes les pueden producir un café organico

comprar. de calidad: se requiere

ademas saber quién

* Los emprendimientos lo comprara, doénde y

programan la cosecha cuando venderlo y cémo
o la elaboracion de los hacerlo.

productos en la época en
la que pueden obtener un
mejor precio.

* Los productos se producen o procesan segun la presentacion, la calidad y el servicio
indicados por la demanda para su venta en los puntos correspondientes.

Manual de capacitacion 8: Estudio de mercado
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2. El proceso de investigacion de mercados

Existen diferentes herramientas para conocer el mercado, entre ellas la investigacion
de mercados, que permite a una empresa contar con informacién relevante sobre el
mercado de interés, los consumidores, la competencia y el ambiente regulatorio. Esta
tarea es un proceso largo y laborioso que consta de seis etapas (figura 1).

Figura 1. Etapas de la investigacion de mercados.

4
Andlisis de Presentacion Toma de
la informacién de decisiones

conclusiones

Definicion S
Desarrollo Recopilaciéon
de los del plan d del
objetivos de la . e p;_an .(,e inf e a”
investigacion investigacion informacion
1 2 3

Primera etapa. Definicion de los objetivos de Ila
investigacion

Esimportante precisar el alcance del estudio por efectuar. Generalmente una investigacion
de mercados responde a preguntas relacionadas con el producto o servicio, tales como
las siguientes:

+ ¢ Existe mercado para nuestros productos?

* ¢ Quiénes son los posibles compradores o quiénes estan actualmente comprando
nuestro producto o servicio?

* ¢ Cual es nuestra competencia?

+ ¢ Cuanto debemos producir?

* ¢A qué precio podemos vender los productos o servicios, a qué plazo y con qué
descuento?

+ ¢ Cuales son las condiciones de calidad, cantidad, tiempo y forma de entrega?

Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura
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Segunda etapa. Desarrollo del plan de investigacion

Para elaborar el plan de investigacion es necesario establecer la clase de informacion
requerida, su fuente y la manera de recopilarla, los alcances de la investigacion y el tipo
de estudio por llevar a cabo.

Fuentes de informacion

Segun sus necesidades, el investigador puede recurrir a fuentes de informacion primaria
y/o secundaria.

* Fuentes de informacién
primaria. Los datos
primarios son aquellos
que el propio investigador
genera o0 recaba. Un
ejemplo de ellos lo
constituye la informacion
derivada de encuestas
aplicadas a clientes o
a trabajadores de la
empresa.

* Fuentes de informacién
secundaria. Se trata de
informacion generada
por otras personas o
entidades y para fines
distintos de los del
proyecto en cuestion. Los datos secundarios pueden ser internos (aportados por la
organizacion) o externos (difundidos por instituciones gubernamentales, entidades
académicas y organizaciones empresariales).

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

En cualquier investigacion de mercados se deben utilizar técnicas e instrumentos de
recogida de datos. La encuesta, la entrevista, el analisis documental y la observacion
constituyen algunas de dichas técnicas, mientras que el cuestionario es un instrumento
empleado en la aplicacion de una encuesta.

Manual de capacitacion 8: Estudio de mercado
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Concretamente, la encuesta, que permite al investigador recopilar datos a través de la
aplicacién de un cuestionario previamente disefado, tiene como fin que la informacién
aportada por los encuestados sea representativa de la poblacion (mucho mas amplia) a
la que pertenecen.

Las encuestas normalmente se aplican en persona, por teléfono, por correo y en linea.
Cada uno de estos métodos tiene ventajas y desventajas que se deben considerar
segun los objetivos de la investigacion. En los ultimos afos los métodos de investigacion
mediante la web han tenido gran aceptacion; sin embargo, las empresas deben utilizar
las encuestas en linea para enriquecer —no sustituir— los métodos tradicionales de
recoleccion de informacion.

Cuadro 2. Ventajas y desventajas de las encuestas en linea.

Ventajas Desventajas

* Muestra pequeiay sesgada

* Posibles fallas tecnolégicas

+ Carencia de acceso a
internet de una parte de la
poblacion

* Bajo costo

* Rapidez

* Opiniones honestas

* Cuestionarios versatiles

En la red social Facebook los usuarios tienen la posibilidad de agregar encuestas a su
historial. Aunque no tiene muchas opciones de respuestas, puede resultar util. Con la
herramienta Google Forms se pueden crear encuestas y formularios. Sus opciones de
personalizacidon son minimas; no obstante, incluye diversas plantillas y varios tipos de
preguntas.

Algunas plataformas que ofrecen de forma gratuita instrumentos para llevar a cabo
encuestas en linea son las siguientes:

» Crowdsignal.com * Onlineencuesta.com * Surveyplanet.com
* Doodle.com * Questionpro.com * Survicate.com

* Encuestasfacil.com * Responster.com * Survio.com

*  Encuesta.com * Surveygizmo.com +  Typeform.com

* Evalandgo.com » Surveylegend.com » Zoho.com

» LimeSurvey.org * Surveymonkey.com

Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura
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Ademas de la encuesta, otras técnicas de recoleccion de informacion que se pueden
utilizar son la entrevista, el grupo de discusion o la observacion directa.

Cuadro 3. Otras técnicas e instrumentos de recoleccién de informacion.

Técnicas Descripcion

Entrevista + Se ftrata de un interrogatorio presencial del entrevistador dirigido al
entrevistado. A diferencia de la encuesta, que tipicamente consta solo de
preguntas cerradas, la entrevista incluye preguntas abiertas que buscan
captar respuestas espontaneas del entrevistado. Asimismo, contiene mas
preguntas que la encuesta y, por tanto, dura mas tiempo.

Grupo de discusiéon |+  Es una reunidn grupal (de entre cinco y ocho personas) en la que se trata un
tema determinado y que es moderada por un coordinador. Es necesario que
ni el moderador ni los asistentes se conozcan entre si.

Observacion directa |*  Se usa para profundizar el conocimiento del comportamiento de exploracion,
p. €j., se puede observar el comportamiento de los consumidores ante el
cambio de contenido o la presentacion de un producto.

Tercera etapa. Recopilacién de la informacidén

Por lo general, la recopilaciéon de la informacion es la etapa de la investigacién de
mercados mas costosa y con mas errores; p. €j., €s posible que en las encuestas se
reporte informacion distorsionada, ya sea porque los participantes ofrecen respuestas
parciales o falsas o porque los encargados de aplicarlas influyen en ellos o tergiversan
sus respuestas. Los investigadores, por lo tanto, deben cuidar de manera especial la
conduccién de esta fase.

Manual de capacitacion 8: Estudio de mercado
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Si se va a encuestar a comercializadores o compradores intermediarios, es deseable
concertar una cita con anticipacion. También es importante explicarles los objetivos del
estudio y garantizarles que la informacién se manejara de manera confidencial.

Cuarta etapa. Analisis de la informacién

Para integrar e interpretar los datos recabados se pueden utilizar diferentes herramientas
estadisticas y de representacion grafica de la informacion; p. ej., una hoja de calculo de
Excel (véase la figura 2). En este punto es importante comprender la informacién y, en lo
posible, obtener el apoyo de expertos en el tema.

Figura 2. Ejemplo de herramienta de sistematizacién de los datos de la encuesta.

Fecha 13, (ol s s eded?

opliontién 151730 ofios |31-40 afes| 41-50 ahes] 50 oo o més
291] 30-abe-16 ]
92| 30-0br-16) | B K
93| Ol-moy-16 1
294| Ol-moy-16 X 1
29%| Olmay-16 1
258 29%| Oleay-146 1
209 297| Ol eay-16 1
300 298| Ol may-16 1
301 299 Ol-moy-16 a 4 !
302 300 Olﬂlb |
303 TOT, 148 42 26
so: Porcentojes 2%, 9% 14% %

R N N N
SERpE~ -

En el ejemplo de la figura 2 las preguntas y opciones de respuesta se presentan en
las columnas. De esta manera, en cada fila se leen las respuestas de un cuestionario
completo. Por cuestiones de espacio, en la figura solo se incluye lo siguiente: numero
de cuestionario, fecha de aplicacion de la encuesta y la pregunta 15 (¢, Cual es su edad?)
con sus respectivas opciones de respuesta. La respuesta se marca con el numero 1
para sumar los numeros al final de la recopilacién de todos los cuestionarios y analizar
la informacion.

Un ejemplo de analisis e
interpretacion de resultados
relacionado con la figura 2 es
que, de los 300 encuestados,
148 (es decir, 49 %) tienen
una edad de entre 31 y 40

afnos.

Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura
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Quinta etapa. Presentacion del informe

Correspondera al investigador presentar los resultados del estudio de la manera mas
clara y convincente posible. Grosso modo, el informe esta constituido por:

» El objetivo de la investigacion;

* La metodologia utilizada (aspectos de la tercera etapa);

» Los resultados mas importantes, incluidos graficos, tabulados y las explicaciones
requeridas; y

* Las conclusiones.

Las organizaciones requieren cada vez mas que quienes realizan estas investigaciones no
se limiten a exponer sus hallazgos, sino que traduzcan esa

informacion en conocimientos y recomendaciones

concretas.

Sexta etapa. Toma de decisiones

Los tomadores de decisiones de la organizacién, a quienes les corresponde determinar
qué hacer con las conclusiones que arroje la investigacion de mercados, pueden
considerar que la informacion reunida es insuficiente, dada la magnitud de las decisiones
por tomar, y formar el propésito de ampliar la investigacion.

Manual de capacitacion 8: Estudio de mercado
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Resumen

Mediante un estudio de mercado logramos identificar y caracterizar a los consumidores del
producto que ofrecemos, asi como conocer sus motivaciones, necesidades y exigencias.

Para realizar un estudio de mercado, primero lo planificamos: debemos tener muy claro
el objetivo del estudio y cuales seran las variables que analizaremos. Luego, disefiamos
la metodologia que utilizaremos y realizamos trabajo de campo por medio de una
encuesta u otras herramientas. Finalmente, se sistematiza y analiza toda la informacion
que recopilamos.

Ejercicio de evaluacion

A fin de reafirmar lo aprendido hasta el momento,

conteste de manera individual las siguientes

preguntas:

« ¢Por qué es importante que los negocios
de pequefa y mediana escala realicen una
investigacion de mercado?

* ¢Ha identificado a los consumidores de su
producto y/o servicio?

Realice el ejercicio de evaluacién en veinte minutos.

Ejercicio de aplicacion

Como se explicé en la Presentacion, el modelo pedagdgico del Programa de
Fortalecimiento de Capacidades sobre Bioemprendimiento propone el desarrollo por
etapas de un plan de bionegocio, para lo cual se debe realizar el siguiente ejercicio.

Objetivo

Precisar el estado actual del segmento de mercado que se atendera, asi como otros
aspectos relacionados con la demanday oferta del bioproducto que se lanzara al mercado.

Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura
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Instrucciones

A partir de los recursos didacticos del manual 8 y de su propia experiencia, describa
los componentes mas relevantes de un estudio de mercado y presente un informe que
contenga lo siguiente:

1. El panorama general del mercado. Como introduccion al estudio de mercado,
presente un panorama general del mercado de su producto con base en la informacién
ya publicada, p. €j.:

» ¢ Cual es el mercado actual del producto/servicio o su equivalente? Especificamente,
;cuales son los mercados de destino?

» ¢ Cuales son las formas de consumo del producto/servicio o su equivalente?

* ¢ Qué factores inciden en la oferta y la demanda?

2. La competencia. En el apartado relativo a la competencia:

* |dentifique y mencione cuales son sus competidores directos (al menos dos).
+ Comente cuales son las ventajas y desventajas de su producto/servicio con respecto
al de la competencia (calidad, distribucion, marca, precio, fama).

3. La demanda. En la seccion sobre la demanda, especifique informaciéon como la
siguiente:

+ ¢ Cual es el area geografica a la que pretende servir?

* Si los datos derivados de fuentes de informacion secundaria (publicaciones) lo
permiten, mencione en mayor detalle los niveles de consumo de su producto y/o su
equivalente.

+ ¢ Como es la tendencia en el consumo (creciente o decreciente)?

» Si se dispone de informacion en este sentido, ¢ cuales son los volumenes de venta
(en unidades o dinero)?

» ¢ Cuales factores influyen en la demanda (precio, estacionalidad, calidad, etc.)?

4. EIl consumidor. En el apartado acerca del consumidor final, especifique informacién
como la siguiente:

* ¢ Quiénes son los destinatarios del producto?

* Mencione las necesidades/deseos/motivaciones del consumidor final/ cliente que
satisfara su producto, p. €j., ahorro de tiempo en la preparacion de alimentos.

+ Cuales son los beneficios que usted ofrece al consumidor final, p. ej., hortalizas
precortadas y desinfectadas listas para su consumo.
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5. Presupuesto de ventas. En esta seccion efectue una estimacién del volumen de
ventas mensual del producto o servicio (en unidades y dinero). Para ello, considere el
comportamiento de la demanda, los competidores y el tamafo del negocio.

Puede llevar a cabo esta actividad en forma individual o grupal. Recuerde que todos los
informes deben ser enviados a su tutor.

Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura
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