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La comercializacién comunitaria ha sido en el dltime
iodo, un procesc cada ve:z mads significativo para las economias
lares urbanas y rurales de América Latina.

En tanto estrategia econdémica y organizativa para hacer
frente al deterioro de las condiciones de vida y las dificultades
por las que atraviesan nuestros pueblios. la comercializacioén
comunitaria se vislumbra como una alternativa que merece
discutirse. g .

El crecimiento cuantitativo y cualitativo de gran parte de
las experiencias de comercializacidn an América Latina. motive al
equipo del MCCH a plantear la necesidad de reflexionar en
conjunto sobre el camino recorrido. Resuitabs necesario despejar
interrogantes como:

Cudales son los ejes que explican el crecimiento de los
procesos de comercializacidén comunitaria? Cuil es su desarrolle?
Cudles son las posibilidades y limitaciones de las experiencias
de comercializacién? Mas alld de la comercializacién, este tipe
de experiencias pueden impulsar otras dimensiones de accién,
organizacidn, participacidén y desarrollo? GCémoc fortalecer ¥
profundizar los procesos de comercializacién? Qué estrategias de
trabajo, de negociacién y de concertacién seran ma= afectivas
para que las organizaciones campesinas o populares urbanas puedan
tener mayores posibilidades de incidencia en la definicién e
implementacidén de propuestas de desarrollo mias integrales y
respuestas efectivas a los pueblos”?

Surgidé entonces la idea de realizar un Encuentro
Latinoamericano sobre Comercializacién Comunitaria. La concepcién
badsica del evento fue dinamizar un procesc que permitiera recoger
los avances ¥ dificultades que tenian ias distintas
organizaciones = instituciones involucradas en =ste proceso.

Con este fin se convocd a la participacion de dirigentes
populares con experiencia en organizaciones de comercializacidén
comunitaria a nivel regional © nacional y a responsables de
‘instituciones de apoyo a la comercializacidén, a guisnes se
‘solicitd la elaboracién de un texts de sistematizacién de su
riencia y un testimonio de algin dirigents o miembro de base.




La realizacién del Encuentro conté con la cooperaclidén y el
apoyo financiero de COOPIBO, una organizacién no gubernamantal
belga. Lucas De Coninck, cooperante de COOPIBO en el MCCH, fue el
Coordinador General del Encuentro. Sin =l contingente y apoyo del
P. Graziano Masén, Director del MCCH, de Patricia Camacho y Rubén
Tapia, integrantes del eqguipo del MCCH, que colaboraron
activamente en las diversas fases del Encuentro; de Carlos Crespo
y Martha Moncada, que, se encargaron de la sistematizacién de
experiencias y de las actividades de sintesis durante el
desarrollo del Bncuentro, de Alfredo Astorga y Denis Garcia,
integrantes de CEDECO , gque colaboraron en la definicién
metodoldgica, y en general, de todo el personal del MNCCH que
apoyd en la secretaria, en las labores logisticas y de difusién
del Encuentro, este no hubiera podido materializarse.

OBJETIVOS DEL ENCUENTRO

a. Provocar un enriquecedor intercambio de experiencias de
comercializacién comunitaria con participacién campesina o
popular.

b. Incentivar a las organizaciones participantes que sistematicen
sus experiencias.

c. Dar la oportunidad para que los participantes internacionales
conozcan més de cerca la experiencia MCCH con sus logros y
dificultades, permitiendoc también Que ellos den un testimonio de
su organizacién y trabajo.

d. Promover la formacién de una red de comercializacién
comunitaria a nivel latinocamericano.
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Esta memoria no pretende constituirse en un recuento
detallado de los temas discutidos en el evento;, mas bien intenta
recoger los nicleos centrales de analisis y debate.

En la presentacién de este documento se describen los
antecedentes que motivaron la realizacién del encuentro, se
detallan los objetivos que guiaron su desarrollo y las cuatro
fases en las que se dividié su ejecucién.

La introduccién comprende la sintesis de los discursos
pronunciados en el acto de apertura del Encuentro.

El desarrollo de la temAtica discutida en 1 Encuentro se
enfoca a partir de la primera parte gque a su vez encierra cuatro
capituloa. Para el efectc se ha ordenadoc y agrupado el contenido
de los temas abordados, sigulendo el programa del Encuentro. En
cada caso se explicitan los objetivos y la metodologia gque
orientaron el debate, Esta dltima, varié segun cada tema
analizado, buscando fomentar una participacién activa de los
asistentes.

En cada uno de los temas se ha Intentado, por otro lado,
resaltar los elementos de consenso y disensc que se generaron en
la discusién.

El Capitulo 1 enfoca las fases que recorrsn las
organizaciones de comercializacién comunitaria desde su
‘constitucién hasta la consolidacién de su proyecto, A pesar de
Que no es posible aplicar recetas mecianicas, se considera gque,
por lo general, las experiencias de comercializacién comunitaria
atraviesan cuatro fases: iniciacién de actividades; aprendizaje
de actividades de comercializacién; crecimiento y crisis de
crecimiento; y consolidacién. Cada fase presenta dificultades,
asi como alternativas. '

Uno de los elementos mds representatives que surgié de este
isis fue el hecho de concluir en que las organizaciones de
rcializacién comunitaria no aon solamente empresas
némicas Encierran, ademds ¢tres dimensiones: organizativa,
cativa y econdmica.
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El Capitulo 2 analiza una de las precocupaciones miés sentidas
Por parte de las organizaciones de comercializacién: la relacién
entre eficiencia y pParticipacién. La importancia dada a la
discusién de este tema se evidencié en las numerosas referencias
que se hacen en los textos de sistematizacién enviados para el
Encuentro.

A partir de estos se extrajeron ciertos puntos de conflicto
© "dilemas": 1la necesidad de ser mas competitivos, llegar al
autofinanciamiento, la autonomia, garantizar la existencia de
equidad dentro de la rentabilidad; 1a dificultad de llegar »
mayores niveles de coordinacién y cobertura sin perder la
participacisdn; los problemas en la formacién de precios Yy los del
liderazgo y participacién.

Durante la metodologia sugerida Para esta discusién -Jurado
13- se expusieron argumentos en 8VOr ¥y en contra de 1a
participacién y la eficiencia. Sin emba » el “veredicto final"
llegd a la conclusién de quUe estos dos aspectos son
complementarios y necesarios pars 1a comercializacién
comunitaria.

La discusién permitis, ademés, ubicar los elenantos
constitutivos de cada unco de estos aspectos Y perfilar una
definicién de eficiencia v participacién, asi como sus objetivos
correspondientes: autofinanciamiento y autogestidén.

Se ubicaron, finalmente, algunos retos en cuanto a
remtabilidad econdmica, rotacién de funciones, competitividad
frente a las tecnologias modernas y evaluacién, como proceso
permanente de educacién - accidn.

El Capitulo 3 trata sobre la proyeccién de la
comercializacidn comunitaria. Igual Que en el tema anterior,
sobre este punto también fue posible extraer ciertos dilemas. En
Qué medida la Ccomercializacién, al articularse al movimiento
popular, puede constituirse en una real alternativa de
organizacién y no sole en un paliativo a la crisis?. Cémo lograr
que la educacién sea un instrumento para la eficiencia y a la ves
para el desarrollo de una Propuesta participativa integral?. Cémo
la organizacién, al acortar la cadena de intermediacién, puede
resolver la explotacién economica de los canales de distribucién?

En este capitulo ademds, se recoge uno de los elementos que
a lo largo del Encuentro aparecid frecuentemente y que se refiers
a la relacién entre ONGs ¥ organizaciones populares. Los aspactos
miés representativos Que se abordaron en este tema fueron los
distintos intereses entre ONGs y organizaciones populares, la
dependencia o Paternalismo gque dificultan la relacidn y las
limitaciones de establecer una "participacién conjunta”. La
posibilidad de vencer estos obstéculos radica en la conformacién
de un proceso de interrelacién ¥ respeto mutuos
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El Capitulo 4 presenta la propuesta de creacién de la Red
Latinoamericana de Comercializacién Comunitaria -RELACC-. su
constitucidén fue una necesidad que surgid a partir del propic
Encuentro y, si bien se reconocié que su conformacién requerirad
de un largo proceso de coordinacién y aglutinacidn de esfuerzos a
nivel nacional, regional y continental, también se establecieron
algunas acciones iniciales. Hasta la realizacién del siguiente
Encuentro se encargd la Secretaria Ejecutiva de la RELACC al

to
sr al MCCH.
L‘rd: Esta nueva perspectiva permitira profundizar nuevos temas
+ la que no fueron lo suficientemente tratados, pues, a pesar de haber
 del contado con cuatro dias de trabajo intenso y fructifero, no fue
posible agotar todos los temas relacionados con la

comercializacién comunitaria.

El Capitulo 5, reflexiones finales del Encuentro, comprende
las conclusiones generales a Jlas que se llegé. Estas se han
agrupado segin la temética analizada y de acuerdo a la evaluacién
que ae efectud del evento.

En la segunda parte de esta Memoria se reproducen algunos
;:anentos complementarios gque constituyeron el entorno de este
cuentro,

En el Capitulo 6, se resume la intervencién del Economista
José Luis Coraggio sobre la crisis en América Latina y el papel
que deberian asumir las organizaciones populares. La creatividad
¥y la coordinacién constituyen dos de los aspectos que, a criterio
del expositor, fortalecerian la posicién de las experiencias de
comercializacidn.

Al andlisis de 1la situacién latinoamericana le sigue una
breve descripcién del contexto ecuatoriano.

El Capitulo 7, constituye una sintesis de las visitas a las
organizaciones vinculadas al MCCH. Se considerd pertinente
incluir en este capitulo, una breve presentacién de la
organizacidén anfitriona y resumir las conclusiones a las que
}legaron los delegados internacionales que participaron en esta

ase.

En general, se calificé a la visitas como una axperiencia
enriquecedora que posibilitd conocer la dinamica del HCCH, sus
éxitos y limitaciones.

Todos los anexos han sido agrupados en la dltima parte de la
femoria: Programa detallade del Encuentro. listado de
icipantes y de los textos de sistematizacidn presentados con
terioridad al avento,
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Los textos de sistematizacién constituyen una recopilacién
amplia y rica cuya importancia S recoge a lo largo de esta
memoria mediante referencias a las opiniones, apreciaciones o
problematizaciones que se explicitan en cada texto. Sin embargo,
con el propésito de ofrecer una visién general de lo gque sucede
en América Latina en relacién A la comercializacién comunitaria,
en este segundo tome de la Memoria Se entrega la sintesis
individual de las casi 50 experiencias que enviaron el
correspondiente texto de sistematizacién.




acién
asta

ede
ia,
is

3 el

e T =

Introduccion

El MCCH. como entidad organizadora del Encuentro, publicé un
1ibro con la sistematizacion de su experiencia, bajo el titulo
"Démonos la mano

Para incentivar a las organizaciones a sistematizar su
experiencia, se pidid en base de una guia de preguntas la
elaboracién de un texto de sistematizacién de su experieancia y un
testimonioc de algin dirigente 6 miembro de base.

El presente tomo es la recopilacién de fichas resimenes,
elaborados por la Secretaria del Encuentro. Pensamos que puade
provocar un enriquecedor intercambio de experiancias de
comercializacidn comunitaria con participacién campesina 6
popular y dar un conocimiento global de las 50 experiencias
presentadas.

Los interesados pueden solicitar, previo pago de los costos,
copias de los textos completos que les interesan.

Para la elaboracién de las fichas fueron leidos los textos
de sistematizacidén presentados, utilizando 1la guia de la ficha
modelo para recopilar los elementos mas importantes de cada
experiencia. Los testimonios presentados por algunas
organizaciones sirvieron para:

- Dar testimonios durante las visitas a las organizaciones
ecuatorianas, realizadas por los delegados internacionales del
13 al 15 de enero de 19891.

Complementar las ideas para la redaccién de las fichas.

Usar como citas en la memoria.

Servir de base a la elaboracién de los temas de reflexidn
ante el Encuentro del 16 al 21 de Enero.

En base de los textos de sistematizacién presentados, y en
ida que se fueron haciendo las fichas resumen, se ha ido
icandec a las experiencias de acuerdo a diferentes
ogias. La clasificacién puede a veces parecer arbitraria, en
o pedimos disculpas por no disponer del material necesario
er la ciasificacién.




No obstante queremos dar nuestras conclusiones de esta
comparacidn. Obviamente estas son solo indicativas por el hecho
que se compara muchas experiencias distintas,

& Cada ficha recumen tiene 2 piginas y lleva los siguientes
tos:

s Identificacién: Datos generales para identificar 1la
experiencia. Estos sirvieron también como base para 1la
elaboracién del cuadro resumen general .

2. Experiencia de Comercializacién: Da una descripcién global de
la experiencia, con la fecha de iniciacién de sus actividades, el
n de participantes, el voldmen comercializado, los objetivos
de la organizacién ¥ su metodologia de trabajo. Los dltimos 2
puntos estédn a veces divididos en aspectos econdmicos (ECON),
educativo (EDUC), y organizativos (ORG).

3. Contexto: Describe brevemente algunos de los factores mas
determinantes del contexto en el cual las organizaciones tienen
que trabajar.

4. La Organizacién: Da una resefia mas completa de la historia de
la organizacién, su actual estructura organizativa y su sistema
de comercializacién.

5. La Evaluacién: En base de los criterios vertidos se apuntaron
los logros y dificultades de cada experiencia; tanto en lo
econdmico (ECON), educativo (EDUC) y organizativo (ORG).

8. Proyecciones: Da 1los planes y proyecciones que tiene la
organizacién hacia el futuro Y como piensan superar ciertas
dificultades.

La memoria del Encuentro se editsé en un tomo por separado
Que puede ser solicitado a la secretaria ejecutiva de la RELACC.
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IDENTIFICACION
.1. PAIS : Argentina CODIGO : O1ARVILLA

1.2. NOMBRE ORGANIZACION : Cooperativa Agropecuaria y Forestal

Villa
Escolar
Limitada
1.3. RUBRO : Viveres .. . .. Prod.Agric. . XX
Artesanias .... Transformacien....
1.4. TIPO : Campesina .. .XX Urbana .... ONG apoyo....

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : El proyecto se inicié con 1la produccién de
semillas de algodén, el cultivo de maiz y la comercializacién de
los productos. Han incursionade en actividades de capacitacién
(productivas y administrativas) y actualmente, se halla en
ejecucidén un proyecto de mujeres para poner en funcionamiento una

panaderia.
2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1982.

2.3, NUMERO PARTICIPANTES : 24 socios, todos campesinos
| minifundistas.

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos.

2.5. OBJETIVOS :
-~ Mejorar el nivel de ingreso de los productores a través de la

produccién.

- Propiciar canales de comercializacién directos y mejorar el
funcionamiento de los existentes,

= Consolidar la capacitacién autogesticnaria.

= Autoabastecer de buena semilla de algodén.

Fortalecer el autoconsumo,

METODOLOGIA : Implementacién de un estudio social para

nar los posibles productores que pudieran organisar
eros de algodén. Los trabajos de preparacién del suelo vy
bra se deciden an forma conjunta.

en la llanura chaquefia, al noroceste de la Argentina. En
gona, 1 principal cultivoe es el algodén en manos de
8 productore=. El apoyo estatal para el desarrollo de
[i6n ha =ido bastants limitado.




4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : E1 INTEC fue creado en 18971 por un grupo de
profesionales con experiencia en planificacién, ejecucién vy
evaluacién de programas de desarrollo con el propésito de brindar
asistencia técnica a otras entidades.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : Cuenta con 8 secciones de
investigacién y asesoria: agrosilvo pastoril. manufacturas y
artesanias, servicios compartidos; mejoramiento del habitat,
comunicacione=s y previsidén social. Tiene 10 subregionales o
grupos de trabajo. Internamente estd regido por una Asamblea
General donde se designa a los responsables.

El INTEC tiene una relacién contractual con el Instituto de
Servicios Agropecuarios del Norte (ISAN).

4.3 SISTEMA DE COMERCIALIZACION: Inexistente.

5. EVALUACION

5§.1. LOGROS :

-~ Impulsar metodologia de trabajo reflexiva - activa.

- Promover la capacitacién de los miembros de las organizaciones
atendidas., con el fin de lograr procesos de autogestion

§.2. DIFICULTADES : No se indican.

6. PROYECCIONES

La estructura y concepciénm que guian la labor del INTEC no
promueven su incursién en actividades de comercializaciodn
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IDENTIFICACION
. PAIS : Argentina CODIGO : O3ARISAN

2. NOMBRE ORGANIZACION : ISAN - Instituto de Servicios
Agropecuarios del Norte

3. RUBRO : Viveres .... Prod . Agric.
I Artesanias .... Transformacién

1.4. TIPO : Campesina .... firbana .... ONG apoyo . . XX
2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : No actia en la comercializacién. El ISAN e=
una Asociacién Civil que persigue la permanente capacitacién de
sus asociados. buscando llevar adelante sus programas de
autogestion.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1870.

2.5. NUMERO PARTICIPANTES : 50l grupos asociados y 20 maAs an
promocion.

2.4 VOLUMEN COMERCTIALIZACION : Tnexistente.

2.5. OBJETIVOS

Apoyar a grupos de familias de precarios recursos.

~ Promover la autodeterminacién y la autogestidén.

« Valorizar al ser humano como tal y =us manifestaciones
culturales.

« Colaborar en la generacién de un sistema de cooperacién
horizontal en lo socio-econémico.

* Impulsar la participacién y la solidaridad mutua.

+ Fomentar los procesos de ocomunicacién y el intercambioc de

iencian.

. METODOLOGIA : Se wvisita a la comunidad que solicita los
rvicios del ISAN para determinar los principales problemas. E)
isis de los problemas se realiza en base a una guia
dolégica macrotemitica. Se plantean altarnativas de solucién
oblema y se formula &l proyacto que contribuiria a resclver
muacién. Durante la ejecucién del proyacto se realizan
8 de seguimiento y avaluacién. .

sus actividades en a! medio rural del Norte



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Se creé en 1970 por decisién de un grupo de

profesionales y productores del Norte Argentino que consideraron
necesario ofrecer servicios técnicos a las comunidades rurales
necesitadas. Posteriormente estos profesionales integrarian la
Cooperativa de Trabajo y

gorzizios (INTEC), mientras que el ISAN se conforma por grupos
e e.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : Los asociados de ISAN son grupos
de pequefios productores, artesanos, obraros rurales y suburbanos .
Tiene 3 niveles organizativos: nivel intarregional, nivel
subregional y nivel =zonal. Cada nivel actia de manera
independiente. Las acciones se coordinan con el nivel
inmediatamente superior.

4.3. SISTEMA DE COMERCIALIZACION : Inexistente,

5. EVALUACION

5.1. LOGROS : -
Desarrolloc de lineas de autofinanciamiento mediante servicios gque
se ofrecen a la comunidad: servicios de computacidn, cursos de
computacién, servicios de fotocopias,

- Administracidén de un fondo de crédito.

5.2. DIFICULTADES : No se indican.

6. PROYECCIONES

Se plantea ampliar la cobertura del ISAN, llegando a otros grupos
y comunidades.
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. IDENTIFICACION
1. PAIS :Bolivia CODIGO : 04BOANAP
.2. NOMBRE ORGANIZACION : ARAPQUI - Asociacién Nacional de

Productores de Quinua.
1.3. RUBRO : Viveres . ... Prod.Agric. ..XX
] Artesanias .... Transformacién ..XX
1.4. TIPO : Campesina .. XX Urbana .. .. ONG apoyo ....
2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION
2.1. DESCRIPCION : La actividad principal es la produccién,

transformacion y comercializacién de quinua. También cuenta con
un programa de asistencia técnica e investigacién agropecuaria.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 3 de Diciembre de 1983.

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 4 organizaciones regionales y
productores directos de la zona no asociados.

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : En 1980 fue de 350 Tm. Se preveé
aumentar a 450 Tm en 1991. El valor de venta de la quinua
procesada, fue en ese afio, de US$ 222.741.15

2.5. OBJETIVOS : ECON: Garantizar precio justo para el productor.
Influir en la determinacién de los precios de la quinua. Me jorar
la oferta exportable de quinua. p
ORG: Ampliar participacién de productores. Potenciar formas
uténomas y  tradicionales de organizacién. Consoclidar
‘organizacién nacional y asociaciones regionales.
EDU Capacitar dirigentes en administracién, mane jo contable y
iin&micas de participacién

5: Mejorar condiciones de produccién de quinua. Dotar de
mcia técnica y de insumos e impulsar la produccién agro-

DDOLOGIA : A través de sus organizaciones regionales,
qUI organiza la produccién, transformacién y comercializacién
dnua. Esta es vendida y/o entregada a crédito o trueque por

oductor asociado., de manera que obtengan algin beneficio

rrolla sus actividades en el Altiplanc Sud Boliviano,
imente en los Departamentos de Oruro y Potos!, con
8 integrantes de comunidades gue mantienen sus
& culturales. La principal actividad sconémica de la

produccion de quinua, hortalizas y tubérculeos, asi

nza de auquénidos y ovinos. De todos estos productos
Ba se comercializa.



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Nace como empresa de propiedad social de las
comunidades, ayllus, cantones y provincias productoras de quinua.
Los factores que motivaron su creacién fueron la necesidad de
comercializar directamente ls guinua ¥y conseguir financiamiento
para proyectos de desarrollo, Desde hace 3 afios ANAPQUI tiene
una practica de mercadeo relativamente sistemético.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : Niveles de jerarquia: Congreso
Nacional de productores, Directorio, Administracién, Consejo
Consultive, Organizaciones Regionales y productores. Los
productores eligen en el Congreso Nacional a los dirigentes y
aprueban programas de trabajo. Aunque mantiene autonomia
institucional estd vinculada a la Confederacién Sindical Unica de
Trabajadores Campesinos de Bolivia (CSUTCB).

4.3 SISTEMA DE COMERCIALIZACION: Las asociaciones regionales
compran quinua bruta a los productores, procesan el grano y lo
venden a ANAPQUI.,

ANAPQUI compra quinua bruta a las organizaciones afiliadas o a
los productores: luego la procesa. Las compras se efectuan a
través de mecanismos tradicionales, por trueque o por cupos de
cada comunidad.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :

Desarrollo de mecanismos de intermediacién propios.

- Apertura de una oficina comercial en La Paz.

Establecimiento de un fondo de capital de trabajo ¥
capitalizacién de utilidades.

- Programa de Asistencia Técnica e Investigacién a carge de los
productores,

- Cursos permanentes de contabilidad y administracién.

5.2. DIFICULTADES :

Insuficiente capital de operaciones.

- Insuficiente formacién de dirigentes.

- Débil compromiso de los productores con su organizacidn.
Ausencia de politicas estatales que apoyen al sector agricola.
- Escaso desarrollo de mecanismos de participacién.

6. PROYECCIONES

Se han logrado resultados positivos a través del volumen de
oferta y el grado de organizacién alcanzado. Sin embargo, seria
preciso optimizar la capitalizacién de la organizacién nacional y
sus filiales convirtiendo a ANAPQUI en una entidad competitiva
gue brinde rentabilidad a sus productores.

8n =1 corto plazo, ademas de incrementar el volumen de oferta
comercial de quinua, ANAPQUI =& plantea mecanizar y mejorar su
capacidad instalada. Estas metas s0lo podridn materializarse en la
medida en gque se mantengan los mercados existentes y se abran
OLros.




‘1. IDENTIFICACION

1.1. PAIS : Bolivia CODIGO : OSBOCARI
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : CARITAS
1.3. RUBRO : Viveres .. . Prod.Agric. .. XX

Artesanias . ... Transformacién.. ..
1.4. TIPO : Campesina .. .. Urbana ... . ONG apoyo XX
2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION
2.1. DESCRIPCION : CARITAS, conjuntamente con organizaciones

populares, estén ejecutande el proyvecto “desarrollo de cultivos
tradicionales™. Este persigue la creacién de un sistema de
comercializacién comunitaria de arroz, maiz y fréjol en las zonas
de Caranda y Huaytd (Santa Cruz) y la puesta en marcha de
proyectos de desarrollo comunitario en 4mbitos como la salud,
nutricidén, capacitacién.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : Primeras pruebas 1988
2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 129 socios.

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : En 1890 se comercializaron 1857
Qq de arroz en chala y 1.181 qq de arroz pelado. Para el Proximo
afio se prevee duplicar el volumen de comercializacién. Para el
mismo afio, se comercializaron 3.086 gqq de maiz; se espera un
incremento similar al del arroz para 1991. En cuanto al fréjol.
se prevee alcanzar las 4.000 T™m., una vesz que se introduzca =su
cultivo.

2.5. OBJETIVOS :
Dinamizar la economia familiar de los agricultores de la zona.

Incrementar los rendimientos agricolas mediante la
neorporacién de tecnologia intermedia.
impulsar la diversificacién de cultivos, introduciendo el

cializar los excedentes de producciédn de manera colectiva.

HETODOLOGIA : Educacién Popular: proceso participativo en
interactian técnicos, promotores y beneficiarios con
mientos, decisiones y acciones.

snto de Santa Cruz es el principal productor del arro:z

3 en Bolivia. El arroz es cultivade en un 70% por

i productores que viven economias de subsistencia

aria. Bl maiz es cultivade principalmente por

#s medianos y grandes y 12.500 pequefios productores. El
& sido un cultivo extendido en la zona.



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : A fines de 1987 se inicia el proyectc "Promocion
Integral Campesina” en la sub-zona de Caranda que se canalizé a
través de los Centros de Mujeres y la Productora Integral
Campesina de Alimentos (PROCAL). En 1989 se realiza un
diagnéstico socio-econdmico que permitisd concluir en la necesidad
de introducir el programa de desarrollo de Cultivos Tradicionales
con la siembra de 60 Ha. distribuidas entre 129 pequefios
agricultores. A partir de este programa y la agudizacién de la
situacién econdmica de los campesinos pequefios propietarios, se
impulsd el estudio de comercializacién de arroz, maiz y fréjol.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : En el programa participan grupos
de trabajo a nivel comunal. Cada grupo cuenta con una directiva,.
Los presidentes de grupos son miembros de PROCAL, instancia en la
que se toman decisiones, se evalday planifica la marcha del
proyecto.

4.3. SISTEMA DE COMERCIALIZACION : Actualmente los productos se
venden en los ingenios o asociaciones de productores, a
transportistas o a los intermediarios mayoristas. Con el
proyecto se preveé que los centros de acopio que se organicen
compren las cosechas, entregando al productor el 40% del valor de
1a venta en el momento de entrega.

5. EVALUACIONR

5.1. LOGROS :

- Impacto positivo en la zona.

- Creacién de un fondo de crédito en semillas certificadas,
insumos y mochilas de fumigacidn.

- Alto grado de participacién y compromiso de los grupos
participantes.

§.2. DIFICULTADES :

- Fluctuaciones en precios de productos agricolas.

- Inexistencia de infraestructura de acopio ¥y almacenamiento en
manos de las comunidades.

- Presencia de miltiples canales de intermediacién. Mala calidad
de las vias de acceso.

- Politica aconémica contraria al fortalecimiento de la
produccidén agraria.

- Bajos rendimientos agricolas por ausencia de tecnologia e
insumos.

- Necesidad de recursos gque obligan al campesino a vender su
cosacha en condiciones desfavorables.

- Dependencia de las organizaciones de base hacia CARITAS.

8. PROYECCIONES

En la amctualidad existe una buena convocatoria en la zona. Para
1a segunda etapa se plantea la introduccidn de 200 agricultores
de Huayti-Buena Vista. La tercera etapa contempla la
participacién de 350 familias vy ia consclidacién del programa.
S ha considerado la introduccién de maquinaria, insumos y
tecnologia para aumentar los rendimientos agricolas.




) IFICACION
PAIS : Bolivis CODIGO : 0BBOASOC

. NOMBRE ORGANIZACION : Asociacién Artesanal de Curtiembre
de
Chugquisaca
. RUBRO : Viveres .... Prod.Agric. ....
Artesanias . . XX Transformacién .. XX
L. 4. TIPO : Campesina ..XX Urbana .... ONG apoyo .
.. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION
;11. DESCRIPCION : Creacién de un taller de produccién y

ensefianza de curtiembre artesanal de cuero de oveja y cabra y
comercializacién de los productos. Esta actividad se inscribe en
- un proyacto microregional Qque tiene un programa de
comercializacién y transporte, pero gque estd en su fase inicial .
Actualmente se desarrollan las siguientes acciones: accidén
mulas, accidén feria ganadera. accion difusién de precios.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1989
2.3. NUMERO PARTICIPANTES : No hay datos.
2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos.

2.5. OBJETIVOS :
ECON: Comercializar el cueroc de cabras y ovejas. Establecer una

alternativa econémica complementaria. Obtener una produccién de
buena calidad para poder competir. Ofrecer una nueva fuente de
dngresos para los campesinos.
JRG: Ampliar la solidaridad comunitaria frente a la creciente
sompetencia. Fortalecer la relacién ~ intercambio de
gonocimientos entre las comunidades.
Establecer una estructura de capacitacién auténoma,
pistrada por los campesinos. Capacitar a los miembros en
as especificas de la curtiembre y convertir al taller en una
titucidén de capacitacién. Impulsar la capacitacién contable de
miembros del taller,
J5: Combinar tecnologia apropiada y trabajo manual . Reducir la
§ animal responsable del sobrepastorec y la degradacién del
D ecolégico.
ETODOLOGIA : Se busca conjugar capacitacién y produccisn
& cada momento del proceso y sensibilizar a los campesinos
necesidad de la autogestién y la posibilidad de llevarla

nos de Chuquisaca tienen una economia de subsistencia

tasa de migracién temporal. En defensa a sus

de vida se han propuesto manejar la comercializacién

icion de sus productos. Se solicitd el apoyo de la ONG
la elaboracién del proyecto.




4. LA ORGANIZACION

4.1, HISTORIA : CICDA y el campesinado de 3 microempresas
impulsaron al proyecto “"Desarrollo de las microregiones de
Chugquisaca®™. A partir de esta experiencia surgiéd el taller de
curtiembre. Se gestionéd un financiamiento inicial y se conté con
el aporte de 2 & 3 sueldos de los integrantes. En un principio,
los participantes no recibieron ingresos de esta actividad, lo
que ocasiond periodos de desaliento. En 1889 se creéd la
Asociacién Artesanal de Curtiembre.

4.2. SISTEMA DE COMERCTALIZACION :

Debido al uso de cuerina, la apertura de canales de
comercializacién ha sido un procesoc complejo. El mercado se abrid
con precios "dumping”. Poco a poco se fue subiendo &1 valor. Por
la amplia demanda de tejidos, no se registraron problemas en la
comercializacién de producecién lanar.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA Todoz loz miembros siguen
trabajando en el campo. La Asociacién tiene una Mesa Directiva
constituida por un presidente, un secretario de actas, un
secretario de hacienda y un vocal. La Asamblea General se reune
semestralmenta y la Mesa Directiva da forma mensual. lo=s ingresos
se reparten squitativamente entre los socios.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :

ORG: S ha afirmado 1la viabilidad de este tipo de organizacién.
Lo=s miembros se han ldentificado con los objetivos y actividades
dal taller. Los ingresos se reparten equitativamente entre los

socios. EDUC: Se contratd a un
maestro en curtiembre. Se ha capacitado a todos los miembros en
técnicas de curtiambre. OTROS: La construccién del local del

taller astd casl concluida.

5.2, DIFICULTADES : -
La produccidén es menor a la prevista, por limitaciones de
infraestructura

- Altos precios de los insumos.

- Elevada competencia de sustitutos del cuero.

8. PROYECCIONES '

La capacitacidn de los miembros y el establecimiento de
mecanismos de control de la calidad permitirdn ampliar los
mercados. Se proyecta desarrollar una estructura de recoleccién
de la produccién de cueros en contacto con los campesinos
productores y gestionar la relacidn productores/consumidores para
hacer frente a la competencia. En &l medianoc plazo se espera
convertir al taller en una cooperativa de venta y adquirir
magquinaria que permita bajar el costo ¥ el tiempo de produccién.
Se espera fomentar la cresacidén de nuevos talleres.




IDENTIFICACION
+1. PAIS : Bolivia CODIGO : 07BOCIPC
+2. NOMBRE ORGANIZACION : CIPCA - Centro de Investigacién y
Promocién del Campesinado
.3 RUBRO : Viveres .. .. Prod.Agric. ..XX
Artesanias .., . Transformacién. . ..
.4 TIPO : Campesina . .. Urbana ..., ONG apoyo . .XX

2. BXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : Comercializacién ¥ procesamiento de 1la
produccidén de las comunidades campesinas y de trabajo a través de
actividades de mercadeo, recoleccidn ¥ recepcidén de 1la

produccién; gestién de almacenamiento: capacitacién de los
miembros. La oficina regional de La Pagz comercializa hortalizas
producidas en invernadero (PACA), 1la regional de Santa Cruz y
Camiri (0OCO) se encarga del mercadeo de la produccién regional.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : Débilmente dasde 1988, Se
consolida en 1989-890.
2.3. RUMERO PARTICIPANTES : 139 comunidades campesinas con un

total de 4.786 familias.
2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos

2.5. OBJETIVOS :

- Permitir que las organizaciones campesinas conozcan y actuen en
el mercado.

= Desarrollar mercados alternativos y técnicaz de mercadeo.

= Ofrecer servicios de mercadeo.

= Capacitar a las comunidades campesinas en los aspectos de la
recializacién.

Constituir una red de comercializacién de alcance nacional.

6. METODOLOGIA : La relacién de CIPCA con las organizaciones

inas fija limites de compromiso y accién en la produccién y
la comercializacién.

EXTO

acciones de comercializacién son el resultadoc de los
'‘amas de apoyo a la Produccién que CIPCA ha desarrollado hace
=% en las regiones de [La Paz, Cochabamba, Santa Cruz y

‘




4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Hasta 1987 CIPCA se dedicé a 1a produccién
Unicamente brindaba asesoramiento para la venta y elaboraba un
registro de precios. Entre 1888-90 se establecen centros de

acopio en la zona de Santa Crus vy Camiri. A fines de 1989 se
incursiona directamente en la comercializacién.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : El oroyecto de comercializacién de
CIPCA se desarrolla a travéas de comunidades de trabajo
constituidas por las Organizaciones campesinas. Sus tareas s=on
participar en la dirsccién de las enpresas regionales de
comercializacién, cumplir con las metas propuestas en el programa
productivo y con las actividades v metas que propone el plan de
comercializacién ¥ procesamianto Las oficinas regionales y la
coo:dinacién nacional brindan apoyo técnico a las comunidades de
trabajo,

4.3 SISTEMA DE COMERCIALIZACION: Dada 1a diversificacién
productiva existente, se han desarrollado técnicas de mercadeo
POr grupo de productos o para regiones productivas.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :

- Existen 2 oficinas comercializadoras (PACA ¥y 0CO) ¥ una
coordinacién nacional de comercializacién que tisne por objetiva
comercializar algunos productos en Departamentos distintos de
aquellos donde se producen,

-~ Las oficinas de comercializacién actian como Parts de una red
de comercializacidén a nivel nacional .

- Se ha incursionade an 1a axportacidén de productos
agropecuarios.

5.2. DIFICULTADES - Desconocimiento dal mercado por parte de la=
organizaciones campessinas

6. PROYECCIONES

La constitucién de una red de comercializacién a nival nacional
puede contribuir a 1la implementacién de ferias de consumo
familiar ¥y la instalacién de algunos procesos de transformacién.
En todo caso una tarea prioritaria en buscar el
autofinanciamiento en gastos administrativos v de
comercializacidn.

Se ha visto la necesjidad da incluir las actividades de
procesamiento de la produccidn como parte del proceso de
comercialisacién. :
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IDENTIFICACION
1. PAIS : Bolivia CODIGO : USBOCORA

2. NOMBRE ORGANIZACION 3 CORACA A.S. - Corporacisén
Agropecuaria Campesina Altiplano Sud

1. 3. RUBRO : Viveres . ... Prod . Agric. ....
Artesanjias .... Transformacién .. XX
.4 TIPO : Campesina ..XX Urbana .... ONG apoyo ....

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : Proyecto centralizado de procesamiento ¥
gcomercializacién de sal yodada del Salar de Uyuni.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : Fines de 1988, construccién de la
planta. En 1888 sne empezd la comercializacién.

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : En el manejo de la planta participan
directamente la dirigencia de CORACA ¥ personal contratado.
Indirectamente se pensé obtener recursos para implantar proyectos
de desarrclle gque baneficien a la poblacién de la zona pero ain
no ha sido posible.

2.4, VOLUMEN COMERCIALIZACION : En un afio y medio se vandieron
800 TM de sal yodada. Pudiera comarcializar mids pero no cuenta
‘gon mercade fijo.

2.5. OBJETIVOS :
= Meajorar el nivel de vida de los campesinos de la zona,
= Procurar la comercializacién de los articulos producidos en la
SEion .
S Defender los recursos naturales,

lomentar el desarrolle de la =zona, fortaleciendo la
Jgestion.

% METODOLOGIA : En los congresos se discuten las actividades a
ollarse con la participacién de las comunidades campesinas
ac Las actividades de la planta y la comercializacién de
il son de responsabllidad de lo= smpleados.

planco donde estd la planta es extenso y montafiose. Sus

\generan una produccién muy reducida. Principalmente se

‘quinua y se cria ganado. Zona de elevada emigracién en

ps pobladores viven en comunidades aisladas entre sf y
8 servicios basicos.




4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : En 1983, frente al sistema deficiente de
comercializacién agricola, la Confaderacién Unica de Campesinos
de Bolivia decidid crear a CORACA como el brazo econdmico del
sindicato. Sus cbistivos eran mejorar las condiciones de vida
dal campesinc como una respuesta a la ausencia de politicas
agropecuarias estatales en favor de las organizacicones
productoras campesinas. La regional del Altiplanc se cred en
1986. COBACA A.S, depende de la Federacién Regional Unica de
Campesinos del Altiplano Sud que se fundd en 1986

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : La planta de sal tiene 5 personas
responsables (3 personal administrativo y de comercializacién y 2
obreros). La CORACA Nacional cumple un papel de vigilancia 4
coordinacién.

4.3 SISTEMA DE COMERCIALIZACION: La materia prima se compra a
una cooperativa en Calchani. La comercializacién de =al se
inicidéd con los Coracas. La sal se vends en el mercade boliviano
via contratos pequefios, al detalle o por contratos grandes
después de ganar licitacién. Esta experiencia fracass por no
tener un mercade estable vy por falta de capital para esperar los
Pagos.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :

- Instalacién de la planta ¥ de un laboratoric de control de
calidad.

- Participacién de campesinos en el disefio Yy construccidn de la
tecnologia e instalaciones Para el procesamiento de sal

5.2. DIFICULTADES :

- Dificil acceso al mercado, escaso nivel de compatividad.
Ausencia participacidn de comunidad.

Débil rentabilidad

Imposibilidad de generar pProyectos de desarrollo.

Transporte caro.

Discontinuidad en el proceso (la planta no funciona durante 3
meses al afio) y subutilizacién de la capacidad de 1a planta,

- Falta de apoyo estatal: politicas de liberalizacién econémica y
dificultades de reconocimiento por parte del Ministerio de Salud.

8. PROYECCIONES

Para lograr los objetivos el proyecto debarid hacerse mas
compatitivo, Se deberin resolver necesidades como el transporte
y la publicidad ¥, de manera fundamental , f=nerar la
participacién de la comunidad en sy gestion.
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IDENTIFICACION
1.1. PAIS : Bolivia CODIGO : 0SBOCORA
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : CORACA AIQUILE - Corporacién

Agropecuaria Campesina Regional Aigquile.
1.3. RUBRO : Viveres . . Prod. Agric. .. XX
Artesanias . ... Transformacién.....
1.4. TIPO : Campesina . XX Urbana.... ONG apoyo....

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : CORACA AIQUILE est& iniciando un proyecto de
acopio y comercializacién de maiz amarillo que se iniciard en
tres subcentrales.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : No hay datos.

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : Se plantea contar con 747 afiliados
de las 3 sub-centrales.

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : Se preveéd llegar a 7.216,37
quintales. El quintal se podria vender a un precico promedio de
US% 9,43. Total por comercializar : USs 68.050,38

2.5. OBJETIVOS :

- Frenar abusos de intermediarios a través de la venta directa de
los productos.

- Mejorar los ingresos de la familia campesina.

- Aglutinar fuerzas productivas en beneficio del campesinado.

- Garantizar la participacién sindical.

2.6. METODOLOGIA : Se informd y discutid con las bases la idea
concebida. Se aprobd su implementacién en el Congreso Provincial
Campesino. Esta tarea se realizéd conjuntamente entre los
técnicos de Aiquile y los dirigentes de las zonas donde se
ejecutaria el proyecto. Se seleccionaron lugares de ubicacién
para los centros de acopio. Finalmente se realizaron dindmicas
de reflexidén sobre el papel del intermediario, del transportista
y las ventajas de la organizacién.

CONTEXTO

-

existe informacidn,



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : CORACA AIQUILE surge ante el endurecimiento de
las condiciones de vida del! campesinado, hace aproximadamente 5
afios. Es el brazo econémico regionsl del sindicato de campesinos
bolivianos. Desde 1988 trabaja en forma descentralizada. Ha
implementadc pequefios proyectos productivos y de riego El
proyecto de comercializacién nace por iniciativa de los
campesinos sindicalmente organizados en respuesta a los abusos de
los intermediarios.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA: Los campesinos participan
activamente en todo el proceso

4.3, SISTEMA DE COMERCTALIZACION : Se adgquiere el malz en la
zona, =se lo acopia y luego se lo vende en ferias o a
transportistas.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :
Regulacién de precios del maiz an la zona.

5.2. DIFICULTADES :

- Falta de apoyo financiero

Trabajo desarrollado sélo &n 2 sub-centrales.

- Competencia de <transportistas y rescatistas para no perder su
mercado.

6. PROYECCIONES

Se ha previsto slgquilar un camidn para vencer la problemiatica del
transporte. Se estdn realizando estudios para comercializar otros
productos y se intentard i{ntroducir cultivos mas rentabls




IDENTIFICACION
1. PAIS : Bolivia CODIGO : 10BOCORA

;. NOMBRE ORGANIZACION : CORACA RI - Corporacién Agropecua~

ria
Campesina
Regional
Irupana

1.3, RUBRO : Viveres .... Prod.Agric. ..XX

Artesanias .... Transformacidnm ....

2.4. TIPO : Campesina ..XX (Urbana .... ONG apoyo ....

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : Comercializacién de café y desarrollo de

actividades de capacitacién con el apoyo del centro Qhana.
'2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1985

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 86 Comunidades con un total de 936
familias y productores de café de la zona.

2.4. VOLUMEN COMERCTIALIZACION : 2100 qq acopiados. Se exportaron
52.500 kg a US$1.68 por Kg. S5e preveén incrementos graduales.
Bl volumen de café comercializado en la zona a través de CORACA
no llega adn a2l 25%.

2.5. OBJETIVOS :

=~ Generar sistemas alternativos de comercializacién.

ar fortalecimiento de los sindicatos de la zona (FEUTCI y
F MCI).

= Capacitar para lograr la consolidacién del proceso
autogestionario.

5. METODOLOGIA : El programa surge de la motivacién y discusién
sonjunta de productores y FEUTCI - FEUMCI. Esta dindmica se ha
ter En los aspectos organizativos, de comercializacién y
participan todas las instancias . Se realizan
iones periddicas conjuntas entre la organizacién sindical
NA , organizacién que apoya y asiste técnicamente al
nto campesino.

A RI desarrolla sus actividades en la zona yunguefia de La
Ira conseguir mejores ingresos en beneficio de productores
No trata de romper con el sistema de mercado existente
gon el funclonamiento oligopdlico del mismo, mediante el
'de mecanismos y el conocimiento de los sistemas de

glizacion,



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Nace en 1884 como el brazo econémico de la
Federacién Especial Unica de Trabajadores Campesinos de Irupana.
(FEUTCI). Su primera experiencia de comercializacién, que
fracasé, fue con Jla hoja de coca. Luege desarrolléd 1la
comercializacién del café.

4.2. SISTEMA DE COMERCIALIZACION :

CORACA RI compra café a los productores. Una vez acopiado, el
café se seca en el centro de acopio de Irupana. En una planta
beneficiadora, el <café es palado, pulido, seleccionade ¥
enfundado para su venta en el mercado internacional y nacional.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : La maxima instancia es el Congreso
donde se eligen representantes para el Directorio y s=e nombran
Fresidente, Gerente General, Gerentes de comercializacién ¥
financieros. Los miembros de CORACA RI son campesino=s de FEUTCI,
no pagan cuota ni inscripeién.

5. EVALUACION

5§.1. LOGROS :

- Incremento capacidad de negociacién de la organizacién.

- Fortalecimiento de organizaciones tradicionales.

-~ Desarrollo de politicas internas contra la inflacién y la
depreciacién de la moneda.

5.2. DIFICULTADES :

Pérdida de interés de los dirigentas.
- Bajo nivel de compromiso de 1la FEUTCI con CORACA RI

6. PROYECCIONES

Los productores han logrado conocer todos los aspectos de la
comercializacién; sin embargo, hay un vacic en el manejo de
técnicas e instrumentos.

Existen interesantes posibilidades para incrementar o] volumen
exportable de café.




IDENTIFICACION

s PAIS : Bolivia CODIGO: 11BOSERO
2. NOMBRE ORGANIZACION : Asociacidén Artesanal Boliviana Sefior
Mayo

3. RUBRO : Viveres .... Prod.Agric. .. .
Artesanias . . XX Transformacién ...

4. TIPO : Campesina ..XX Urbana . . XX ONG apoyo ....
. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : Taller de produccién, capacitacién y
rcializacidén de productos artesanales con grupces marginales
la Ciudad de La Paz y de comunidades rurales del Altiplano,

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1977
2.3, NUMERO PARTICIPANTES : 370 socios distribuidos en 12 grupos
de artesanos,

2.4 VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos.

2.5. OBJETIVOS :

ECON: Mejorar la calidad de la produccién. Contactar con mercados
nacionales - internacionales. Implantar un sistema de
comercializacidn.

EDUC: Capacitar & los socios en técnicas de produccién y manejo
autogestionario. ORG:
Consolidar la estructura organizativa y lograr acceso a oréditos,
exportaciones, etc.

2.8. METODOLOGIA : A través de los resultados obtenidos, la
organizacién fue aglutinando socios y otros grupos de artesanos.

3. CONTEXTO

La crisis econdmica boliviana, que se fue agudizando a inicios de
la década pasada, provocd el surgimiento de organizaciones
! esanales para hacer frente a las necesidades de subsistencia y
produccién de los sectores més rezagados de la sociedad.



4. LA OBRGANIZACION

4.1, HISTORIA : A partir de un proyecto de capacitacién textil
artesanal ejecutado por el Centro de Servicio= Miltiples de
Tecnologias Apropiadas -SEMIA-, 5§ grupos de artesanos se
reunieron para crear la Asociacién dea Artesanos “Sefior de Mayo",
con el propésito de unir sus esfuerzos para mejorar sus ingresos
y superar los bajos niveles de productividad y comercializacién
de sus productos. El antecedente de la asocliacién fue la
Cooperativa de Cerdmica Decorativa, que surgié en 1971 con un
grupo de 20 artesanos de una comunidad de Tiwanako.

4.2, SISTEMA DE COMERCIALIZACION : Los pedidos llegan a la
Asociacidén y se distribuyen a cada artesano segin su
especialidad. Los artesanos compran la materia prima que
necesiten. Las exportaciones se destinan a tiendas alternativas
de Alemania.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : La asociacién estid compuesta por
artesanos de madera, tejidos, bordados, cerfmica,. talares e
instrumentos musicales de La Paz y de comunidade=z rurales del
Altiplano. A lo interno, la Asamblea es la maxima instancia
organizativa; estd compuesta por 3 representantes de cada uno de
los grupos. Los integrantes trabajan de forma conjunta, rotando
funciones para que todos se capaciten en las diversas areas. Se
cuenta ademas con un Directorio y los encargados de
Administracidén, Organizacién, Produccidén y Comercializacién.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :

ECON: Se han incrementado los volimenes de producecién
comercializados. Se ha obtenide financiamientos como fondos
rotatorios; Se dispone de local y de fondos para pagar a los
empleados. Han aumentado los ingresos de las familias.

CAP: Intercambio de experiencias e informacién con otros grupos
del pais.  Capacitacién artesanal con personal especializado.

5.2. DIFICULTADES :

Personal contratado no se identificé con el proyecto.
- Situacién econdémica nacional.

- Competencia con otros artesanos.

8. PROYECCIONES

Frente a la competencia y la necesidad de crecimiento para lograr
la autogestidén, la asociacién busca constituirse en una entidad
mAs dindmica incorporando técnicas de disefio, control y calidad
de la produccién, andlisis de mercado y manejo de la informacién.
Una tarea prioritaria es la capacitacién de los asociados en
técnicas administrativas,
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. IDENTIFICACION

.1, PAIS : Brasil CODIGO : 12BRAPTA
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : APTA - Asociacién de Programas en

Tecnologias Apropiadas
.3, RUBRO : Viveras .. . Prod.Agric. .. XX
Artesanias ..., Transformacién ....

1.4, TIPO : Canmpesina . XX Urbana . ... ONG apoyo ..XX

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

'2.1. DESCRIPCION : “Feriao sen veneno” Una experiencia regional
de produccidén y comercializacién directa de productos agricolas
producidos =in el uso de agrotéxicos. Venta directa y

distribucitén de 75 especies: hortalizas, frutas, cereales y
productos de Iindustrializacién casera. Centro permanente de
ventas. Sistema mixto de transporte. Asesoria contable y

gerencial .

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : Mediados de 1887. Legalizaciédn, en
Mayo 18889,

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : Inicialmente 270 asociados en tres
ascciaciones de Pequefios productores. Actualmente 225.

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : Aproximadamente 9.000 kg por
semana (450 cajas) en Junio/80. Significa un fuerte crecimiento
de 25 veces mayor al volumen comercializado en la etapa inicial (

yo BB).

2.5. OBJETIVOS :

Impulsar entre los pequefios productores experiencias de
produccidén sin agrotéxicos.

= Organizar y garantizar mercado para la produceién sin
grotéxicos.

Enfrentar los efectos negativos de la modernizacién agricola en
A regién.

superar la dependencia de los intermediarios en el sistema de
ansporte,

'restar asistencia técnica a comunidades de pequefios
sultores.

rganizar una asociacién de productores.

HMETODOLOGIA : Reflexiones en comunidades sobre problematica
cola y agrotéxicos en 1a regién. Viajes de estudio para
experiencias. Cursos sobre cultivos sin uso de guimicos.
técnica, contable, gerencial (organismoc de apoyo).
n con los asociados.

de hortigranjercs ubicada en el centro de un estado

> en un 45X por pequefios propietarios. Tradicionalmente
A, debldamente organizada, con grupos de origen italiano y
| culturalmente cerrados y tradicionales.



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : En 1986 la Iglesia y APTA promueven la reflexion
en las comunidades, que desemboca (deade 1887) en sucesivas
experiencias de produccién alternativa ¥ comercializaciédn.
Agricultores organizados en APSAD-VIDA aseguran sistema de venta
pPermanente. En 19980, 1a crisis del sistema de comercializacién
conduce a acuerdos para comercializacién coenjunta entre 3
Asociaciones, con apoyo de 2 entidades. Se consolidan sistema
propio de transporte ¥ puesto permanente de venta y distribucién.

4.2. SISTEMA DE COMERCTIALIZACION : Los proplios productores llevan
la produccién hasta puntos donde se la recoge, para conducirla al
Puesto permanente ubicado en la capital. Se utiliza transporte de
los propios productores para el movimiento local y un sistema
flatado de “linea fija" para el movimiento a la ciudad.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA Comisién directiva 2 directivos
de cada asociacién, con voz ¥ voto; 1 representante de cada
entidad y el gerente, con voz. Funciona sin estatuto formal y se
reune siempre con carfcter extraordinario.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS : ECON: Fondo de reserva para autofinancimiento
Bracias a tasa de mantenimiento y ganancias. Ventaja econémica
pPara el productor (60X). Superar envio de mercaderias a través de
intermediarios, con ventajas en los costos de transporte. Fuerte
crecimiento en el volumen comercializado. Puesto Permanente de
comercializacién. ORG : Viabilidad de la iniciativa dinamizé
la creacién de la organizacién. Estructura organizativa de tres
asociaciones con apoyo de dos entidades . Apoyos del gobierno de
Estado.

§.2. DIFICULTADES : ECON: Rechazo de agricultores a
intermediarios a oferta alternativa. Limitaciones técnicas y de
recursos del sistema de comercializacién con incapacidad para
atender demanda del mercado o sobre produccidén y rechazo del
Pequefio productor a planificar 1a produccidn. Dificultad para

lograr “equilibrio” en la politica de precios. Resistencia a
participacién (reuniones) y democracia interna. ORG.: Demora de
financiamiento externo desestimula asociados. Propuesta

tecnologia alternativa elimina y restringe socios. Dependencia
de las entidades de apoyo. EDUIC: Perfil cultural afecta
capacitacién. Dominic de aspectos gerenciales, muy bajo en los

6. PROYECCIONES

Apertura de nuevos mercados y planificacién de la produccién.
Procedimientos especificos para acciones de capacitacién en el
&rea gerencial.
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DENTIFICACION

PAIS : Brasil CODIGO : 13BRMAOS
.}IOHBBI ORGANIZACION : Maos de Minas
RUBRO : Viveres . . Prod.Agric.

Artesanias . XX Tranfor-aoiéﬁ f...
. TIPO : Campesina .. XX Urbana . . XX ONG apoyo ....
EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

1. IDENTIFICACION : Proyecto “"Maos de Minas”. Asociacidén de

8 artesanos y productores caseros del Estado de Minas Gerais.
gistro de artesanos. 2 centrales de ventas. Ferias y eventos.
: izacién de ventas. Financiamiento de pequefios proyactos.
: 1 de compras. Cursos de entrenamiento empresarial y
gcnicas artesanales con el apoyo de la GTZ(Corporacién Técnica
:t.‘v -

2. INICIACION ACTIVIDADES : 19084 (incorporado al Consejo
statal de la Mujer)

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 2800 artesanos asociados vy

‘productores caseros (mayoria de clases miAs baja).
Beneficiarios directos: 20.000 personas

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION Aproximadamente 50.000 US
pomercializados por mes.

En 1989 se vendieron 412.736 US. Hasta Septiembre de 1880,
i'-\_..f Us

“fk.QBJlTIVOS :

moentivar al artesano, productor casero y artista plastico del
do a elevar su produccién y crear espacios para la
iredalizacién,
iedentizar al asociado de su potencial en cuanto competidor,
Baldad de condiciones frente al mercado.
intar la renta familiar.
atar la explotacién de intermediarios.

JDOLOGIA : El mejor método de asegurar el desarroclleo en
P informal es crear el mayor nimerc de locales para la

sacidén de estos productos y dejar que la seleccién
il mercado defina los mas aptos. Trabaja con las
8 del interior del estado.

8 artesanos del Estado (como parte de la economia
o1 lven presas faciles de 1la explotacién de
@8 asoclacicnes de pequefios artesanos tienen gran

1a lucha por la mejoria de vida frente a la orisis




econdémica y al modelo econémico que priorizé al gran capital y
relegd al pequeiio producto.

4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : En 1984 se cred el Proyecto en el Consejo Estatal
de la Mujer, dando respuesta a la mujer artesana. De 1884-87 al
Proyecto participé en ferias y eventos. En Febrero de 1988 los
inscritos en el Proyecto crearon la Asociacién (entidad
auténoma); cabiendo al Estado el apoyo con personal técnico. Hoy
la Asociacién, se autofinancia en un 95%.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : No existe diferenciacién entre
enmpleados y asociados, todos son asociados.

4.3. SISTEMA DE COMERCIALIZACION :

-~ Para el asociado de la capital : la mercaderia es expuesta en
las centrales de ventas en “consignacién”.

- Para el asociado del interior : la mercaderia es adquirida por
la Asociacién con Pago al contado.

- Los precios son estipulados mensualmente por el propio artesano
¥y el control de calidad es efectuado por el mercado consumidor.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS : ECON : La Asociacién ha logrado asumir en un 95% la
responsabilidad administrativa y el auto financiamiento.

Creacién de propia Feria de 1la Artesania con participacién en
todo el pais.

ORG : La participacién de las mujeres es muy representativa.
Coordinacién con asociaciones y cooperativas (del interior)
facilita el trabajo y posibilita 1a definicién de prioridades.
EDOC : La metodologia utilizada en los cursos de entrenamiento

5.2. DIFICULTADES : ECON: Explotacién del productor informal por
intermediarios

6. PROYECCIONES

Contactos con exportadores, buscando a medianc plazo, ventas de
artesanias al exterior
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IFICACION

PAIS : Brasil CODIGO : 14BRMOC

- NOMBRE ORGANIZACION : MOC -Movimiento de Organizacién
Comunitaria y - APAEB - Asociacién de Pequefios Agricultores
del Estado de Bahia.

"RUBRO : Viveres .... Prod. Agric. .. XX

Artesanias .... Transformacién ..XX

TIPO : Campesina .. XX Urbana .... ONG apoyo ..XX

EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

1. DESCRIPCION : Programa de Apoyo a micro proyectos econémicos
pitarios (Central de Beneficiamiento del Sisal).

5o a los siguientes micro-proyectos:

deria comunitaria; huertas comunitarias; fabrica de helados;
0 de confeccidén comunitaria; pequefios criaderos de animales
ores; casas de harinas comunitarias; molino de maiz y central
procesanionto de sisal (fibra).

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1980 Fundacién de la APAEB.
#84 Implantacién de la central de procesamiento ("La tedeira
anitaria”).

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : No hay datos.

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : En 1880 se consiguié exportar
‘:‘-0 toneladas, correspondientes a 3.2% de todo el sisal
ortado en el Estado. Se registré un crecimiento de 377% en
relacién al afio 1989 (inicio de la aexportacién ).
2.5. OBJETIVOS :
= Procesar y
termediarios.

o ir mejores precios para los pequefios productores y

ajadores.

HETODOLOGIA : E1 MOC brinda asesoria, acompafiamiento
™ ico y apoyo econdémico para la implantacién del proyecto,
ld. una metodologia de Educacién Popular. Como recurso
Ar: entrenamientos, seminarios, encuentros.

comercializar el sisal, evitando procesos de

T

unicipios del estado, la produccién de sisal es la
principal de pequefias y medianas propiedades rurales,
- d ctamente, més de 800.000 personas (hombres, mujeres
. Tradicionalmente comerciantes axportadores y pequefios
} enriquecidos han controlade y explotado a los
uctores con mecanismos injustos de comercializacién.



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : MOC y APAEB impulsaron discusiones en las
comunidades sobre la explotacién de intermediarios; las mismas
llevaron a la creacién de “la batedeira comunitaria”“, en 1984.
Hasta fines del 1988 se lucha por 1la exportacion; venciendo
obstéculos diversos. En Enero 1989 se inicis la

primera experiencia, exportando 70 toneladas. Pese a
discriminaciones y otros obstéculos, en Junio 1989 se consigue
aumentar la capacidad de procesamiento ¥y volimenes de
exportacién, logrindose exportar 75% del sisal que entra en la
batedeira,

4.2. SISTEMA DE COMERCIALIZACION :E1 Equipo de Coordinacién
asume la admini{stracién.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : Contratos en délares con
importadores, amparados Juridicamente en entidades oficiales de
comercio exterior, permiten establecer un valor de compra
superior al del mercado.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS : ECON : Mayor remuneracién a los socios productores
y trabajadores (ganancias hasta 30%), con incidencia regional;
crecimiento en los volimenes de exportacién y procesamiento;
mensualmente se procesan 300 tn de sisal; consolidacién del
sistema de exportacién asegurando calidad del producto.

ORG : Ruptura de 1la dependencia politica por efecto de 1la
autonomia econdmica. Articulacién con otros movimientos populares
presentes en la regién.

5.2. DIFICULTADES $ ECON 3 Prejulcios financieros por
desconocimiento de los mecanismos del mercado externo.
Dificul tades econémico-financieras por el pequefic capital de
giro disponible; dificultades administrativo gerenciales;
competencia del gran comerciante ¥ exportador. Desventajas en el
proceso de comunicacién usado para las exportacién.

ORG: Dificultad de participacién (sélo 10X asume al proyecto como
propioc). 50% de analfabetismo obstaculiza asimilacién de
informaciones financieras.

6. PROYECCIONES

Exportar 90% de la produccidén procesada por la APAER. Producir
alteraciones en el cuadro politico de la regién a través de la
concientizacidén y articulacion de movimientos populares. Creacién
de una sistemdtica de asesoria y acompafiamiento MOC - APAEB.
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. PAIS : Colombia CODIGO : 15COASPR
NOMBRE ORGANIZACION : ASPROINCA - Asociacién de Producto-

res
Indigenas
y
Campesainos
S, RUBRO : Viveres .... Prod. Agric. .. XX
Artesanias ..., Transformacién ....
4. TIPO : Campesina ..XX Urbana .... ONG apoyo....

EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

1. DESCRIPCION : ASPROINCA es una organizacién campesina que
Jecuta programas de capacitacién. asistencia técnica y crédito.
olo hace un aflo, y a pedido de los grupos comunitarios de la
egion, inicié su programa de comercializacién y tiendas
pmunitarias veredales.

‘2.2. INICIACION ACTIVIDADES : Se conforwd a principios de 1988.

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 40 grupos de trabajo comunitario
onformados por pequefios productores indigenas y campesinos

dicados a labores agricolas y pecuarias., Grupos de mujeres,
enes, empresas comunitarias, comités de comercializacién y
As formas organizativas propias de la regién.

4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos.
5. OBJETIVOS :

ipoyar la organizacién indigena y campesina de la regién a
wés de acciones de capacitacién, asistencia técnica y crédito
mjos intereses - Capacitar a

asociados

- nar con las organizaciones indigenas y campesinas de la

tar los valores culturales de la comunidad

FTODOLOGIA : ASPROINCA apoya el establecimiento de tiendas
tarias veredales en las zonas donde la comunidad lo
re. Se constituyen entonces comités de comercializacién
.resalta 1a Iimportancia del trabajo organizado de la
ad. Los socios se afilian de manera voluntaria. Un

la asociacién se traslada a la vereda, orienta a los
| la discusién de los reglamentos, la elaboracién y
acién del diagnéstico de produccién y necesidades de
nto. Luego se realizan talleres participativos.
01 proceso de capacitacidén se abre la tienda.



3. CONTEXTO :

ASPROINCA opera en el Municipio de Riosucio en el sector norte de
la zona occidental del Departamento de Caldas, a 102 Km. de la
ciudad de Manizales. Riosucio tiene una poblacién rural dividida
en B zonas: San Lorenzo, Cafiamomo y Loma Prieta, La Montafia.
Bonafont Alto, Bonafont Bajo, Iba, El Oro y Quiebralomo.

4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Se conformé por iniciativa del cabildo indigena
de San Lorenzo que afios antes habian venido trabajando
comunitariamente en respuesta a la pobreza y falta de tierra.
Tres parcialidades indigenas realizaron 1la primera asamblea de
socios, aprobando el nombre de ASPROINCA. En esta asamblea se
discutieron los estatutos.

4.2, ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : Los socios aportan cuotas anuales
para aumentar al capital. Trabajan en conjunto para la
administracién de la tienda veredal y cuentan con el apoyo de un

asesor durante sus primeras etapas . Después de esto la tienda
marcha auténamamente
4.3. SISTEMA DE COMERCIALIZACIORN ) El programa de

comercializaciédn tiene 3 fases: establecimiento de tiendas
comunitarias veredales, centro de asbastecimiento y centro de
acopio. Cada una de estas fases se da una vesz que se consolida la
anterior.

5. EVALUACION

5.1, LOGROS :

- Se ha generado conciencia de unidad y participacion
comunitaria,

Indices de retorno superiores al 90%.

2. DIFICULTADES :

Alta tasa migratoria de los campesinos, producto de la pobre:za
la falta de tierra.

La influencia politiquera e institucional.

Bajos niveles de alfabetizacién.

Escasez de materias primas.

Ausencia de compradores permanantes.

6. PROYECCIONES :

La amplia participacién y el nivel de apropiacién de los miembros
de ASPROINCA han permitide que ella se constituya en una
alternativa a sus necesidades.

Como organizacién jéven, las perspectivas de accién de ASPROINCA
son amplias.

I 2RO
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IDENTIFICACION

d. PAIS : Colombia CODIGO : 1B8COEMCO
2. NOMBRE ORGANIZACION : EMCODES - Empresa de Cooperacién al
sarrollo

3. RUBRO : Viveres .... Prod. Agric. ..XX
Artesanias .... Transformacién ..
4. TIPO : Campesina ..XX Urbana .... ONG apoyo ...

EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

¢.1. DESCRIPCION : EMCODES es una ONG que ha venido apoyando a
jrupos organizados de comunidades ubicadas en la parte norte del
epartamento del Cauca y sur del Departamento del Valle . Surge a
ir de la Estrategia Integral de Reconstruccién de Comunidades
mpesinas que contiene cuatro componentes: econdmico. politico,
jocio-cultural y ecolégico.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : No existen datos
.3. NUMERO PARTICIPANTES : No existen datos

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No existen datos

'2.5. OBJETIVOS :

= Construir una economia de participacién popular.

scuperar espacios econémicos, sociales, politicos.

Impulsar la utilizacién combinada de saber popular y saber
entifico.

= Mejorar los ingresos de los campesinos.

= Contribuir a la recuperacién de la economia rural.

8. METODOLOGIA : Se constituye, con los campesinos organizados,

 red de grupos de produccién que busca coordinar esfuerzos,
) acciones comunitarias y promover la capacitacion de los
ductores en los aspectos que se consideren necesarios. A
dr de la red se van definiendo algunas estrategias:
peracion de la biodiversidad y de los recursos genéticos
&8, seguridad alimentaria;, produccién de pie de cria de
5 menores promisorias.

| donde opera EMCODES se caracteriza por ser una zona que
& la agriultura de subsistencia con la produccién agricola
jal de cultivo corto. El desarrollo del capitalismo ha
sado, en la zona, un proceso de creciente concentracion y,
¥o lado, la profundizacién de la migracién, la
ot de la familia campesina y su continuo




4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Surge para apoyar y asesorar a los grupos
organizados de las comunidades rurales del norte del Cauca y del
sur del Valle.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : La red de grupos de produccién
opera mediante 3 instancias:

- Comité coordinador (tesorero, secretaria, coordinador general ) .
- Asamblea General (grupos afiliados).

- Consejo Directivo (integrado por 2 representantes de cada uno
de los grupos ).

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : Los excedentes de produccién que
no son absorbidos por las comunidades de la regién son
comercializados por las centrales de abasteciamiento urbano. En
ciertos casos se ha logrado concretar con estas centrales la
utilizacién de un espacico en la bodega para el mercadeo del
producto,

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :

- 5S¢ ha logrado introducir tecnologias alternativas en las
pequefias parcelas campesinas.

-~ Se cuenta con espacios de comercializacién de productos en las
centrales de abastecimiento.

-~ Existencia de un fondo rotativo.

5.2. DIFICULTADES : No se especifican.
6. PROYECCIONES :

Las acciones de recuperacién de la biodiversidad y de los
recursos genéticos locales estédn contribuyendo a frenar la
erosion de la reserva genética. La estrategia de seguridad
alimentaria busca fomentar el intercambio de productos de una
zona de la regidén a otra. La produccién de especies menores
garantizard el abastecimiento a otras comunidades.
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. IDENTIFICACION

4. PAIS : Colombia CODIGO s 17COFORJ
2. NOMBRE ORGANIZACION : FORJAR - Corporacién para el Fomento
i Procesos Alternativos de Organizacién Social

3. RUBRO : Viveres .. XX Prod.Agric. ..XX

' Artesanias .. .. Transformacién ....

4. TIPO : Campesina ..XX Urbana .. XX ONG apoyo..XX

EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

. DESCRIPCION :

rograma urbanc, implementado en 5 barrios populares de Bogotd,

splegando actividades de produccién y servicio: “Red de
srcializacién de alimentos y productos basicos”

Frogramas agropecuarios, ejecutados en poblaciones campesinas de
byacd, con énfasis en la produccién agricola,

scuaria y artesanal. Estd recién en la fase de constitucién.

i programa urbano, que se describe en el documento de

matizacidén cuenta con 4 tiendas comunitarias, bodega, manejo

rcial, bancarioc y cinco jardines comunitarios.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : Los jardines se organizaron desde
1981. Desde 1887 FORJAR apoys en la reorientacién del programa.

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 100 hogares de bienestar; cada unoc
~alberga a 15 nifios. Mujeres y padres de familia de 5 barrios

ares.

y4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : Despacharon mercados por un valor
Buperior a los 4 mnillones de pesos, con utilidades sobre los
00.000 pesos. Los productos se han vendido en los barrios 5%
: barato que en Colsubsidio.

5. OBJETIVOS : No generar expectativas de autosuficiencia ni
r rar el papel que las organizaciones populares deben
isempefiar frente al estado. Mejorar las condiciones de
ticipacién politica y el fortalecimiento de sus formas
ganizativas. Generar reales posibilidades de mejoramiento de
- condiciones de vida de los participantes. Concentrar los
ddentes para realizar una distribucién en beneficio colectivo.

ETODOLOGIA : Para dinamizar los Jardines, FORJAR presentd
ppuesta de capacitacién que luego fue discutida por las
peras. En cada barrio se realizéd un autodiagnéstice. Al
imentar la propuesta, un grupo de asesores de FORJAR guia el
0 de las tiendas. Paulatinamente se va delegando la

n hacia el grupo. :

BXTO

| de comercializacién esti conformada por 5 Jardines
irios en varios barrios. En los Jardines particiapan
8 de bajos ingresos, con minima estabilidad laboral. Los
on deficientes en prestacién de servicios piblicos.

.
T




4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : La ONG asesora y desarrclla programas en

beneficio de sectores populares urbanos y rurales.

Los jardines surgieron de grupos de mujeres que se organizaron

para cuidar a sus hijos. Fosteriormente constituyeron

asociaciones, buscando el desarrollo integral del niflo, la mujer

:111. familia y pusieron en marcha una red de distribucidén de
mentos.

4.2. SISTEMA DE COMERCIALIZACION : Cada 15 dias el comité de
compras centraliza los pedidos de los grupos, Los productos se
adquieren en la central de abastos de Bogotéa. Durante los dias
de venta, todos los grupos participan activamente aunque los dfas
de preparacién solo hubieran participado 2 o 3 personas.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : En cada barrio se constituyen un
grupo de pobladores. Este manda un delegado al Comité de Compras,
para que se encargue de la administracién. El Comité se reune 2
veces a la semana con la participacién de 2 asesores de FORJAR.
La Asamblea General es el érganc mads representativo. Al lograr la
:spocializacién de tareas se nombra un administrador ¥y un
es0orero,

5. EVALUACION

5.1. LOGROS : ORG : Apropiacidn de la propuesta. Conformacidn de
un equipo de trabajo constante. EDUC : Realizacién de encuentros
distritales. ECON: Generacién y desarrcllo de una propuesta
econdémica. Conformacién de un ritmo de compra por parte de los
pobladores, Planificacién de la dieta alimenticia de la familia.
Financiamiento estatal. Adquisicién de locales. Regulacién de
precios. Disponibilidad de productos de buena calidad.

5,2. DIFIGULTADES : ORG : Las Jjardineras fundadoras detectan
privilegios. Las Asambleas Generales no cuentan con la
participacién de la comunidad en general. Los jardines tienen muy
poca relacién con la comunidad. Algunos integrantes se han
desilucionado porque su trabajo no es remunerado. La
especializacién de funciones ha ocasionado la pérdida de la
solidaridad y el apoyo. ECON : Problemas administrativos y
contables. EDUC : Débil proyeccién educativa y nutricional.

8. PROYECCIONES :

La experiencia ha demostrado que en el contexto urbano, la dnica
manera de generar un modelo alternativo es la comercializacién de
grandes volUimenes y la constitucién de asociaciones con amplia
cobertura. Se preveé implementar servicios comunitarios ¥
empresas asociativas; canales entre las diversas asociaciones y
conformacién de una red entre productores y consumidores

populares.
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DENTIFICACION

PAIS : Colombia CODIGO : 18COFUNP
NOMBRE ORGANIZACION : FUNPROCEF - Fundacién para la

Promocién de la Cultura y 1a Educacién Popul
COOCIC - Coop. Campssins Int-gf-? 3.? Gisgg <

. BUBRO : Viveras i Prod. Agric. . XX
Artesanias ... Transfossssisn .. ..

[, TIFO : Campesina ..XX (irbana ... . ONG apoyo..XX

EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

1. DESCRIPCION : Establecimiento de cinco tiendas comunitarias
una municipal. Servicios de ahorro y crédito: mercadeoc de
ticulos de primera necesidad. Asesoria técnica. Cultivos
sotivos vy comercializacién de cosechas. Estas actividades se
lizan con COOCIC -COOPERATIVA CAMPESINA INTEGRAL DEL CESAR -.

ROCEP ha sido el organismo que ha brindado su asistencia y

;A--racion.
102, INICIACION ACTIVIDADES : FIUNPROCEF obtuvo su personeria
uridica en 1882.

3. NUMERO PARTICIPANTES : 300 familias campesinas organizadas
en 7 parcelaciones alrededor de la lucha por la tierra.

4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : En un comienzo COOCIC llegé a
omercializar 142 toneladas de maliz. En la actualidad se espera
omercializar 250 toneladas de este cereal.

S, OBJETIVOS :
1 zar procesos sociales, como principal factor de cambio

evar el nivel econémico y social, mediante servicios de
perativismo” (ahorro y crédito, consumo, educacién, mercadeo,
jecién y vivienda).
Ulsar la produccién agricola. =1 ahorro y el crédito.
3. la calidad del consumo

jover el mercadeo y la comercializacién agricola.

sey suministros y servicios especiales.

&

HETODOLOGIA : Siendo que las prédcticas pragmaticas,
stas y contestatarias de las organizaciones populares
: poco resultado, se plantea disefiar alternativas
i8 viables contando con apoyo de la investigacidn y el




3. CONTEXTO

COOCIC estd ubicada en el Municipio de Tamalameque en el Sur del
Departamento de César. La produccién de esta zona se orienta
bésicamente al consumo: solc se comercializan los excedentes.
El principal cultive es el mafz (65% de 4&reas de cultive
Permamente) .

4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : En una primera etapa COOCIC se dedicéd a la
comercializacién del café: sin embargo, el proyecto fracasé
debido a fallas en el mane jo administrativo. Posteriormente se
impulsé un nueve proyecto con maiz, combinande produccién
asociada (680%) ¥ particular (20%). Las dificultades en la
administracién econdémica y financiersa condujeron al proyecto al
borde del fracaso. La evaluacién realizada por las bases permitié
reorientar el trabajo. Actualments “5td en ejecucidn un proyecto
Por un valor de 20 millones de pesos, financiado por una ONG.

4.2. SISTEMA COMERCIALIZACION : El pProyecto que estid en marcha
busca comprar el maiz directamente de los socios de COOCIC. La
cooperativa hard las veces de intermediaric entre los productores
¥y los centros de acopio y centrales de abasto con el propésito de
agilitar el mercadeo y conservar agquellos productos gque la
cooperativa no puede comprar en forma directa a sus socios.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : No existe informacidn
5. EVALUACION

5.1. LOGROS : La evaluacién realizada por los miembros de la
cooperativa ha permitido un aprendizaje conjunto y el desarrollo
de nuevos mecanismos de funcionamients (manejo administrativo,
control, responsabilidad compartida, ete.).

5.2. DIFICULTADES :

- Los intermediarios contindan desempefiando un papel.
preponderante .

- Infraestrucuta vial deficiente.

-~ Deshonestidad e irresponsabilidad en el mane jo de la
cooperativa, lo que determind el! fracasc de dos proyectos de
comercializacién anteriores.

6. PROYECCIONES : A partir de los correctivos introducidos,
COOCIC podré iniciar un nueve proceso, logrando incidir en la
organizacién socio-acondémica de la regién.
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JENTIFICACION

PAIS : Colombia CODIGO : 18COINTE
. NOMBRE ORGANIZACION : I.C. - Integracién Campesina

¢ RUBRO : Viveres ... Prod . Agric. ..XX
i Artesanias .... Tranformacién ..
TIPO : Campesina . .XX Urbana ..... ONG apoyo ....

BXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

IDENTIFICACION : El proyecto promovido por [.C. persigue
: ecer la comercilizacidén de la produccién campesina,
sarrollando simultidneamente acciones de capacitacién y de
ccidn de infraestructura. Uno de los componentes
ntales del proyecto es la ejecucidédn de un pPrograma
monico con la naturaleza y con la cultura campesina.

2. INICIACION ACTIVIDADES : 1983,

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 91 socios afiliados a COAGROPAL-
sooperativa Agropecuaris de Palmira. Se desconocen los datos de
ptros municipios donde actua I.C.

+ 4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No existen datos

. OBJETIVOS :
onsolidar proceso organizativo (toma de tierra).
abc y desarrollar plan productive (concepcién ambiental).
ieidn directa pequefio productor-consumidor.
oner de un centro de acopio y de abastecimiento.
Ar un programa educativo.

ETODOLOGI

Y

A : Los miembros de I.C. realizan talleres para
de los problemas de su regién. Paralelamente se
an eventos en donde se intercambian experiencias con otras
ades y, con el apoyo de un grupo de estudiantes, se
i visitas a las veredas con el objetivo de mantener
la organizacién.

N .
0

en los municipios de Palmira, Florida y Pradera
mto del Cauca) en donde el proceso de desarrollo
| del agro impulsade desde el Estado ha ocasionado la
‘de la "finca" como espacio de reproduceién campesina.
3 parceleros han quedado convertidos en jornaleros



4. LA ORGANIZACION :

4.1. HISTORIA : La I.C. es una organizacién compuesta por
asalariados agricolas pequefios y medianos productores

del campo que surge en 1983 buscande dinamizar la economia
campesina y promover acciones de desarrollo cominitario (mejoras
e incrementos en la produccién, granero cooperativo, dotacién de
servicios, etc). Como parte del desarrollo de I.C. en 1988 se
crea la Cooperativa Agropecuaria de Palmira (COAGROPAL). Hace
aproximadamente 3 afios el grupo de Estudio y Trabajo
conformado por estudiantes, -de Agronomia y Zootecnia- se vinculd
a esta experiencia.

4.2. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA : No hay informacién.
4.3. SISTEMA DE COMERCIALIZACION : No hay informacién.
5. EVALUACION

§.1. LOGROS :

- Toma de tierra abandonada por familias campesinas.

- Integracién grupo de estudio y apoyo a I.C, y COAGROPAL
- Integracién de los campesinos de la zona.

5.2. DIFICULTADES :

- Cooperativa no presta mayores beneficios porque el dinerc, que
aportan los socios es insuficiente (solo cubre gastos de
funcionamiento).

- Falta incentivos econdémicos de entidades gubernamentales,

6. PROYECCIONES :

8e espera que la consolidacién del proceso posibilite =su adopecién
en el resto de la organizacién cooperativa, as{ como en todas las
dreas de influencia de I.C. En lo que respecta a infraestructura
se estd gestionando &l funcionamiento para un granero cooperativo
Yy una casa campesina.
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| IDENTIFICACION
. PAIS : Colombia CODIGO : 20COCORD

. NOMBRE ORGANIZACION : Corporacién para o] Desarrolleo del
Valle del Cauca

. RUBRO : Viveres . ... Prod.Agric. ..XX
Artesanias ..., Transformacién .
4, TIPO : Campesina .... Urbana .... ONGapoyo ..XX
, EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION
1. IDENTIFICACION :" Mercados comunitarios de Productos del
anpo” consiste en el establecimiento de un mercado popular

£ unitario y la comercializacidén alternativa con campesinos
pobres del Municipio de Dagua, Buenaventura. (Barrio las Palmas).
sonjuntamente se desarrollan programas de capacitacién,
YO cién y actividades culturales y el apoyo y asistencia
técnica de CORDESAL.

2,2. INICIACION ACTIVIDADES : La primera experiencia de mercado
comunitario fue en 1981 (Municipio Obando),

2.3, NUMERO PARTICIPANTES : Campesinos organizados de 35 veredas.
2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No existen datos.

5. OBJETIVOS :

tinar directamente la produccién del pequefioc agricultor
hac los sectores més necesitados.
= Fortalecer la organizacién mediante trabajo conjunto de
T tores, consumidores y comunidad en general.
‘Conseguir precios justos.

8. METODOLOGIA : Participacién amplia de todos los sectores de

poblacién: reuniocnes y comisiones de trabajo (productores y
ns dores). Reunién mensual de delegados campesinos en la sede
DESAL para recibir asesoria y seguimiento.

DONTEXTO
amento del Valle del Cauca, Municipios Dagua ¥

Aventura; comunidades rurales del Norte sometidas a
ptacién de intermediarios.




4. LA ORGANIZACION

4.1, HISTORIA : En 1988 los campesinos de la zona de Dagua
solicitaron a CORDESAL una participacién mas directa en su
programacidén, ejecutando proyectos mds acordes a sus intereses.
Viendo otros ejemploa, estos sectores resuelven organizarse para
conformar un mercado comunitario.

4.2, SISTEMA DE COMERCIALIZACION: Los mercados comunitarios
recogen los productos de varios productores ¥ contratan
transporte colectivo. Rotativamente 2 representantes por semana
llevan los productos hacia los mercados. Los consumidores
organizan el mercado comunitario semanal en la zona urbana a
través de cuatro comisiones: coordinacién, precios, planillas vy
vigilancia, a la vez gque fijan precios

4.3 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA: Las comisiones de consumidores
tienen una reunidén semanal para la distribuciédn voluntaria de
tareas y evaluar =] funcionamiento organizativo.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS:

- Verdadera relacién entre productor y consumidor, juntos fijan
precios, clasifican los productos, alaboran planillas, etc.

- Todos van siendo maestros de <odos, cada uno aporta sus
experiencias=,

- Vinculacién de otras instituciones agropecuarias.

§.2. DIFICULTADES
- No se dispone de transporte propio.
6. PROYECCIONES

La paulatina integracién de la poblacién al mercade comunitario
permitird no sole su consolidacién sino el fortalecimiento de la
organizacidén comunitaria




. IDENTIFICACION

1.1. PAIS : Colombia CODIGO : Z21COERAE
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : Escuela Regional Agroecolégica

=

1.3. RUBRO : Viveres .,.. Prod.Agric. ..XX
Artesanias .... Transformacién
1.4. TIFO : Campesina ..XX Urbana .... ONG apoyo ...
2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION
2.1. DESCRIPCION : La Escuela Regional Agroecolégica es una

alternativa educativa para el uso y explotacién del suelo an la
zona norte del Departamento de Tolima. El proyecto fue impulsado
por el taller PRODESAL y opera en coordinacién con las empresas
comunitarias constituidas a raiz de la erupcién del Nevado de
Ruiz. En la actualidad ha empezado a desarrollar la creacién de
una cooperativa de comercializacién y esti impulsando la
asociacién de ampresas comunitarias, la ampliacién de la
cobertura de los programas de la sscuela, la publicacién de un
periodico y el fortaleciamiento del fondo de semillas.

2.2, INICIACION ACTIVIDADES : Aproximadamente en 1985, después de
la tragedia de Armero.

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 25 empresas comunitarias
2.4. VOLUMEN COMERCTALIZACION : No hay datos

2.5. OBJETIVOS :

- Recuperar la identidad regional .

-~ Abrir espacios de formacién y participacién de las mujeres y
los jévenes,

- Fortalecer la autogestién comunitaria.

- Desarrollar una alternativa de produccién agropecuaria.

2.8. METODOLOGIA : Se busca integrar el saber popular con el
clentifice, garantizar la promocién de acciones précticas
resultantes del proceso de capacitacién y fortalecer la
participacidn.

3. CONTEXTO :

La tragedia ocasionada por la erupcidén del volcin Nevado del Ruiz
no solo que destruyéd una poblacién, sino que constituyd la
desaparicién del municipio que unia la parte plana con la
cordillera. La regién se desarticulé politica y socialmente.

El posterior proceso de reubicacioén y reconstruccién se dié al
margen de la participacién de la poblacién afectada. La gran
cantidad de fondos que existian para este proceso desmovilizaron
a los damnificados y los incapacité para reclamar del Estado
inversiones gue gFarantizarén empleo.

Una vez que se acabaron estos fondos, la poblacién inicié un
débil proceso de organizacién, buscando conseguir el
financiamiento para los 1lamados proyectos productivos o
endeudandose para promover algun tipo de cultive.



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : El alto nivel de desempleoc y la desorganizacién
social gque provocaron la erupcién del Nevado Ruiz, conjuntamente
con la consecuente intervencién estatal y de (nnumerables
instituciones de financiamiento, contribuyeron a que los
agricultores de 1la zona norte del Departamento de Tolima,
comiencen a introducir técnicas e insumos ajenos e inapropiados a
su medio. La comercializacién de esta produccién también tenia
grandes dificultades.

Los agricultores asocisdos, apoyados por la didcesis del Libano-
Honda ¥y =l taller PRODESAL comenzaron a discutir propuestas que
permitan modificar la situacién imperante. Una de esas
alternativas fue la Escuela Regional Agroecolégica.

4.2. SISTEMA COMERCIALIZACION : No existe informacién.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : El ma&ximo 6rgano de representacidn
es el Consejo Directive de ia Escuela, compuesto por
representantes de las empresas comunitarias. Antes de asumir un
cargo directivo, los representantes deben calificarsa a través
del "auto-aprendizaje administrativo”

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :
Identificacién de los productores con el proyecto,.

5.2, DIFICULTADES :

Escaso apoyo estatal para e] fortalecimiento de sus proyectos
productivos.

- Tendencia individualista que prima en algunos de los asociados.

6. PROYECCIONES :

Las técnicas agropecuarias alternativas haran posible el
desarrollo de agreindustrias, cultivares de frutas tropicales
para la exportacidn, explotaciones de ganado y proyectos
psicolas,

Se espera contar con la Administracién Municipal para implementar
servicios de Extensidén Rural y Asistencia Técnica Agropecuria.

'




1. IDENTIFICACION

1.1. PAIS ; Colombia CODIGO : 22COPROD
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : PRODESAL
1.3. RUBRO : Viveres . . Prod.Agric. ..
Artesanias ___ Tranatoruacién L oo
1.4. TIPO ; Campesina . Urbana ... . ONG apoye . .XX
2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION
2.1. DESCRIPCION Capacitacién Yy asesoramiento en economia

solidaria. Easte Proyecto tiene 3 componentes :

- Huertas fomunitarias y especies menores

-~ Programa de capacitacidén e intercambio Pars organizaciones de
economia popular.

~ Apoyo a la iniciativa organizacional de la mujer,

2.2, INICIACION ACTIVIDADES : 1989
2.3. NUMERO PARTICIPANTES No hay datos
2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos

2.5, OBJETIVOS :

- Apoyar los Proyectos surgidos en el campo de la economia
popular y del autosostenimiento.

- Fortalecer la capacidad autogestora de los grupos de base y
facilitar el intercambioc de experiencias entre ellos.

-~ Propiciar la capacitacién y formacidén de los Erupos productivos
de economia solidaria.

- Lograr 1a reflexién conjunta sobre politicas establecidas y
lineamientos de comercializacién.

- Analizar los conceptos y politicas del desarrolle.

2.86. METODOLOGIA - Proceso de integracién e intercambio de
conocimientos y experiencias entre los grupos asociados y
PRODESAL. Durante el desarrollo del Proyecto de capacitacién, la
metodologia se bass en el intercambio de conocimientos, el

3. CONTEXTO

El proyecto se ejecuta en la zZona de Tolina-Caldas.
afectado por 1la erupcion del Nevado del Ruiz en 1988,
desastre natural Provocé la agudizacién de los problemas noclg:
econdmicos incrementando de manera alarmante el desenpleo, la
incorfomidad y descontento sobre todo en  los sectores reubicados
a raiz de la erupcién: el descenso de la tasa de productividad;
incremento de los niveles de desnutricién,ete.

El Estado no ha impulsado Propuestas; de igual manera, la accién
municipal ha sido muy limitada. De los 1300 millones

para resurgir y los 1500 millones invertidos por Omg's en
pProyectos Productivos, ne queadan mas que unas Pocas
microempresas, grupos Precooperativos y famiempresas.




4. LA ORGANIZACION

4.1, HISTORIA : El taller PRODESAL decidié 2 afios después de la
tragedia de Armero, evaluar la situacién de los pobladores
reubicados. Se contactdé con grupos locales de organizaciones
barriales, de autoconstruccién, productivas, de fondos rotativos,
etc. con quienes se realizd un proceso de raflexién conjunta que
culmind en la realizacién de un Encuentro-Taller sobre el papel
de los centros de apoyo y de los recursos externos. A partir del
Encuentro surgié la necesidad de desarrollar un programa de
capacitacién que les permitiera hacer reajustes a los proyectos
actuales y apropiarse de los contenidos y metologias.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : Cada asociacién o grupo integrado
al proyecto PRODESAL sigue manteniendo su autonomia
administrativa y organizativa.

4.3. SISTEMA DE COMERCIALIZACION : PRODESAL organiza el programa
de capacitacién. Las organizaciones de base deben crear un
comité integrado por miembros de la direccién y de la base que
coordine, planifique y evalue con los miembros de PRODESAL el
desarrollo del programa en cada localidad.

5. EVALUACION

§5§.1. LOGROS :

Fortalecimiento de las organizaciones de base.

Elaboracién de un paguete de proyectos para cada sector.
Creacién de la Escuela Regional Agroecolégica.

Mayor participacién de la mujer.

Consolidacidén de una estrategia de economia popular alternativa
entendida como una respuesta politica a la situacién socio-
econdmica de los sectores populares.

5.2. DIFICULTADES :
- Presencia de actitudes asistenciales y paternalistas.
- Inmovilidad y conformismo en la poblacién.

6. PROYECCIONES

Para modificar la situacién de los sectores populares de la
regidén, PRODESAL se propone:

- Recuperar la identidad regional en su historicidad y diversidad
cultural. ]

- Abrir espacios de participacién para los sectores comunmente
resagados (mujeres y jévenes).

- Lograr un cambico de actitud frente a lo que significa el
trabajo asociativo y la autogestidén comunitaria.

- Impulsar a través de los programas de capacitacién e
intercambioc una alternativa de produccién agropecuaria en la
Regidén que apunte hacia el ecodesarrollc y gque fortaleazca la
unidad organizativa desde abajo.




1. IDENTIFICACION

1.1. PAIS : Costa Rica CODIGO : 24CRUCAD
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : UCADEGUA - Unién Campesina de Guatuso
1.3. RUBRO : Viveres ., .. Prod.Agric. .. XX

Artesanias . .. Transformacién ..
1.4. TIPO : Campesina ..XX Urbana .... ONGapoyo . ...

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION
2.1. DESCRIPCION : Comercializacién de productos perecederos
2.2. INICIACION ACTIVIDADES : Junio 1990

2.3. NUMERO PARTICIPANTES - 15 productores del asentamiento
campesino El Valle.

2.4 _VOLUMEN COMERCIALIZACION : No existen datos,.
2.5. OBJETIVOS :

- Organizar la produccién de las familias beneficiarias con el
propésito de contar con una oferta permanente.

- Comercializar su produccién directamente an instituciones
publicas, hospitales, centros de educacién y nutricién centros de
atencidén integral, grupos de barrios urbanos de San José,

sindicatos, mercados y Centro Nacional de Abastecimiento
Agricola.

- Buscar una relacién més equitativa antre productores y
consumidoras

- Generar una relacién orgénica entre las organizaciones

2.6. METODOLOGIA : No hay informacién.

3. CONTEXTO

El grupo beneficiario se localiza en el distrito de Buena
Vista Cantén Guatuso, Provincia Alajuela.

!
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4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Entre 1982 - 1884 los campesinos de Buena Vista
Se organizaron para conseguir tierra propia. En 1985 se les
entregé pequefias parcelas de 8 hectidreas, en promedic. Se han
dedicado a la produccién de granos, frutas, tubérculos y otros.
Desde 1988 se realizaron experiencias temporales de
comercializacion (granos) contandoc con un  pequefio fondo propio.

4.2. SISTEMA COMERCIALIZACION : Se contacta con los consumidores
¥, considerandc el comportamients del mercado, se acuerdan
precios y calidades. Hasta el momento se realizan 2 viajes por
semana a los centros de consumo localizados en el Valle Central.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : No hay informacién.
5. EVALUACION

6.1. LOGROS -
Se cuenta con un fondo de capital y un camién de 2 toneladas de
propiedad de UCADEGUA. - Se apoya a

otros agricultores en el transporte de su produccién.

5.2. DIFICULTADES : -

Distancias muy grandes entre los centros de consumo y la zona de
produccidén

6. PROYECCIONES

Se espera generar un proyecto conjunto UCADEGUA - Coordinadora de
Barrios de San José de Costa Rica que sea de cardcter integral.
Una vez que el proyecto se consolide y se amplie hacia otras
comunidades, se plantea {r definiendo una plataforma comin de
reinvindicaciones ante el estado y mantener canales de
retroalimentacidén permanentes.




1. IDENTIFICACION

1.1. PAIS : Chile CODIGO : 25CHAGRA
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : Agraria Ltda.
1.3. RUBRO : Viveres .... Prod . Agric. ..XX
Artesanias .... Transformacién . ...
1.4. TIPO : Campesina .... Urbana . .. ONG apoye ..XX

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : Proyecto de Comercializacién de Productos
Campesinos de Cafiete, experiencia de reciente creacién.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES :

La institucién se creéd en 1983 En marzo de 1990 se inicié la
experiencia de comercializacién de papas e insumos.

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 560 familias.

2.4 .VOLUMEN COMERCIALIZACION : 2.800 9q. de papas (9,500 US$ en
ventas); 50X recuperacién de crédito.

2.5, OBJETIVOS : -
Implementar un sistema asociativo de comercializacién, por medio
de la concentracién de oferta de productos, para una venta
colectiva (se acepta devolucién de crédito en especies).

- Establecer canales de aprovisionamiento de insumos con
distribuidores mayoristas.

2.6, METODOLOGIA : Agraria Ltda. ha privilegiado el trabajo en
terreno mediante la utilizacién del “enfoque sistémico” que
entiende a la unidad campesina como un sistema complejo compuesto
por el grupo familiar, el predio ¥ Ssus recursos y la
investigacidén-desarrollo que asocia al conocimiento del medio con
la intervencién activa de los campesinos en el procesc de
biusqueda de alternativas.

3. CONTEXTO

Micro regién de Cafiete (provincia de Arauco), gque tiene uns alts
concentracién de indigenas Mapuches . Es la

zona mas aislada, con mayor abuso de intermediarios y
deficientes condiciones de acceso.




4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Hace 8 afios Agraria viene ejecutando proyectos en
occho regiones del pais. Entre sus objetivos se encuentran
generar metodologias para enfrentar la problemdtica tecnoldgica,
fortalecer las organizaciones campesinas, formar personal
técnico, realizar investigaciones orientadas a reconocer la
evolucién del sector agricola y contribuir en la generacidn de
programas alternativos de desarrollo rural.

4.2. SISTEMA COMERCIALIZACION =

Después de contactar con comerciantes locales, regionales,
nacionales y de visitar mercados mayoristas, se optd por un gran
comerciante-intermediaric gque lleva papas al mercado de Santiago
desde las provincias del Sar.

4.3. ESTRUCTUBA ORGANIZATIVA : No hay informacién.
5. EVALUACION

5.1. LOGROS : -
Se logrdé el objetivoc en la comercializacidén agricola, o sea
concentrar la oferta. mejorar el precio, y recuperar el crédito.

- En la compra de insumos, se obtuvo un ahorreo neto (3.200 USS).

5.2, DIFICULTADES : -
Falta de infrasstructura minima al interior de los Comités
(acopio, bodega central).

- Falta fondo rotativo de “movilizacidén de cosechas” (cubrir

costos de transporte y cancelar precioc base al campesino).
- Ausencia de organizacién campesina, que asuma todo el proceso.

8. PROYECCIONES

El desafic més seric que tiene el proyecto en el corto plazo es
consolidar una organizacién campesina que haga suya la gestidn y
la administracién de la experiencia y que promueva la solidaridad
y la justica en las acciones desplegadas.
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. IDENTIFICACION
1.1. PAIS : Chile CODIGO : 28CHSOLI
1.2, NOMBRE ORGANIZACION : Vicaria de la Solidaridad

1.3. RUBRO : Viveres ... . Prod.Agric. .. _.
Artesanias .. XX Transformacién . _.
1,4, TIPO : Campesina .... Urbana . .XX ONG apoyo . .XX
2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION
2.1. DESCRIPCION : "Talleres laborales solidarios” (Frograma de
Apoyo a los talleres de artesania de la Vicaria de

Solidaridad). Este programa se da junto con acciones de asesoris
para la produccidén de artesanias Apoyo para comercializacisn
interna y exportacién. Informacién concientizadora dea la realid t
del productor y actividades de formacién personal, social ¥
civica. Actividades de recreacién y convivencia.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1974 (a rai= del golpe militar).

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 182 talleres: ocon 2953 integrantes;
ubicados en 7 zona= de la capital y T provincias.

2.4. VOLUMEN COMERCTALIZACION : No hay datos.

2.5. OBJETIVOS :
- Comercializar artesanias de los talleres de las organizaciones
populares.

- Asesorar la produccidn de los talleres,

- Apoyar a las organizaciones populares en su bdsquedas de
respuestas.

- Dinamizar la solidaridad.

- Conformar talleres de produceién (12-15).

2.6. METODOLOGIA : Antes de iniciar el apoyo en
comercializacidén, se comprueba que el grupe es un taller
autogestionado. Entonces se compran muestras de las artesanias
que produce el taller y, si fuera nacesario ze brinda asesoris zg'
disefio, color y produccién. Se realiza, ademids un estudio d
costos y precios conjuntamente con los ancargados del taller y ss
elabora un programa de produccién a comercializarce a +través ¢

la Vicaria. Para la compra de materia prima se pueden dar
préstamos o donaciones.

3. CONTEXTO

La situaciéon politica de represion, la desmovilizacidn,
desgregacidén y desorientacién del movimiento organizativo
motivaron el surgimiento de miltiples iniciativas populares para
enfrentar la desocupacién y las necesidades aconémicss.




4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Despuéds del golpe militar de 1873, las Iglesias
Cristianas junto con la comunidad Jjudia, constituyeron la Vicaria
de la Seclidaridad con el objetive de defender los derechos
humanos. Poco después de su constitucién, la Vicaria tuvo la
necesidad de enfrentar el problema de la comercializacién de la
enorme produccidén que llegaba de las carceles y campos de
concentracidén y de los talleres populares,

Estructuracién gradual de servicic de exportacion y venta
directa; con apoyc de comercializadoras solidarias al Tercer
Mundo (USA, Canada, Europa)

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA :Los talleres son grupos de 12 a 15
personas que eligen democréticamente a sus dirigentez. Varios
talleres conforman “"Coordinadoras de Talleres”. El1 Equipo de
Trabajo es constituido por: Director ejecutivo. 1 disefiadora, 1
secretaria, 1 encargado de Bodega, 1| encargado de tienda y 2
colaboradoras an ventas.

4.3. SISTEMA DE COMERCIALIZACION : Cada taller consigue la
materia prima para la elaboracidn de las artesanias. Incorporan
gran cantidad de mano de obra y ocupan materiales de desechos.
Trabajan 3 tardes a la semana. La venta de artesanias se afectia
en los mercados solidario= (personas que comparten las miamas
inquietudes que los integrantes del taller) internos y del
exterior. También se exporta a las tiendas de apoyo al Tercer
Mundo.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :

- Disponibilidad de un salén de ventas en Santiago.

- Profundizacién de 1la solidaridad, 1la ayuda y la cooperacién
entre los integrantes de los talleres,.

5.2. DIFICULTADES

- Los mercados solidarios se agotan rapidamente
- El alto indice de desemplec ha determinadec que la integridad de
los talleres integren més miembros que los necesarios

6. PROYECCIONES

Los integrantes de los talleres provisnen de sectores
economicamente marginados Esta composicién soclial no se
modificara a pesar de la transicién democridtica que se ha dado en
Chile.
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IDENTIFICACION
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1.1. PAIS : Honduras CODIGO : Z27HOFARO
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : Panificadora El Faro
1.3. RUBRO : Viveres .... Prod.Agric. 5
Artesanias .... Transformacidén ..XX
1.4. TIPO : Campesina .... Urbana ..XX ONG apoyo ..

EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION
.1. DESCRIPCION : Produceidén y comercializaciédn de pan.

2
2
2.2, INICIACION ACTIVIDADES : 2 de febrero de 1878
2.3, NUMERO PARTICIPANTES : No hay datos.

2

.4.VOLUNMEN COMERCIALIZACION : No hay datos.

2.5, OBJETIVAOS : Desarrollo
de una respuesta organizada para enfrentar el problema de
subsistencia.

2.8. METODOLOGIA : Participacién y compromiso da todos los
integrantes de la cooperativa para llavar adelante la

panificadora.
3. CONTEXTO

Esta experiencia se generd en la ciudad de El Progreso en una
época de aguda persecucidén politica hacia el movimiento popular.

4. LA ORGANIZACION

4.1, HISTORIA : El antecedente de esta cooperativa se encuentra
en el Sindicato de Trabajadores de la Industria de 1la
Planificacién de El Progreso. SITRAINFAPRO surgié a raiz de la
huelga de los obrercs de la Panificadora Hawit., Los obreros
fueron victinmas de la represidén y persecusién de las autoridades
policiales y militares que apoyaban al propietario de la
panificadora. Tampoco pudieron encontrar trabajo en otras
panaderias, por la campafia de desprestigio que existia hacia los
integrantes del sindicato.

Para enfrentar estos problemas, los antiguos obreros de la
Panificadora Hawit, decidieron formar una cooperativa de
panificacién. A pesar de esto, las acciones de persecusién e
intimidacién contindan hasta la actualidad.

4.2. SISTEMA COMERCIALIZACION : El pan comenzd a venderse a un
precio inferior al vigente en el mercado. As{ subié el volumen de
ventas ¥y == logrd consolidar una opinién favorable hacia la

‘ampresa. Para contrarrestar la campafia de boicot, la materia

prima se adguiria a través de terceras personas.



4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : No hay informacién.
5. EVALUACION

§.1. LOGROS : -
Adquisicién de local y equipo de panificacién. -
Disponibilidad de transporte propio. -
Autofinanciamiento: se cuenta con un capital acumulado de 150.000
lps.

5.2. DIFICULTADES : -
Escaso conocimiento administrativo de los socios. -
Fuerte competencia por parte de otras panaderias aliadas a la
familia Hawit.

~ Campafia de boicot y desprestigio.

- Persecucidén y encarcelamiento de directivos.

8. PROYECCIONES

A pesar de la campafia de boicot y desprestigio y la persecucidn a
la que estidn sometidos los miembros de la panaderia, el apoyo de
la poblacién y el deseo de superacién de sus integrantes han ido
en aumento.




1. IDENTIFICACION

1.1. PAIS : México CODIGO : 2BMECNCA
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : CNC - Confederacién Nacional Campesina

1.3. RUBRO : Viveres Prod Agric. . XX
Artesanias .. . Transformacién
1.4, TIPO : Campesina . XX Orbana ... . ONGapoyo . ...

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : Proyectc de empresas comercializadoras de
productos agricolas aplicado en 4 regiones de 3 ssatados de
México.

2.2. INICIACION ACTIVIDADEE : No se especifica
2.3. NUMERO PARTICIPANTES : No hay datos.
2.4 VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos

2.5. OBJETIVOS : =
Satisfacer las necesidades bawious He les hakituntes de las zonas
rurales.

- Qenerar mercados aslternativos que pomibiliten la capitalizacién
de las unidades productivas,

- Difundir el provecto de empresas comercializadoras.

~ Promover la organizacidén para la comercializacién de los
productores y consumidores rurales.

- Realizar diagnésticos de la oferta y demanda regionales de
insumos, productos agropecuarios y bienes de consumo bAsicos.

- Disefiar proyectos regionales de empresas comercializadoras
social y econdmicamente viables.

- Establecer empresas comercializadoras con la participacién de
las organizaciones de productores y consumidores y de los
Gobiernos federales, estatales y municipales.

2.6. METODOLOGIA : El sector beneficiario del proyecto es
considerado como sujeto antes que objeto. Busca dar paso a sus
iniciativas, fortaleciendo las organizaciones campesinas hasta
que alcancen autonomia en su administracién. Para la
ejecucidén del proyecto se partié de una promocién en todos los
estados del pais.

Las técnicas utilizadas fueron los rotafolios, las eaxposiciones
orales y documentos mimeografiados.

3. CONTEXTO
La crisis econémica y social que soporta México ha afectado de

manera significativa a la poblacién campesina. Las esferas de la
produccién y &l consumo sufren el mayor impacto.



4. LA ORGANIZACION

4.1 HISTORIA : La Ssacretaria de Comercializacién y Abasto Rural
de la C.N.C. es la encargada de la ejecucidén de! proyecto. Sus
objetivos son evitar l|a intermediacion. la especulacidén ¥y
proporcionar mas y mejores canales a los productores rurales

4 2. SISTEMA COMERCIALIZACION Los consumidores se organizan en
Conaejos Comunitarios y Cooperativas de Consumo. Los productores
en Uniones de Ejidos y Cooperativas gque absorben las funciones de
acopico ¥y conforman mercados regionales Estos 2 tipos de
organizacicnes conforman empresas comercializadoras

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : La organizacién del proyecto se da
a 3 niveles:

- Nivel nacional - para coordinar ias alternativas de
comercializacidn de insumos, productos agropecuarios y bienes de
consumo bésico.

- Nivel estatal - compatibiliza la produccién y consumo de las
microregiones

- Nivel regional - compatibiliza oferta y demanda de tal forma
que incide en la programacidn de la produccién agropecuaria

5. EVALUACION

5.1. LOGROS : -
Participacidén activa y scondémica de los productores

5.2. DIFICULTADES : -
Sobrecoferta de la produccidén de papas

8. PROYECCIONES

Las empresas permitiran reactivar las economias rurales al
aumentar la oferta de productos y dinamizar el intercambio entre
varias empresas comercializadoras.

Los productores ze protegeran en las temperodas de
sobreproduccidén y podran planificar los cultivos.

Para hacer viable esta propuesta se requieren apoyos integrales
del sector publico.




1. IDENTIFICACION
.1. PAIS : México CODIGO : 20MEUARMN
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : UARM - Unién de Artesanos

—

1.3. RUBRO : Viveras ... Prod Agric.
Artesanias . XX Transformacién ..

1.4. TIPO : Campesina .. XX Urbana .. .. ONG apoyo ....
2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : Compra en comin de materiales, produccid:
comercializacién de artesanias en 14 pueblos del Estado
Michoacdn. Ejecucién de accicnes y programas de des
comunitario en: salud, alimentacidn, huertos familis
agricultura, vivienda, saneamiento ambiental.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1983
2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 235 familias

2.4, VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos

2.5. OBJETIVQS :
Organizar y capacitar a los artesanos de escasos recu
economicos para realizar las compras de materiales y
comercializacién de las artesanias en forma conjunta.

- Elevar el nivel educativo y sconémicc del artesano.

- Crear una inastancia de participacidén de los= artesanos.

- Fortalecer la organizacién social.

2.6, METODOLOGIA : Educativa, activa y de animacidn/motivacién.
La organizacién se concibe como un proceso educativo permanente .
Se promociond la idea del proyecto mediante la exposicidén de las
experiencias de las comunidades que ya se habian articulado a la
cooperativa. Se responsabilizéd a todos los miembros a desarrollar
una cadena de aprendizaje.

3. CONTEXTO

La regién donde actia 1a cooperativa tienen una tradicién
artesanal que se remonta a la época de la colonia. Casi todas las
familias del lugar hacen de la produccién de artesanias su
principal fuente de ingreso, la misma que la complementan con =l
cultivo de la tierra.

4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Surge de la necesidad conjunta de obtener mejores
ingreso=. Las artesanias se vendian a precios muy bajos y existia




una amplia red de Iintermediacién. En principio se sclicitd =]
apoyc del gobierno, Ante la negligencia de las autoridades =e
opté por la organizacidén cooperativa. La UARM, se legalizé en
1985

4 2. SISTEMA COMERCIALIZACION : Se constituye un fondo para
comprar materia prima. Las compras se hacen de manera conjunta.
El costo de produccién de las artesanias se calcula sn base al
material y tiempo de trabajo invertido., El precio des venta es
igual al costo de produccién mad=z =l costo del transporte y una
utilidad del 10X. Venta directa al consumidor en ferias, fiestas
patronales de los pueblos de la regién, o© mediante ventas
ambulantes en las ciudades. También se vende a tiendas
artesanales y s& exportan artesanias

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : Regida por los principios
cooperatives, Los socios participan en tareas organizativas,
administrativas y operativas. Son asesorados por técnicos y
promotores de ONGs. Existen animadores de base en cada comunidad
participante., S= realizan asambleas comunitarias y generales
donde asisten representantes de cada comunidad.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS

ECON : Formacidén de un fondo para compra de materia prima.
Adquisicién conjunta de materiales para produccién artesanal.
Produccién de artesanias de igual modelo y calidad. Regulacién de
precios. Creacidén de una bodega central y otras de acopioc en cada
comunidad para ] almacenamiento y venta de artesanias.
Capitalizacidén.

EDUC : Programa de capacitacién organizativa, administrativa y
técnica.

ORG : Mayor nivel de compromiso y participacién de los socios.
Integracién ean la Asociacién "Solidaridad Artesanal Mexicana” e
impulso al programa de gobiernco "Solidaridad™. Desarrollc de
acciones de avaluacién.

5.2. DIFICULTADES

ECON : Presancia de intarmadiarios gque centralizan la
distribucidén de matarias primas. Competencia con artesanias
extranjeras y fiJacidén de impuestos sobre la produccién
cooperativa. ORG
: Bisqueda de privilagios por parte de socios fundadores.

68, PROYECCIONES

Gracias a la rentabllidad alcanzada, =& estd en posibilidades de
ampliar el &ambito de accién de la cooperativa. Se han iniciado
programas de ahorro y crédito, consumo y elaboracién de material
aeducativo. Se considera
necesarico impulsar la creacién de instanclas nacionales y
latinoamericanas para el intercambioco de esxperiencias y el apoyo
en la resolucién de problemas
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1. IDENTIFICACION

1.1. PAIS : Nicaragua CODIGO : 30NIECOD
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : ECODEPA - Empresa Cooperativa de
Productores Agropecuarios
1.3, RUBRO : Viveares .. _. Prod _Agric. ..XX
Artesanias ... Transformacién ...
1.4. TIPO : Campesina . XX UOrbana . ... ONG apoyo ....

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1, DESCRIPCION ' ECODEPA e= una Cooperativa Multisectorial de
tercer grado y de responsabilidad limitada, impulsada por la
Unién Nacional de Agriculteres y Ganaderos (!INAG). Tiene a su
cargo:

- Tiendas campesinas (multisectoriales de primer grado).

- Acopio y comercializacién de productos agropecuarios.

- Plantas de secado (8).

- Desarrollo reciente del sector de transformacién: mini-
lecherias, mezcladora de alimentos balanceados, molinos.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES :@ UNAG, se cred an 1981 y ECODEPA en
1985,

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : UNAG : 3 846 organizaciones afiliadas
con 124.212 miembros

ECODEPA: 73.000 socios afiliados de los cuales 12.500 mujeres y
60.500 hombres.

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : La venta promedio mensual de una
Tienda Comunal es de aproximadamente 5,000 USS.

Entre las 169 tiendas comunales venden més de 10 millones US$ al
ano.

2.5. OBJETIVOS :

-~ Prestacién de servicios y fortalecimiento de la solidaridad
entre la comunidad y la cooperativa.

- Explotar la tierra con miras al consumo nacional o 1la
exportacidn.

-~ Transformar los productos agropecuarios de los asociados. -
Abastecer a los productores.

-~ Acopiar los productos agropecuarios y comercializarlos. -
Administrar empresas de servicios. 2.6,
METODOLOGIA : Asociacidén solidaria con participacién activa y
control democriatico. Proceso interno de autodiagnéstico.

3. CONTEXTO

Durante la época del "Proyecto revolucionario” (1979-1988), el
campesinado sufrié los efectos de la guerra de liberacién
producto luego del bloqueo econdmico y la guerra de agresién
financiada por USA (1983-1990), En 1990, al suprimirse ol
blogqueo y la guerra, se establecié un plan de ajuste econémico
que tuvo efectos negativos en el campesinado y agudizé la
concentracién econémica de los antiguos y nuevos propietarios.




4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA

ECODEPA nacid en 1985, como fruto del trabajo organizativo de la
UNAG, buscando dar respuesta a una de las problematicas maAs
sentidas: el abastecimiento.

Se inicié como Proyecto de emergencia en las regiones mis
afectadas por la guerra, recibiendo =1 apoyo econémico europeo.

La propuesta por desarrollar el sector de transformacién agricola
madura postariormente.

4.2. SISTEMA COMERCIALIZACION : Empresa nacional y 15 empresas
departamentales dirigen un total de 196 tiendas campesinas.
Existe una Comisidén de Abastecimiento Nacional (miembros electos
democriéticamente an Asamhlea), Comisiones Departamentales ¥y
Comisiones de Abastecimiento an cada tienda campesina.

4. 3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA @ Principio de equidad mediante la
distribucién de los excedentes en proporcién a las operaciones
realizadas con la cooperativa.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS : ECON: Las tiendas campesinas han sido solucién a la
escases ¥ reguladoras de precioz. Se ha respondido a necesidades
sentidas por el campesinado. Experiencia acumulada en su gestién
y autodefensa econdmica.

ORG: Aceptacién en las bases de las estructuras locales de la
organizacién proceso democratice permanente; campesinado
ot::nizado. duefio del proyecto, direccicna, ejecuta decisiones y
acciones.

5.2. DIFICULTADES :

ECON : Hiperinflacién, lo que no permite rentabilidad con
fluctuaciones de precios. Crisis econdmica condiciona demanda
campesina de sobrevivencia. Ausencia de Ainfraestructura de
acopio. Falta fondos, recelo por riesgos financieros en las
filiales y tienda. Falta de equipo de control de calidad,
almacenaje, trillado, secado.

ORG: Propuesta utépica de la organizacidén nacional (suponer gque
la tienda se constituye en movilizador del campesinado).

6. PROYECCIONES

La Gnica manera de asegurar mayor valor agregado en el campo es
incursionar en el sector secundario (transformacién). La
experiencia ha demostrado que es necesario consolidar la
autogestién y la participacién del pequefic campesino, asi como
fomentar el cambico hacia "“metodologiaz y estructuras mas
profesionales y flexibles”, “"ser més competitivos para no morir”.
En 1991 se pondrd en marcha un plan integral de capacitacidn y
seguimiento.
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1. IDENTIFICACION

1.1, PAIS : Panamé CODIGO : 31PAPROD
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : PRODESO - Programa de Promocién y
Desarrollc Social
1.3. RUBRO : Viveres ! Prod Agric XX
Artesanias ... Transformacidn
1.4. TIPO : Campesina ..XX Urbana . ONG apoyo .. XX

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : Organizacién que apoya y. en otros casos,
participa directamente en la comercializacién a través del
“Programa Integral de Comercializacién”. Ademés de incidir en la
organizacion de la produccién agricola, =] programa ha impulsado
actividadades de procesamiento. La capacitacién juega un papel
fundamental, ¥y se dirige a dirigentes y bases comunitarias.

0

2. INICIACION ACTIVIDADES 18980
2.3. NUMERO PARTICIPANTES : No hay datos

2.4 VOLUMEN COMERCIALIZACION : Anualmente se comercializa un
promedio de T7.500 gq de productos agricolas., 200 qq de granos y
entre 150 y 200 gqq de hortalizas, un promedioc de 12300 libras de
poello y 2500 libras de puerco.

2.5. OBJETIVOS : -
Canalizar actividades de suministro. comercializacidn,
transformacidén.

- Establecer un sistema de produccién agropecuaria y mercadeo con
sus afiliados.

- Asesorar las actividades de produccién, comercializacién y
transformacién de afiliados.

2.6. METODOLOGIA : La experiencia se inicié con el encuentro de
gerentes de cada uno de las cooperativas donde se analizaban los
problemas de comercializacién ¥y financiamiento. Después de
lograda la coordinacién entre gerentes, se iniciaban reuniones
con los miembros de los consejos de administracién.

3. CONTEXTO

El proyecto se desarrclla en Veraguas, provincia agricola del
interior, Las organizaciones campesinas no contaban con una
instancia que promueva y canalice la actividad aislada de las
cooperativas existentes,




4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : PRODESO. organizacién que labora y asesora an el
Area de comercializacidén esta impulsando a partir de 1890, la
estructuracién de una instancia de comercializacién y mercadeo a
nivel provincial ¥ nacional: (FECOVE) Federacién de Cooperativas
de Veraguas.

4.2. SISTEMA COMERCIALIZACION :

A inicic de cada afio. los Comités Especiales acuerdan el volumen
de los productos a comercializarse. Las Cooperativas, por su
cuenta, se abastecen de articulos de primera necesidad y se
dedican a la compra y venta de productos secos.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

Existe un Departamento de Comercializacidén integrado por 3
miembros de PRODESO y los presidentes de las cooperativas a nivel
de Area. En cada Area geografica se cuenta con Comités
Especiales de Coordinacion.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :

ECON : Potencialidad de FECOVE para ingresar en el mercado y
dirigir coordinacién que favorezca a sector cooperative ¥y
organizaciones campesinas. Capacidad potencial de centralizar la
produccién a gran escala.

ORG : Creacidn de una instancia de coordinacién entre
organizaciones y bases organizadas.

5.2, DIFICULTADES :

ECON : En la destinacién de insumos (depésitos). En los tramites
de compra-venta y en pago (efectivo) a productores.

ORG : Funcionamiento irregular del Comité Especial.

8. PROYECCIONES
- Para 189] se espera cocordinar el abastecimiento y mercadec de

la produccién para que FECOVE lo agilice y centralice en la
provincia.

- A mediano plazo se busca integrar 15 cooperativas campesinas de
la provincia, lograr personeria Jjuridica y. a largo plazo,
establecer sistemas de producciodn, financiamiento,
comercializacién, caja comin y educacién campesina.

-
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IDENTIFICACION
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1.1. PAIS : Paraguay CODIGO : 32PRCODA
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : CODAA Coordinadora de Agricultores
Asociados
1.3. RUBRO : Viveres .... Prod. Agric. . .XX
Artesanias .... Transformacién ....
1.4. TIPO : Campesina ..XX Urbana .... ONG apoyo ..

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : A nivel experimental se eastd iniciando 1a
comercializacién de soya. algoddén y poroto blanco.

Las micro = Aindustrias existentes (forrajera, aserradero,
almidonera) son también reciantes.

La experiencia mAs exitosa de CODAA ha sido los 8 almacenes de
consumo para el abastecimientoc de productos de primera
necesidad, no producidos por los campesinos.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : CODAA s=e constituye en 1984 pero su
origen se encuentra en la lucha por la tierra que se inicié a
finales de los afios T0.

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 400 familias dispersas en 40
comunidades, mas 300 familias sin tierras.

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos.

2.5. OBJETIVOS : -
Gestionar la legalizacién de las ocupaciones espontineas de
tierras.

- Dar cabida a 1la solucién de problemas relacionados con la
sconomia campesina: venta de productos agricolas a mejor
precioc y compra de productos de primera necesidad a menor precio.

2.6. METODOLOGIA : El1 método participativo, consiste en que
partiendo de realidades locales y conocimientos propios, se trata
de rescatar expariencias individuales como colectivas y
complementarlas o confrontarlas con aportes técnicos,

3. CONTEXTO

Paraguay es un pai=, que durante muchos afocs sufrié una dictadura
militar, con un alto indice de concentracién de tierra y una
poblacién rural (568X), mayoritariamente campesina. El Area de
influencia del proyecto se caracteriza por la presencia de
comunidades dispersas (colonias agricolas) ubicadas en el
Departamento Caaguazd Esta a5 una zona de expansién agricola,
densamente poblada y que genera una importante contribucién a la
produccién agropecuaria y forestal.



4. LA ORGANIZACION

4.1, HISTORIA

CODAA se constituye en 1884 luego de un lento proceso de
tramitacion agraria para legalizar las tierras ocupadas desds
1970. Superada la etapa conflictiva de acceso a la tierra. en
1987 se promulgan los primeros estatutos v se comienza a contar
con el apoyo de ONGs. En 1888 se inicia 1la capacitacién de
mujeres y jovenes y la comercializacién conjunta.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : Tres niveles: Comunitario (grupos
de base), zonal que coordina grupos de base y regional
(representantes de zonales, constituidos en Comis=ién Directiva
por mandato de la Asamblea General de Socios).

4.3, SISTEMA DE COMERCIALIZACION : La Comi=ién Directiva gestiona
ante instituciones el apoyo para la compra de insumos y venta de
productos; garantias de compra de grano, semillas y crédito.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS : ECON : Los almacenes de consumo son un ejemplo de
emprendimiento cuyo éxito se mide en la rantabilidad y el
fortalecimiento de la accién colectiva, Se garantiza la obtencién
de productos (mejor precic y peso Justo). : ORG:
Almacenes fomentan el <trabajo conjunte (8 a 12 familias), a
traveés de 1a “chacra comin”, Administracién rotativa y
participacién de las mujeres, Conciencia colectiva para vencer
las dificultades y tener éxito.

5.2. DIFICULTADES :

ECON :

- Precios bajos para productos campesinos.

- Transporte: carencia y costos altos.

Vias de comunicacién inexistentes.

- Falta locales (galpones) para guardar produccién.

- Escasez de recursos escondémicos, humanos.

Capacidad de negociacién alin débil. -
Falta de créditos.

ORG : Ausencia de planeacién.

8. PROYECCIONES

Se proyecta crear microindustrias de miel de cafia y ladrilleria y
se programa poner en funcionamisnto 2 almacenes de consumo O més
de los existentes. Sin embargo, la consecucién de mejores
condiciones supone reclamar ante el Estado la construccién de
infraestructura, de apoyo técnico ¥ crédito.
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1. IDENTIFICACION

1.1. PAIS : Perd CODIGO : 33PEALTE
1.2. NOMBRE ORGANIZACION :Alternativa-Centro de Investigacién
Social y Educacién Popular

1.3, RUBRO : Viveres ... . Prod. Agric. . . XX
Artesanias .... Transformacién
1.4. TIPO : Campesina .... Urbana .... ONG apoyo . .XX
2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION
2.1. DESCRIPCION : Proyecto integral de financiamiento,

capacitacién, organizaciédn y comercializacién con asociaciones de
microproductores y vendedores ambulantes en el Distrito de San
Martin de Porres.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1984

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 5.000 microproductores y 10.000
vendedores ambulantes

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos

2.5. OBJETIVOS :

- Desarrollar acciones de promocién para contrarrestar los
efectos de la crisis.

- Promover experiencias que posibiliten soluciones definitivas en
el largo plaszo.

- Impulsar la autogestién de los beneficiarios del proyecto.

- Capacitar a los integrantes del proyecto en el uso racional de
los recursos.

- Auspiciar la conformacién de gremios: es decir, organizaciones
con productores de una misma rama de produccién.

2.6, METODOLOGIA : Previo al trabajo con una asociacién, se
realizan cursos de capacitacién o seminarios en donde se acentia
la importancia de la comercializacién, el papel de 1la
organizacién y las relaciones con los otros agentes de la
aconomia.

Alternativa tiene un papel asesor-facilitar durante el desarrollo
de la experiencia. A medida que los beneficiarios se van
apropiando del funcionamiento de sus experiencia, la relacién
inicial de dependencia se va transformando en un procesc de
autogestién.

3. CONTEXTO :

La economia peruana soporta una seria corisis. Esta se traduce en
el agravamiento del proceso inflacionario (mad=s del 2700% an 1988
) ¥ una profunda recesién que afecta a toda la actividad
productiva y comercial, especialmente a aquella de pequefia
escala.



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : El Departamentc de Promocién del Empleo de
ALTERNATIVA ha implementado diversos proyectos para la promocién
social y econémica de los sectoress populares en los Distritos de
San Martin de Porres y los Olivos. situados en el Cono Norte de
Lima Metropolitana. Las principales ireas de atencién han sido
la salud, alimentacién., vivienda y trabajo.

4.2. SISTEMA COMERCIALIZACION : Los articulos elaborados por los
microproductores se comercializan en ferias locales,

Los vendedores ambulantes realizan compras al por mayor en el
Valle de Chillén (frijol, tomate, papas y camote) y luego venden
estos productos directamente al consumidor,

fa:ailz adquisicién de las compras, ALTERNATIVA presta el capital
nicial.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : Cada asociacién que estd dentro
del proyecto se rige por sus propias normas y procedimientos
administrativos.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :

- Las asociaciones de productores y vendedores cuentan con un
fondo de garantia

- En el caso de las faderaciones de vendedores ambulantes se ha
logrado superar la etapa netamente reinvindicatoria, pasando a
constituirse en organizaciones de servicios.

- Las diversas asociaciones han participado directamente en la
gestidén y administracion del proyecto.

- La capacitacién ha sido un procesc permanente

5.2. DIFICULTADES :

-~ No se cuenta con mercados garantizados

- El costo del transporte es bastante elevado

Alto indice inflacionario ¥ politica econémica implementada
desde el gobierno

- Falta de capital de trabajo hace que las asoclaciones sean muy
dependientas del crédito

6. PROYECCIONES :

Se han iniciade convenics con instituciones estatales para
conceder créditos a los microproductores ¥y vendedores ambulantes.
Sin embargo, en el corte plazo es dificil concretar nuevas
iniciativas debido al incesante proceso inflacionario y la aguda
recesién de la economia peruana.




hondi - B | 6"'75'5-

1. IDENTIFICACION

1.1. PAIS : Perd CODIGO . 34PEAIP
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : AIP -Artesania Internacional del Perd
1.3. RUBRO : Viveres .... Prod.Agric. ....

Artesanias . . XX Tranaformacién ...
1.4. TIPO : Campesina ..XX Urbana .. XX ONG apoyo....

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2 1. DESCRIPCION : La AIF esté constituida por grupos ¥
asociaciones de artesanos de comunidades campesinas, nativas y de
pueblos jévenes. Persiguen la comercializacién de sus productos y
el apoyo organizative. La {implementacién de proyectos de
desarrollo integral, autofinanciados con excedentes de
exportaciones, constituye otra de sus actividades.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1983

2. 3. NUMERO PARTICIPANTES : 8 organizaciones, 2 en proceso de
admisién, con un total de 600 socios (artesancs pobres)

2 4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : En
1989 se exportaron 108.571 USS y en 1990, 132,261 USS,.

2.5. OBJETIVOS : -
Elevar el nivel de vida de los artesanos ¥ las comunidades. -
Rescatar, revalorizar vy preservar la cultura y valores
comunitarios andinos.

- Promover el desarrollo integral de las comunidades vinculadas a
las Asociaciones socias.

- Fortalecer la educacidém como un medio para ampliar la
conciencia sobre la realidad.

- Exportar directamente las artesanias.

2. 6. METODOLOGIA : La democracia en la gestién y la transparencia
en la administracién contable de los grupos ¥y asociaciones que
integran AIP son elementos gque fortalecen los procesos de
capacitacién, autofinanciamiento ¥y organizacién.

3. CONTEXTO :

La erisis de la sociedad peruana ha determinado la inestabilidad
laboral para més de 70% de trabajadores. Siete millones de
peruanos viven en situacidén de pobreza critica, Durante este
periodo ha habido un descenso considerable de la actividad de las
organizaciones populares. A esto se suma la ausencia de politicas
estatales que favorezcan las actividades de artesanos ¥
trabajadores informales.

4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : La AIFP surge en 1983 aglutinando a tres
organisaciones. Serpaj, ONG peruana, apoyd an la organizacién y



bisqueda de mercados internacionales. Durante 1985/87 se disd el
crecimiento organizativo y la consolidacién de AIP. A partir de
1988 se inicia una campafia de ordenamiento internc. Esta busca
implementar fondos econdémicos mediante los excedentes de la
exportacién y los CERTEX (reintegros dados por el Gobierno).

Ya en 1089 se establece un nuevo canal de comercializacién
(empresa comercio alternativo) y se inicis la construccién de un
local propio.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA :

- Asamblea General: Con 2 delegados por cada organizacién (do= o
més al afio).

- Consejo Directivo : compuesto por 8§ miembros ejecuta planes de
trabajo.

- Personal de apoyo: 2 empleados remunerados y permanentes -
Organizaciones de base.

4.3. SISTEMA COMERCIALIZACION : Las exportaciones se efectian a
partir de érdenes de compra que llegan del exterior. Estos son
distribuidos equitativamente entre las bases. Cada base produce
artesanfias, adquieren sus materias y transportan sus productos de
manera independiente. Cuentan ademds con un riguroso control de
calidad. Los productos para exportacién se concentran en el local
de AIP (Lima). Los Pagos se demoran de 15 dias a 4 meses
Descontados equitativamente los gastos administrativos y de
personal, se reparte sl saldo entre las bases.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :

ECON: Cada una de las bases tiene sistemas Propios de produccién,
acopio, control, transporte de los productos y local propioc. Se
ha conseguido mejores precios (20X a 60% mas del intermediario).
Las bases han logrado exportar directamente ean forms mancomunada
(AIP : Haciendo =l papel de agencia). Han podido acumular fondos
propios y han alcanzado el autofinanciamiento.

ORG: Consolidar organizaciones de auténtica representatividad con
vida propia. Rescatar la identidad andina.

EDUC: Auto capacitacién a través de una gestidn rotativa.

5.2. DIFICULTADES : ECON : Falta de financiamiento para la
comercializacién. Producto de la crisis se ha registrado una
descapitalizacién temporal de los fondos.

ORG: La dispersién de los= grupos dificulta realizar tareas
Organizativas. Necesidad de descentralizar las Asambleas
Generales (por alto costo movilizacién delegados).

EDUC: Analfabetismo y bajo nivel de conocimientos sobre
administracién y comercializacién,

6. PROYECCIONES :

A partir del Plan general se plantea la creacién de fuentes de

trabajo y el estudio e implementacién de pequefias agro
industrias.
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Ly IDENTIFICACION

1.1. PAIS : Pert CODIGO : 35PECANA
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : FFRR CANAS - Fondo Rotativo de las
Organizacionea Campesinas de Canas
1.3. RUBRO : Viveres .... Prod. Agric.
Artesanias . ... Transformacidn
1 4. TIPO : Campesina .. XX Urbana .. .. ONG apoyo . ...

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : Sistema de crédito para la realizacién de
actividades productivas. El crédito puede ser cancelado en
efectivo o en especies a una tasa de interés minima.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1983
2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 12 comunidades campesinas

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos

2.5. QOBJETIVOS : ORG
Concientizar a lo= comuneros sobre el problema de la
comarcializacidn, raeforzar 1a organizacidn comunal -
intercomunal .
ECON : Apoyar el procesc productivo de los campesinos,
Desarrollar una nueva modalidad de crédito. Crear almacenes
agricolas. Impulsar la transformacién de los productos
agropecuarios. Canalizar los excedentes mediante cajas de ahorro.
EDUC : Capacitar al campesino en técnicas productivas.

2.8, METODOLOGIA : PRODERM, ONG gque apoyéd la conformacién del
Fondo, promovié la realizacidén de wvarias reuniones donde los
técnicos difundian y discutian su creacién con la comunidad.

A partir de estas reuniones se nombrd a una organizacién como
representante de todas las comunidades socias. La capacitacién
fue, durante todo este proceso, un aspecto permanente.

3. CONTEXTO :

Canas es una provincia alta del Cusco. Ubicada a 3.900 m.s.n.m.,
su paisaje predominante es el pajonal., La actividad productiva
maés preponderante es la cria de ganado que ha contribuide a la
aguda erosién de la tierra. El cultivo de papa se destina al
autoconsumo mientras que la cebada y la avena también sirven para
la alimentacién del ganado. La poblacién del lugar se distribuye
en 56 comunidades campesinas que afrontan serias dificultades
econémicas, buscando complementar su precarioc presupuesto a
través de migraciones temporales,

Siendo que la economia del lugar no es de subsistencia, la
articulacién con el mercado es una condicién de su existencia.



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : La primera expariencia del fondo surgié en 1979

Sin embargo, la actitud de la ONG que apoyéd durante esta fase,
determiné su fracaso.

Conjuntamente con el PRODEM se evaluéd y discutis la experiencia y
se inicié la conformacién de un nuevo Fondo Rotative.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : La Asamblea General es al érgano
supremo del Fondo. Sus decisiones son inapelables y tienen el
caracter de obligatorias. Esta constituida por 3 representantes

de cada comunidad socis La Asamblea designa a 1la Junta
Directiva.
Esta dltima, es el érgano ejecutivo. Estd compuesta por el

presidenta, vicepresidente, secretario, tesoreroc y fiscal.
Los comuneros también colaboran en la venta de insumos.

4.3 SISTEMA COMERCIALIZACION : No hay informacién.
$. EVALUACION

5.1. LOGROS :

ECON: Aunque el interés de los préstamos es minimo, que permite
una recuperacidén significativa del capital . Los precios de la
tienda del fondo son precios oficiales y supervisados.

ORG: Se ha logrado la autonomia con respecto a los ONGs. Los
socios participan activamente y deciden sobre la marcha de su
organizacidén.

5.2. DIFICULTADES :

ECON : A nivel de 1la comercializacién, 1la daébil capacidad de
negociacién obedece a la oferta dispersa y a la accidén
desordenada. La crisis econdémica del Perd y 1la inflacién han
difioultado el funcionamiento crediticio del Fondo.

OBRG : La ONG que apoyé la constitucién del Fondo desarrollé
actitudes paternalistas Yy asistencialistas.

8. PROYECCIONES :

Frente a la crisis, es necesario buscar scluciones creativas y
adecuadas a las condiciones que estd viviendo el pais.

Entre las actividades Que se han planteado, tendientes a cumplir
con los objetivos propuestos. se encuentran: asistencia técnica y
capacitacién, alquiler de 2quipos veterinarios, realisacién de
Pequefios proyectos Productivos, establecimiento de un Centro
Contable Multicomunal que capacite y asesore a las comunidades.
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IDENTIFICACION

-

1.1. PAIS : Perd CODIGO : 38PECEPE
1.2. NOMBRE ORGANIZACIOR : CEPESER - Central Peruana de
Servicioa
1 3§ RUBRO : Viveres . XX Prod. Agric. = XX
Artesanias ..., Transformacidn,
1.4. TIPO : Campesina . .. Orbana . ONG apoyo ..XX

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION
2.1. DESCRIPCION : En materia de comercializacién, CEPESER ha

intentadc orientar la implementacién de Tambos Campesinos y
Comunales y apoyar a los Municipios en las tareas de
comercializacién de alimentos, a través de la puesta an marcha de

almacenes reguladores

2 2. INICIACION ACTIVIDADES : La constitucién de los tambos ae
inicia desde 1983 y la de los almacenes en 1884,

2.3, NUMERO PARTICIPANTES : Familias beneficiadas: méximo 8. 035 ¢
minimo 2.800

2.4. VYOLUMEN COMERCIALIZACION : Depende de la época. En las
zonas rurales se vende més durante las lluvias y en la Costa
cuando hay ajustes econdémicos. En 18989, 5 tambos comercializaron

mas de 492.5 toneladas

2.5. OBJETIVOS :

- ECON : Venta de productos a precio y pesc justos; regulacidén de
precios, pesos ¥y medidas de otras tiendas; acopic ¥y

comercializacidén de parte del excedeante de la produccién

campesina y capitalizacién para la autogestioén.

- ORG : Consolidar la organizacién popular. incentivar el
intercambico de experiencias y respetar conocimientos vy

costumbres de cada organizacidn.

- EDUC : Capacitacién a dirigentes y bases en técnicas de manejo
empresarial, problemas de desarrollo, ecolégicos, de produccién,
etc.

2.6. METODOLOGIA : Se organizan reuniones de evaluacién,
planificacidén e intercambio de experiencias con todos los
integrantes. La participacidén ca da en decisiones

organizacionales y operativas. Durante la constitucién de tambos,
CEPESER apoyd estrechamente a las organizaciones, luego se did la
transferencia de recursos en la perspectiva de manejo
autogestionario.

3. CONTEXTO

Los tambos y almacenes funcionan en la Regién Grau. Estédn en
manos de organizaciones compuestas por familias pobres que poseen
pequefias parcelas distribuidas desde la costa hasta los 3.100
m.s.n.m. La produccién de las parcelas se destina baAsicamente
para el autoconsumo. Esta actividad se complementa con la cria

de ganado menor.



4. LA ORGANIZACION
4.1. HISTORIA : Fundada en 19889 como respuesta a las exigencias

del Departamento de Piura. Desde 1982 impulsa proyectos de
desarrollo con las comunidades campesinas del sector. En 1988-89
inicia trabajos en apoyc a gobiernos locales Sus objetivos son
apoyar la promocién y capacitacidén popular, promover la

organizacidén, impulsar proyectos de desarrollo y sistematizar las
experiencias validas de la regién.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : Los tambos comunales estan en
manos de comités, asocliaciones, cooperativas y comunidades
campesinas. Las instancias organizativas son: Asamblea General

y Junta o Comité Directivo, Algunos tambos cuentan con Comités
especializados.

Los alwmacenes reguladores dependen de los Municipios, son
dirigidos por un Directorio conformado por representantes
municipales y de las organizaciones.

4.3 SISTEMA DE COMERCIALIZACION: Los tambos adquieren los
productos alimenticios de los pequefios productores de la
localidad, se abastecen de casas mayoristas y/o de comerciantes
transportistas. También se opera bajo la modalidad de
intercambio valorizado de productos. La periodicidad de las
compras depende de cada tambo.

5. EVALUACION

5§.1. LOGROS :

ECON : Constitucién y funcionamiento de 9 tambos y 2 almacenes,
establecimiento de un fondo para capital de trabajo y gastos
administrativos, aumento de la capacidad de negociacién.

EDOC Capacitacidn en aspactos de comercializacién,
concientizacidén de la poblacién sobre su situacién vy
ravalorizacién del saber popular y sus costumbres.

ORG : Implementacién de acciones de desarrollo =social y
organizacién en torno a la defensa de los recursos naturales.

5.2. DIFICULTADES :

RECON : significativa descapitalizacién y dependencia del
transporte alquilado.

ORG : Incumplimiento de los compromisos por parte de algunos de
los integrantes de los tambos.

6. PROYECCIONES

La aguda inflacién y las politicas de ajuste obligan a realizar
nuevos aportes econémicos para la mayoria de tambos con el
propésito de incrementar la cantidad de productos que se
mantienen ean almacén.

El alto nivel organizativo y de gestién hacen que los tambos y
almacenes se constituyan en una alternativa viable frente al
deterioro de la economia popular, procurando reducir la
intervencién de los intermediarios.




1. IDENTIFICACION

1.1. PAIS : Perd CODIGO : 37TPEDESC
1.2. NOMBRE ORGANIZACION ;  DESCO - Centro de Estudios ¥
Promocién del Desarrcllo
1.3. RUBRO : Viveres .. XX Prod. Agric. -
Artesanias .... Transformacién ..
1.4. TIPO : Campesina .... Urbana .... ONG apoyo ..XX

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : Comarcializacién de productos agricolas del
Valle de Turin por parte de los consumidores organizados en los
comedores populares del distrito de Villa Marfia del Triunfo (en
el arca Metropolitana de Lima).

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : Finales 1988
2.3, NUMERO PARTICIPANTES : No hay datos

2.4, VOLUMEN COMERCIALIZACION : Se efectian 3 compras para los
comedores en el Valle de Turin. En las 2 primeras se adquieren
10 productos, en la dltima 4.

2.5. OBJETIVOS :

- Atender el problema alimentario de la poblacidén en extrema
pobreza, organizada en comedores populares.

- Abastecerse de la produccidén de las pequefias parcelas agricolas
de los campesinos del Valle de Turin.

- Facilitar a los productores agricolas viveres de dificil acceso
para ellos.

2.6. METODOLOGIA - Se eligié un grupo de dirigentes de los
comedores populares para gque conformen el Comité de Gestidn. Se
realizaron conversaciones con los socios de la Cooperativa
Agraria de Usuarios - CASICA.

3. CONTEXTO

La experiencia se desarrolld en la zona de Tablada de Lurin al
sur de Lima donde viven sectores marginales urbanos con serias
dificultades econdmicas y sociales. Se contd con la participacién
de los pequefios productores agricolas de los valles del sur de
Lima.



4 LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Surge comoc respuesta al grado de desnutricién de
los sectores urbano-marginales causada por la agudizacién de la
crisis econdmica peruana. DESCO asesoré el proyecto como parte
de su Programa Urbano.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : El comité de gestién fue el

encargado de contactar con las chacras, comprar los productos y
distribuirlos en los comedores de Tablado.

4.3 SISTEMA DE COMERCIALIZACION: El comité de gestidén acordéd
mediante visitas a los agricultores parceleros, las cantidades y
precios de venta. Dado el reducido volumen de comercializacién,
los productos se adgquirian a precio de minorista. Desde entonces
se tomd la decisidén de ir al mercado mayorista.

5. EVALUACION
5.1. LOGROS : No se registraron.

5.2. DIFICULTADES : El proyecto fracasé por las siguientes
razones:

- Los productores entregan su cosecha integra a algin acopiador.
- La adquisicién de productos en las chacras se lo hace a precios
de minorista.

- El trabajo de concertacién previo a la compra es muy
complicado.

- La demanda de los comedores populares es muy diversa y
limitada.

8. PROYECCIONES

El proyecto resultd inviable en los términos que se planted
inicialmente. Una alternativa distinta como la que sugiere DESCO
podria generar resultados significativos: los consumidores
debarian convertirse en comerciantes de modo que se trasladen los

margenes de beneficio medio que estos obtienen hacia el
consumidor.
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1. IDENTIFICACION

1.1. PAIS : Perd CODIGO : 3BPEFADA
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : FADA - Federacién Agraria
Departamental
1.3, RUBRO : Viveres .... Prod Agric. .. XX
Artesanias .... Transformacién ....
1.4, TIPO : Campesina . XX Urbana .. .. ONG apoyo .

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : FADA comercializa la fibra de alpaca de 3
comunidades campesinas y algunos productores individuales del
distrito de Arequipa.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1972
2.3. NUMERO PARTICIPANTES : No hay datos

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : En
1888 se comercializaron 1.236 qq. de un total de 1.300 qq
adquiridos. El desperdicio fue, por tanto, del 5%. El volumen de
fibra se distribuyé entre el 80X de blanco y el 20X de color.

2.5. OBJETIVOS :

BCON : Orientar las acciones de comercializacién hacia 1la
industrializacién del producto. Regular el precio de la fibra.
ORG : Desarrollar acciones de integracién de las organizaciones
participantes. Conformar una empresa directamente administrada
por los pegquefios productores. Superar las condiciones de vida de
la poblacién de la zona.

EDUC : Orientar a los productores en la produccién, esquila y
manejo alpaguero.

2.6. METODOLOGIA : Las organizaciones participan y se organizan
de forma descentralizada respecto a FADA. La relacién entre estas
dos instancias es de coordinacién.

3. CONTEXTO

Los productores alpaqueros se encuentran asentados en las zonas
altas del distrito de Arequipa en las provincias de Caylloma,
Condesuyos, Castilla y la Unién. Esta 20na se ha caracterizado
por la ausencia de inversiones pdblicas o privadas que hagan
posible su desarrollo.



4 LA ORGANIZACION

4.1 HISTORIA . FADA es un organismo gremial que alberga a las
organizaciones agrarias regionales., El trabajo de FADA estd
orientada - la asesoria y ejecucidn de proyectos de
infraestructura con el apoyo de instituciones privadas vy
publicas, al asesoramiento organizativo y la ejecucidén de
proyectos de comercializacién, manejo, sanidad y salud.

4 2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA ° Es piramidal. El primer nivel lo
constituyen las organizaciones locales {comunidades,
asociaciones, cooperativas, comités de productores). El sagundo
nivel son las ligas agrarias provinciales que, & su vez, dan
origen a la Federacién. Dentro de la Direccién hay una Directiva
ancargada de resolver los asuntos concernientes a la
comercializacion de la fibra La Directiva estad conformada por 3
preasidentes de las comunidades campesinas, 1 delegado del los
productores individuales y 2 directivos de FADA.

4.3, SISTEMA DE COMERCIALIZACION : La fibra de alpaca que
comercializa FADA proviene de sus productores asociados Yy, en
menor medida, de criadores individuales de la zona. FADA realina
el acoplo de la fibra y luego la vende a las empresas textiles de

la localidad como & empresas del exterior. El sistema funciona
todo &l afio

5. EVALUACION

5 1 LOGROS -

ECON Se ha regulado el precio abonado a cada productor y el
precio de compra de la fibra. Se entregan utilidades a los
productores proveedores (reintegro sobre la renta de fibra de
alpaca) Autofinanciamiento del 30% sobre sus activos fijos.
Realizacidén del acopio a crédito cuando se da escasez de dinero.
ORG : Participacién directa del campesinade en el proyecto y
captacidén del interés de las comunidades

5 2 DIFICULTADES -

ORG Desconfianza y recelo de ciertos sectores campesinos.

ECON : Caracteristicas de la politica econédmica suplementada
desde el Gobierno y alto nivel de inflacién.

6. PROYECCIONES

El proyecto continuard hasta la instalacién de una planta de
procesamiento con lo cual cada organizacién tomaria a su cargo el
acopio sin la necesidad de la presencia de FADA.
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1 IDENTIFICACION
1.1. PAIS : Perd CODIGO : 39PEFRAD

1.2. NOMBRE ORGANIZACION : FRADEFT - Federacién Regional Agraris
de Piura y Tumbes

{ 3 RUBRQO Viveres Prod Agric xx
Artesanias Transformacion
1. 4. TIPO : Campesina . .XX Urbana ... ONG apoyo .. ..

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2 1. DESCRIPCION : Comercializacién de la fibra de algodén pima
mediante la autogestién asociativa de la produceidn.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1974
2.3. NUMERO PARTICIPANTES : No hay datos
2.4.

VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos

2.5. OBJETIVOS : -
Centralizar la compra de los pequefios productores individuales y
Cooperativas Agrarias y Comunales ofreciendo el mejor precio del
merocado,

. Ganerar alternativas de comercializacién en manos de los
propios productores.

- Brindar asesoria en: precios, ventas y sistemas de
~lasificacién.
Bromocionar &l proyecto de comercializacidn.
2.6

METODOLOGIA : Integracién de las bases con la organizacién a
través de Convenciones, de BHRondas Campesinas y Comunidades
Campesinas,

3. CONTEXTO

FRADEPT representa a los agricultores de la Regién Grau,
Departamentos de Piura y Tumbes al norte del Perd La principal
produccién de la regidn es el algodén. cuye cultivoe se ha
Aistribuido entre pequefios y grandes propietarios de tierra.
Estos Gltimos cuentan con infraestructura, tecnologia y mercados
5eguros.




4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : FRADEPT se constituyd en 1974 con apoyo estatal
para impulsar el proceso de reforma agraria. A partir de 1976, la
persecucién desatadas hacia el campesinado determiné que asuma un
papel independiente con respecto al Estado y de integracién a la
lucha por la tierra y los derechos de los campesinos.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : En FRADEPT la instancia superior
son los Congresos Regionales donde las bases eligen a las Juntas
Directivas.

4.9. SISTEMA COMERCIALIZACION : FRADEPT cuenta con un
departamento técnico para la comercializacidén del algoddén pima-
DETECOPIMA- Este Departamento brinda servicio de clasificacién
de la fibra de algoddén, informa sobre el comportamiento del
mercado algodonerc local, nacional e internacional y presta
asesoria. Cuenta con una Asamblea General, la Junta Directiva y
el Comité Técnico. DETECOPIMA compra el algodén en rama
directamente a2 los productores.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS : -
Fortalecimiento econdmico y organizativo de DETECOPIMA.

-~ Regulacion de precios de algodén.

-~ Mayor conocimiento del mercado y sus mecanismos.

Niveles de participacién significativos y permanentes.

5.2. DIFICULTADES :

-~ Canales de comercializacién contratados son grandes
monopolistas.

- Stock de industria nacional abastecido.

- Stock del afio anterior sin comercializar.

~ Dificil acceso a crédito.

- Falta de infraestructura.

- Exportaciones se realizan bajo el sistema de comercio
compensado.

- Boicot y competencia contra DETECOPIMA.

- Precios internacionales bajos que no cumplen con expectativas
del productor.

- Ausencia de agentes de comercializacién en otros paises.

6. PROYECCIONES

Se ha visto la necesidad de no centrarse uGnicamente en las
actividades de comercializacién.

En esa medida, se estén haciendo las gestiones necesarias para
ingresar en la industrializacién mediante la adquisicién de
magquinarias.

Otro departamento que estd en formacién es= el de la
comercializacidén de café.
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1. IDENTIFICACION
1.1. BAIS : Perd CODIGO : 40PEIAAG

1.2. NOMBRE ORGANIZACION : UCAYALI - Instituto de Apoyo Agrario

1.3 RUBRO : Viveres .... Prod.Agric. . XX
Artasanias . Transformacion
1.4. TIPO : Campesina ... Urbana .. . ONG apoyo XX

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2 1. DESCRIPCION - Experiencia de comercializacién de yuca ¥
frutas en la regiodm tropical del rio Dcayali .

2.2. INICIACIOR ACTIVIDADES : 1890

2.3, NUMERO PARTICIPANTES : No hay datos
2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos
2.5. OBJETIVOS :

Constituir una empresa de comercializacién de productores
agrarios para beneficio de las comunidades campesinas nativas,.

- Otorgar precios justos; regular 2l mercado.

- Baneficiar zonas populares con productos baratos.

- Desplazar progresivamente agentes negativos de comercializacidn
en la regién (empresas estatales, intermediarios).

2 8. METODOLOGIA Relaciones democriticas entra empresa ¥
comunidades campesinas.

3. CONTEXTO

Regién del rio lUcayali: comunidades campesinas Yy nativas.
Afectados por inflacidn, intermediarios y accién estatal
contraria a las necesidades populares.



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Luego de ensayos los CENSERI nacen en 1978, por
iniciativa del Estado. Desde 1979 hasta 1988 se construyen 44
centros. Los pequefics y mediancs productores organizados en
asoclaciones incursionan en la comercializacién a partir de 1984
y en 1986 se da la primera sxperiencia de mercado directo con
autogestion (plasza agricola).

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : Lam normas astatutarias fueron
elaboradas por el Estado Cada CENSER! contempla un consejo
directivo, comités de vigilancia, mercadeo, transporte,

construccidn, consumo, insumos. Cada asoclacidén de base delega un
representante al Consejo Directivo, donde ademas actda un técnico
del Estado con voz y voto.

4.3, SISTEMA DE COMERCIALIZACION : La comercializacién del
CENSERI descansa en 2! Comité de mercadeo (3 socios por cada
asociacién afiliada) que se dedican a la administracién del
almacén, al manejo fondo rotativo, recoger informacién de precios
y llevar registros contables.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS:

- Impacto social y econbémico del CENSERI en la zona.

- Empleo, poder de negociacién frente a intermediarios; mejor
nivel de precios (34%).

- Se reducen costos de produccién (tienda de insumos).

- Se mejora el mercadeoc local y se regula la oferta local. -
Ventas directas en plazas agricolas (interior y capital) y
exportacidn.

- Muchos CENSERI tienen procesos de autogestién propios.

5.2. DIFICULTADES :

- Deterioro de caminos.

- Mala administracidn del equipo de transporte por falta de
experiencia y de conciencia de los dirigentes.

- Descapitalizacidén por inflaciédn.

- Extrema dependencia de la dindmica de la organizacién.

6. PROYECCION

Se pravee fomentar la agroindustria a nivel rural vy,
paralelamente, asegurar el mercado para estimular la produccién y
productividad de los cultivos a ser industrializados.
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IDENTIFICACION

L

1.1. PAIS : Reptiblica Dominicana CODIGO : 41DOCENS
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : CENSERI - Centro de Servicios
Integrados
1 3. RUBRO : Viveres . .. Prod Agric | XX
Artesanias .. .. Transformacidn
1. 4. TIPO : Campesina XX firbana ONG apoyo XX

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : 44 Centros o Empresas campesinas comunitarias,
tiendas de consumo y servicios complementarios a la comunidad
Financiamiento para actividades productivas ¥ adquisicion de
transporte (25 camiones), donaciones de equipo, capacitacién.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES = 1978 por intermedic de la
Secretaria de Estado de Agricultura

2.3, NUMERO PARTICIFANTES 76 000 productores, distribuidos en 8
regionales.

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos globales pero se
afirma que 3 CENSERI comercializan 200 qq semanales.

2.5, OBJETIVOS :

- Mejorar nivel de vida ¥ beneficiar al pequefio y medianc
productor.

- Modificar el sistema nacional de comercializacidn; canales,
precios, acoplo, etc.

- Aumentar capacidad de negocliacidén en mercadec agricola -
Capacitar, otorgar asistencia técnica y servicio de informacién

2.6. METODOLOGIA : Las asociaciones de agricultores son el motor
del CENSERI y su responsable. Previa la creacién de los centros
se realizaron: un diagnéstico. wun estudio de factibilidad, la
aprobacién del proyecto, se nombré comités, se definié el plan de
aceién y se discutié el financiamiento en reuniones.

3. CONTEXTO

Crisis de origen monetarista e hiper inflacién afecta al pequefio
y mediano productor rural. Junto a ello estd la ausencia de
incentivos, (crédito, transporte, asistencia técnica, etc. ) que
han generado una dependencia extrema hacia los intermediarios,



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Es una experiencia reciente que actualmente se
encuentra ejecutando una primera etapa a través de experiencias
pilotos.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA Directorio compuesto por 6
miembros, dos de ellos pertenecen a la Federacidén Campesina
Ucayalli, dos a la Federacidén de Comunidades Nativas y dos al
Instituto de Apoyo Agrario.

4.3. SISTEMA DE COMERCIALIZACION : Se compra los productos a las
comunidades campesinas y se los comercializa con minoristas
empadronados de barrios populares. Los precic: al productor estén
por encima del de los intermediarios. Mientras que a los
minoristas empadronados se le concede precios més baratos.

5. EVALUACION

§.1. LOGROS:
- Las experiencias pilotos han generado positivas expectativas en
productores.

-~ Se ha fortalecido la organizacién campesina nativa, permitiendo
una mejor relacidén entre las comunidades campesinas y nativas y
sus federaciones,

5.2. DIFICULTADES :
- Capital ain reducideo limita cobertura mayor.

- Carencia transporte fluvial propio encarece costos y dificulta
distribucién.

6. PROYECCIONES :

para 1981 se ha proyectado iniciar la comercializacién de maiz.
arroz y ampliar las actividades hacia otras comunidades.

Se ha evidenciado la necesidad de contar con una pequefia flota de
botes y con camionetas.




IDENTIFICACION
1.1. PAIS : Uruguay CODIGO : 42URCCUR
1.2. NOMBRE ORGANIZACION : CCD - Centro Cooperativista Uruguayo

[

1.3. RUBRO : Viveres . __. Prod. Agric.
Artesanias . XX Transformacién
1 4 TIPO : Campesina ... Urbana . ONG apoyo XX
2 EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION
2 1. DESCRIPCION : Comercializacién de artesanias de lana

ristica, hilado en rueca Y en telar manual! a cargo de artesanos
del interior del pais.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1987
2.3. NUMERO PARTICIPANTES : No hay datos

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos

2.5. OBJETIVOS -
Promover la participacién de distintos grupos humanos organizados
en el desarrollo econémico ¥ social del pais.

- Mantener vigentes valores populares como la solidaridad, la
ayuda mutua, el profundo respeto por el ser humano y la forma de
convivencia democrética. -
Contribuir para la democratizacién econdmica y la distribucién
equilibrada del ingresc fortaleciendo el funcionamiento de las
empresas populares autogestionarias.

2.6, METODOLOGIA :

ORG : Los sectores que trabajan con CCU se organizan en Erupos
asociativos autogestionarios con principios cooperativistas que
se articulan al movimiento cooperativo y popular.

EDUC : Fortalecimiento ¥y profundizacién de 1la capacidad de
organizacidén. Se impulsa el conocimiento de la realidad y la
posibilidad de la gente de transformarla.

3. CONTEXTO

El deterioro de la economia uruguaya, ha provocado un crecimiento
significativo del sector informal El CCU desarrollé un proyecto
para este sector, especificamente dirigido a los artesancs. La
artesania uruguaya no tiene raiz indigena. Recién con 1la
introduccién de ganado ovino, aparscen mani festacioner
artesanales. La artesania urbana se origina en Jla labor del
Pintor Joaquin Torres Garcia.



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : CCU se fundd en 1961. Sus objetivos eran trabajar
con grupos urbancs y rurales de escasos recursos. impulsando el
desarrollo comunitario alternativo. Busca fortalecer las
organizaciones y transformarlas en empresas econdmicas populares
representativas y dinamizadoras del! proceso de cambio social.

4 2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : La Asamblea de Socios es el érgano
méximo del CCU. El Srgano politico administrative es el Comité de
Geastién. El trabajo se organiza mediante equipos
interdisciplinarios. ccu
asesora en forma organizada, luego de efectuadas las primeras
reuniones, establece un convenio de trabajo con el grupo.

4.3. SISTEMA DE COMERCIALIZACION ¢ Un equipo de trabajo
multidisciplinaric efectta un estudio del producto y luego se
investiga el mercado para su posible colocacién o cambio.

La forma de abastecimiento de los grupos es la compra de materias
primas a medida de sus necesidades.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS : -
Definicién de productos.
-~ Entrada al mercado local.
- Disefio de una marca que identifica a todos los grupos con los
que se trabaja.

L83

DIFICULTADES :

- Llegar al mercado con precios adecuados.

- Lograr que el trabajo se realize en taller para que sea
mé&s productivo.

- Concientizar a los artesancs sobre la necesidad de
aspecializarse.

- Problemas de incomunicaciédn.

- Capacitar a todos los miembros del grupo.

6. PROYECCIONES

El trabajo de apoyo se orienta a que en el futuro los artesanos
formen su propia comercializadora, logrando defenderse de los
intermediarios y realizando ellos mismos 1la investigacién de
mercado, planificacién de venta, eleccién de los productos a
vender vy ubicacién de oportunidades comerciales, Por otro lado,
se estd buscando coordinar las compras entre varios grupos a fin
de abaratar costos.
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1. IDENTIFICACION

1.1. PAIS : Venezuals CODIGO : 43VECESA

1.2. NOMBRE ORGANIZACION : CESAP - Centro de Servicios a la
Accién Popular

1.3, RUBRO : Viveres .. .. Prod. Agric. . XX

Artesanias . XX Transformacidn
1.4, TIPO : Campesina ..XX Urbana . .XX ONG apoyo .

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : El programa de comercializacién de CESAP tiene
2 componentes:

A. Programa de Comercializacién Artesanal Tinajas cuenta con los
servicios de Banco de Datos (red de informacién sobre precios de
productos), Unidad de Compra (servicic de compra de eguipos.
herramientas y materias primas) y comercializacidén de artesanias.

B. Sector Accidén Campesina, que se desarrolla en 12 estados.
ejecuta actividades de comercializacién a nivel rural.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : Las actividades de comercializacién
campesina se inician en 1978, las artesanales en 1989,

2.3. NUMERO PARTICIPANTES : En la comercializacién campesina: 87

comunidades. En comercializacién de artesanias mas de 180
empresas, aproximadamente 1000 personas,
2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : 80.000 Bs de venta promedio

mensual en artesanias y 2 . 387.000 Bs mensuales en productos
agricolas.

2.5. OBJETIVOS :

ORG : Impulsar la organizacion autogestionaria de los artesancs y
de los campesinos. Conseguir una mayor participaciédn de artesanos
y productores. Apoyar el proceso organizativo de los campesinos.

ECON @ Obtener niveles de rentabilidad. Conguistar el mercado
interno. Garantizar el acceso de productos a los campesinos.
EDUC : Capacitar a los productores en técnicas de produccién
artesanal .

2.6. METODOLOGIA : El objetivo no es intervenir directamente en
la organizacidén;: sin embargo e ha constatado que la
comercializacidén puede ser un elemento vinculador importante.

3. CONTEXTO

La crisis que afecta a Venezuela ha provocado el empobrecimiento
de grandess sectores Las organizaciones populares, escasamente
desarrolladas en el pais, han dirigido esfuerzos en el a&mbito de
la comercializacidén ¥ el consumo.



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : El proyecto de comercializacién artesanal fue
concebido por CESAP; en cambio las actividades de
comercializacién con los campesinos se hicieron a peticién de las
organizaciones rurales,

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : En artesanias, equipo permanente
de 5 personas y un equipo de apoyo voluntario. En
comercializacién campesina, egquipo permanente de 3 personas. En
este caso se trabaja directamente con las organizaciones, no asi
con los artesancs con quienes solo se mantiene relacidén
comercial .

4.3 SISTEMA DE COMERCIALIZACION: Los equipos, herramientas y
materias primas se centralizan en una Central de Compras,
buscando abaratar los costos. En el local de venta de artesanias
se compran los productos de los artesanos y se efectian ventas al

por mayor.
5. EVALUACION

5.1. LOGROS:

ECON : Buenas relaciones con intermediarios. En artesanias se
dispone de dos locales, uno para ventas al por mayor Yy otro para
ventas al detalle. Organizacién de dos bodegas comunitarias y 2
centros de acopio para hortalizas.

ORG : Los campesinos se han integrado positivamente a las
acciones de comercializacidn.

5.2. DIFICULTADES :

ECON : Ausencia de capital de trabajo que tenga una rotaciénm muy
corta. No se ha podido cubrir costos de operaciodn.

ORG : No hay agilidad en toma de decisiones. Comunicacidn
deficiente. No existe relacién permanente entre los productores.

EDUC : Limitada y poco sistemidtica. Se incorporaron artesanos no
preparados.

6. PROYECCIONES

En un principio el programa de comercializacién buscaba
dnicamente la organizacién autogestionaria. El desarrollo del
programa ha motivado que se conaidere a la eficacia comercial
como la condicién basica para que la propuesta organizativa tenga
éxito. En términos de organizacién se debe buscar la
participacién activa de los artesanos, comprometiendo a los
productores en el proceso de comercializacidn.

En el campo artesanal se ha considerado que para que la artesania
no siga siendo considerada un producto de lujo, ea indispensable
comenzar a elaborar artesania utilitaria.
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1. IDENTIFICACION
1.1. PAIS : Venezuela CODIGO : 44VEPALO

1.2. NOMBRE ORGANIZACION : Cooperativa Mixta La Alianza 4 Palo
Verde -MONCA- Movimiento Nacional Campesino

1.3. RUBRO : Viveres ..XX Prod Agric. ..XX
Artesanias |, Transformacidn
1.4. TIPO : Campesina ..XX Urbana . ONG apoyo ...

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2 1. DESCRIPCION : Centro de acopic de hortalizas, bodegas
cooperativas de viveres y feria de hortalizas de Palo Verde

2 2. INICIACION ACTIVIDADES : Bodega 1984, centro acopio 1989 y
feria de hortalizas 1980,

2:3. NUMERO PARTICIPANTES $ Precooperativa, 15 socios.
Cooperativa, 70 socios; 50 productores no organizados vy
consumidores de la zona (80% de la poblacién de Palo Verde y 40%
de la de Sanare).

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay datos

2.5. OBJETIVOS :

ECON : Abaratar costos de los productos de consumo ¥y establecer
una relacién directa entre el productor y el consumidor.

ORG : Abrir espacios de participacién de la comunidad, crear
organizacién de pequefios productores y dinamizar la autogestién.
OTROS : Mejorar la dieta familiar.

2. 6. METODOLOGIA : Activa - participativa. Los socios se reunen
semanalmente para coordinar, planificar y evaluar el trabajo.
Hay convivencias bimensuales de planificacién y evaluacién. Dos
comisiones se encargan mensualmente y en forma rotativa de la
bodega v de la Feria, as{ como de las tareas administrativas,
contables, organizativas, de control y distribucién que demanda
cada actividad.

3. CONTEXTO
Se desarrolla en el Caserfc de Palo Verde, Sanare, Estado de

Lara, zona de produccién agricola. La cooperativa tiene también
las secciones de Bojd y Monte Carmelo.



4. LA ORGANIZACION

4. 1. HISTORIA : La Cooperativa la Alianza surgié para solucionar
los problemas econdémicos de los campesinos de la gona y
fortalecer los niveles de educacidén y conciencia. El impacto de
la feria de las hortalizas de Barquisimeto (Cecosescla) determind
su incursién en la comercializacién.

4 2 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : La bodega cuenta con personal
administrativo y la participacién de sus socios. En la feria
colaboran todos los socios. El centro de acopio tiene un comité
central. conformado por representantes de cada secciédn de la
cooperariva Cada seccién tiene un encargado de compras

4 3 BISTEMA DE COMERCIALIZACION : Hasta 1988 se participé en la
Feria de BSanare con la produccidén cooperativa Después se
contacta con productores independientes El centro de acopio
abastece a las bodegas con los productos de las ferias.

5. EVALUACION

5 1. LOGROS :

ECON : Impulso de actividades de comercializaclén Los precios se
han mantenido por debajo de P .V P. Se ha asegurado venta de
productos de la cooperativa y del 10% de productores. Se ha
influido en el nivel de precios de otras bodegas

Autofinanciamiento.

ORG : Participacidén comunitaria, incremento de socios y nivel de
conciancia.

EDOC : Programa de alfabetizacién y post-alfabetizacién y algunos
cursos de manejo administrativo y contable,

OTROS : Mejores ingresos para productores y utilizacidn de
recursos de la zona

5.2. DIFICULTADES :

ORG - Débil nivel de compromiso de los socios y baja
participacién de productores no organizados.

EDUC Bajo nivel de instruccién y ausencia de programa integral
de capacitacién.

OTROS : Situacién econdmica nacional .

8 PROYECCIONES

En &l corto plazo se preveé iniciar programa de capacitacion y
formacién de modo de dinamizar la autogestién y lograr una mayor
eficiencia econémica. Se requiere de una mayor participacién
comunitaria en las ferias y la participacién organizada de
productores.
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1. IDENTIFICACION
1.1, PAIS : Bolivia CODIGO : 46BOJULI

1.2. NOMBRE ORGANIZACION : Cooperativa Multiactiva “"San Julién”
Ltda.

1.3. RUBRO : Viveras .... Prod.Agric, ..XX
Artesanias . . Transformacién .. .XX
1.4. TIPO : Campesina . XX Urbana . ... ONG apoyo ...,

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1. DESCRIPCION : La cooperativa selia abastecer los almacenes
de consumo con productos de primera necesidad & insumos de hogar
y agricolas. Comercializaba la produccidén de arroz de sus socios
campesinos y prestaba servicios de trillado, acopio, pelado ¥y
transporte. Actualmente atravieza una seria crisis.

2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1984
2.3. NUMERO PARTICIPANTES : No hay datos

2.4. YOLUMEN COMERCIALIZACION : No hay dates

2.5. OBJETIVOS : -
Mejorar la calidad de vida de los colonos de San Juliap

- Comercializar la produccidén de los colonos, evitando los
intermediarios.

- Capacitar a los socios a través de un programa de Educacién
Popular. =
Abastecer a los campesinos de productos de dificil acceso.-
Lograr el autofinanciamiento de la cooperativa,

2.6. METODOLOGIA : La cooperativa pretendid trasladar a su
quehacer la organizacién y funcionamiento descentralizados de los
sindicatos.

3. CONTEXTO

La colonizacién que se dio desde la década de los 70 ha causado
conflictos culturales en los colonos quechuas que se trasladaron
de su ambiente tradicional en el Altiplano y los Valles hacia la
selva tropical sin ningin programa de asentamiento ¥
acompafiamiento gubernamental. En la zona se cultiva arroz, maiz,
fréjol y soya.



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : Desde 1980 (y algunas ya desde 1972) comenzaron a
funcionar en la zona de colonizacién en el Oriente trépico al
noreste de Santa Cruz, cooperativas de consumo, insumos de hogar
e insumos agricolas La cooperativa “San Juliian” se fundé en
1864, dedicéndose a actividades de comercializacién, ahorro y
crédito, consumo, transporte, taller mecénico, produccién,

educacién, promocidén y salud. Debido a problemas organizativos,
la cooperativa atraviesa

una crisis de rentabilidad En 1la actualidad tiene un fuerte
endeudamiento y soporta las consacuencias de la politica
gubernamental implementada.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : La Asamblea General de delegados
de la comunidades elige anualmente un Consejo de Administracién y
uno de Vigilancia. En la préctica la organizacién social solo

funciona a nivel superior de asambleas ¥ no en sus niveles
inferiores.

4.3. SISTEMA DE COMERCIALIZACION : Dade que la cooperativa no
dispone de capital operativo, las actividades de comercializacién
se encuentran paralizados. En los afios anteriores la cooperativa
cumplié un papel de buen intarmediario.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS : -
Adquisicidén de infrasstructura. -
Buena imagen exterior,

5.2, DIFICULTADES :

ORG : Deficiente sistema administrative de control y gestion.
Desconfianza de los socios hacia lo= niveles directivos. Limitada
participacién de los socics, tanto econémicamente como en la
organizacién.

EDUC : Capacitacion limitada y discontinua. Grado de escolaridad
muy bajo de los colonos campesinos. ECON : Dificil
acceso a créditos. Grade muy elevado de endeudamiento. Falta de
capital operativo. Imposibilidad de lograr =]l autofinanciamiento.
OTROS: Alto nivel de contrabando y liberalizacién del mercado.

6. PROYECCIONES

No fue posible equilibrar la participacion democratica de las
bases en la toma de decisiones y la rentabilidad econémica de la
Cooperativa como empresa social. El sentido de democracia popular
fue mds fuerte que el de la necesidad de crear una empresa
popular rentable.
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1. IDENTIFICACION

1.1. PAIS : Colombia CODIGO : 47.COCORF
1.2. NOMBRE ORGANIZACION - Corporacién Fondo de Apoyo de
Empresas Asociativas.
1.3, RUBRO : Viveres .. _XX Prod.Agric ..XX

Arteaanias . . Transformacidén .....
1.4. TIPO : Campesina .. XX Urbana .. . XX ONG apoyo . .XX

EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1 DESCRIPCION: CORFAS ha venido impulsando grupos asociativos y
detallistas de plaza, vinculados & la cadena de distribucién de
alimentos y otros productos de consume popular. Tiende a la
modernizacién de los canales de acopio, abastecimiento ¥
distribucién de los mismos, para reducir los precios al
consumidor final y descartar intermediarios superfluos. También
suministra créditos conjuntamente con asistencia técnica.

2.2 INICIACION DE ACTIVIDADES: Octubre de 1.978
2.3 NUMERO DE PABTICIPANTES:
2.4 VOLUMEN DE COMERCIALIZACION: No hay datos.

2.5 OBJETIVOS:

- Buscar el me joramiento de procesos de produccidn,
transformacién y agregacién de valor, en el sector campesino.
-Implementar Proyectos de Desarrollo Regional, orientado hacia
dreas deprimidas, para participar en Planes Integrales de
Desarrollo.

- Cooperacién para la Pesca Artesanal.

- Proteccién y adecuada explotacién de los Recursos Naturales.

- Apoyar a la Micro y Pequefia empresas.

- Abastecimiento de bienes bisicos en =1 area urbana.

2.6 METODOLOGIA: Parte de un diagnéstico de la situacidn del
sector informal wurbanc y rural del pafs, asi como de una
concepcidn de mejoramiento del ingreso, del emplec, de la
productividad y de la participacién de los= grupos. La asesoria es
participativa desde el estudio de factivilidad hasta la puesta en
marcha.



3. CONTEXTO

CORFAS tiene accién s nivel de pais en Colombia, en el area rural
y urbana, a tal puntc gque tiene filiales en casi todas las
ciudades de ese pais. CORFAS cuenta con la confianza y apoyo da
entidades nacionales e internacicnales, piblicas y privadas. asi
como de organizaciones no gubernamentales, siendo este un capital
intangible de gran valor.

4. LA ORGANIZACION

4.1 HISTORIA: Nacida en octubre de 1.978, su labor se dirige a
micro y pequefios empresarios urbanos y a pequefios empresarios
rurales de escasos recursos, que tienen muy limitado acceso al
crédito convencional y a los demds servicios de apoyo.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA: Sus miembros son la embajada de
Holanda, la Asociacidn de Apoyo a la Empresa de Autogestion, el
Centro de Investigacidn y Eduacién Popular, CINEP y la Fundacién
PARTICIPAR. Integran también su Comité Directivo, los Directores
Generales de SENA, asi como el Representante an Colombia del
Programa Mundial de Alimentos de las Naciones Unidad PMA.

4.3 SISTEMA DE COMERCIALIZACION: Impulsa grupos asociativos de
tenderos y detallistas de plaza, vinculados a la cadena de
distribucidn de alimentos y otros productos de consumo popular
Tiende a la moderniszacidn y racionalizacién de los canales de
acopic, abastecimiento y districucidn de los mismos.

5. EVALUACION

5.1 LOGROS:

- Actividades Rurales: Inmpulso importante ! la Economia
Campesina, Proyectos de Desarrcllo FHRegional, Pesca Artesanal.
Recursos Naturales.

- Actividades Urbanas: Apoyo a Microempresas. asi como
abastecimiento de Bienes Basicos.

5.2 DIFICULTADES: No se dispone de informacién.
6. PROYECCIONES No hay informacién




1. IDENTIFICACION

1.1. PAIS : Venezuela CODIGO : 489VECECO
1.2. ROMBRE ORGANIZACION: CECOSESOLA - Ferias Consumo
Familiar .
1.3, RUBRO : Viveres .. XX Prod.Agric. ....
Artesanias . ... Transformacién .. ..
1.4. TIPO : Campesina .... Urbana ..XX ONG apoyo ....

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2 1. DESCRIPCION : El Movimiento Cooperativa de Barquisimeto
CECOSESOLA organiza semanalmente Ferias de Consumo Familiar donde
se vende diferentes hortalizas a un precioc dnico y otros viveres

alaborados.
2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 1883

2 3. NUMERO PARTICIPANTES : Unos 2000 wvoluntarios para atender
unas 70 ferias.

2.4. VOLUMEN COMERCIALIZACION : 400 toneladas de verdura por
semana.

.5, OBJETIVOS :

Brindar productos bAsicos a precios justos.
Majorar la dieta.

Fortalecer 1 movimiento cooperativo.

Ampliar los servicios brindados por CECOSESOLA.
Aumentar la participacién de la gente.

.6. METODOLOGIA :

~N

[

3. CONTEXTO

Venezuela es un pais que vive del petrélec y por lo tanto con
poca tradicién agricola y pocas organizaciones campesinas.
Ultimamente este modelo entré en crisis, obligando a la gente a
buscar otras alternativas,



4. LA ORGANIZACION

4.1. HISTORIA : El movimiento cooperativo venezolano tiene toda
una trayectoria de servicios como ahorro y préstamos, seguros de
proteccién, servicios funerarios, transporte (1976-1986), etc.
CECOSESOLA empezd su funcionamiento hace 20 afios .

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA Los 4rganos normales del
Cooperativismo. Dentro del Equipo se hace una rotacién de las
responsabilidades.

4.3. SISTEMA DE COMERCIALIZACION : Un grupo permanente reducido
compra las hortalizas en el mercado mayorista de Barquisimeto y a
dos cooperativas de produccién horticola. Con la colaboracién de

los voluntarios se atiende las ventas en las diferentes ferias
semanales.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :

ECON : Rentabilidad para CECOSESOLA. Disminuir precios al
consumidor en mé=s del 20%.

ORG : Participacién activa de la gente en las ferias y en las
evaluaciones.

5.2. DIFICULTADES :

ORG : No se logra comprar muchas hortalizas de organizaciones
campasinas,

6. PROYECCIONES

Crear ferias a nivel de todo el pais,
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1. IDENTIFICACION

1.1, PAIS : Bolivia CODIGO : 50BOCOAI
1.2. NOMBEE ORGANIZACION : COAINE - Cooperativa Agropecuaria
Integral Nor Este
1.3. RUBRO : Viveres ... Prod. Agric. XX
Artesanias .. .. Transformacién ... .
1.4. TIPO : Campesina . .XX Urbana .. . ONG apoyo ...
2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION
2.1. DESCRIPCION : Comercializacién de café.
2.2. INICIACION ACTIVIDADES : 4 de Marzo de 1989
2.3. NUMERO PARTICIPANTES : 7 colonias (sindicatos)
2.4, VOLUMEN COMERCIALIZACION : En 1988 el acopio de café

pergamino fue de 1.200 gg. Se exportaron 2.100 kilos.

2.5, OBJETIVOS :

ECON : Comercializar la produccién del café previo estudio de un
sistema adecuado a las necesidades de la Cooperativa. Exportar la
produccién. Posibilitar la comercializacién directa con el
consumidor, evitando intermediarios. Elevar el nivel de ingreso
de los socios.

ORG : Lograr una mayor cohesién interna en la familia del socio y
mejorar su formacién cultural.

EDUC : Fomentar la educacién general y cooperativa del socio.
Capafitar técnicamente a los asociados. Alfabetizar al socio Yy su
familia.

2.6. METODOLOGIA : Se promovid la experiencia a través de charlas
¥y reuniones para motivar a otros productores. Se buscé el apoyo
de organizaciones nacionales y regionales.

3. CONTEXTO

En el subtrépico yunguefio la produccién de café es la principal
actividad de la regién. Sin embargo. la falta de asistencia
técnica y de politicas de fomento promovidas por el Estado, han
hecho del cultivo del café una actividad de sobrevivencia. La
comercializacion del café ha estado en manos de asociaciocnes
privadas que pagan precios bajos a los productores.



4. LA ORGANIZACION

4 1. HISTORIA : Desde 1985-86 se comienzan a formar comités
regionales de acopio, que dependian de la Central de
Colonizadores Nor Este. Estos fracasaron por su deficiencias
administrativa y bajo nivel de capacitacién de sus integrantas.
En 18986, 5 productores decidieron tomar a su cargo el acopio de
su produccidén. En 18987 se organizé un comité de comercializacisén
con la participacién de 15 productores; un afic mAs tarde el
comité contaba ya con 7 colonias afiliadas, En 19889 los
productores vieron la necesidad de contar con una estructura
me jor organizada, que opere descentralizadamente respecto a la
Cantral Nor-este. Se crea entonces COAINE.

4.2, ESTRUCTURA ORGANIZATIVA : No hay informacién

4.3, SISTEMA DE COMERCIALIZACION : COAINE acopia el café bajo el
sistema de consignacidn. Solo en casos de mucha necesidad se
utilizan loa recursos econdémicos de manera directa.

5. EVALUACION

5.1. LOGROS :

ECON : Entrega de utilidades a los productores afiliados.

EDUC : Preparar a los socios ¥y sus hijos en las actividades de
administracién de la cooperativa. Consecucién de un equipo de
comunicacién para apoyar el trabajo de educacidén y capacitacidén
ORG : Se ha generado impacto en otras organizaciones y comités de
acopio.

5.2. DIFICULTADES .

'Sg:g: Sobre oferta de produccién frente a la escasa capacidad de
a 0.

ORG : Irresponsabilidad y malversacién de fondos por parte de
dirigentes. Limitada promocién de lideres. Sobre exigencia por
parte de los socios hacia las actividades que debe cumplir la
cooperativa.

OTROS : Politica gubernamental gque no otorga incentivos,

6. PROYECCIONES

Se persigue la capitalizacién de la cooperativa sobre la base de
la credibilidad y compromiso de los socios a la gestidédn de la
organizacién.

”_ m'

D

- 2 LA . *wed L 2 L ML O BAL OB OO OBMS AN DABDEEYaER O OB

o e Gems A Ama A B



1. IDENTIFICACION
1.1 PAIS: Ecuador CODIGO: S51ECMCCH

1,2 NOMBRE ORGANIZACION: MCCH Maquita Cushunchic Comercializando
como Hermanos.

1.3 RUBRO: Viveres . . XX Prod. Agricolas ...XX
Artesanias ... .. Transformacidn .....
1.4 TIPO: Campesina ., . XX Urbana ., . XX ONG apoyo .....

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

L & ]

.1 DESCRIPCION: E! MCCH es una coordinacién de organizaciones

populares, campesinas ¥y urbanas, que trabajan en 1a
comercializacion de productos basicos elaborados (por ejem. :
aceite, azucar, manteca, jabdén,...) y campesinos por ejem.: maiz,
fréjol, harinas, mermeladas,...) para el abasto de tiendas y
bodegas comunitarias. Ademds se comercializa los productos
artesanales utilitarios y de adorno (por ejem: manteles,
sombreros, bolsos,...) de talleres comunitarios en el mercado

nacional & internacional. Esta dltima actividades se realiza a
traves de la coordinacién de mujeres MCCH.

2.2 INICIACION DE ACTIVIDADES; 1.985

2.3 NUMERO DE PARTICIPANTES: 40.000 familias agrupadas en 540
unidades econémicos populares, de las cuales 399 tiendas
comunales y mercaditos populares., 11 molinos y 130 grupos
artesanales.

2.4 VOLUMEN DE COMERCIALIZACION: Unos 150.000.000 de sucres al
mes (unos 150.000 USs)

2.5 OBJETIVOS:

~ Comercializar comunitariamente los productos elaborados
solicitados por las organizaciones populares.

- Promover el acopio ¥y la comercializacién comunitaria de los
productos campsinos de las organizaciones rurales vinculadas al
MCCH.

-~ Fortalecer las organizaciones populares, campesinas y urbanas,
mediante la formacién y capacitacién permanentes en contabilidad,
administracién, nutricién y aspectos socioc-organizativos.

2.6 METODOLOGIA: Al comprar por mayor los productos basicos se
logrs descuentos, se ahorra gastos y se evita la especulacisn.
Esto permite precios justos ¥ pesos exactos para las
organizaciones afiliadas

En el producto campesino se requiere mayor organizacion; para
acopiarlo en las organizaciones y mandarlo a los consumidores a
través del MCCH.



|. IDENTIFICACION
1.1 PAIS: Ecuador CODIGO: 51ECHMCCH

1.2 NOMBRE ORGANIZACION: MCCH Maquita Cushunchic Comercializando
comc Hermanos.

1.3 RUBRO: Vivares . XX Prod. Agricolas ...XX
Artesanias .. .. Transformacidn .....
1.4 TIPO: Campesina .. .XX Urbana .. .XX ONG apoyo .....

2. EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

2.1 DESCRIPCION: El MCCH es una coordinacién de organizaciones
populares, campesinas ¥ urbanas, que trabajan en la
comercializacién de productos basicos elaborados (por ajem.:
aceite, azucar, manteca, Jjabén,...) y campesinos por ejem,.: maiz,
fréjol, harinas, mermeladas,...) para el abasto de tiendas y
bodegas comunitarias. Ademds se comercializa los productos
artesanales utilitarios y de adorno (por ejem: manteles,
sombreros, bolsos,... ) de talleres comunitarios en el mercado
nacional & interpacional. Esta Q(ltima actividades se realiza a
traves de la coordinacién de mujeres MCCH.

2.2 INICIACION DE ACTIVIDADES; 1.985

2.3 NUMERO DE PARTICIPANTES: 40.000 familias agrupadas en 540
unidades econdmicos populares, de las cuales 399 tiendas
comunales y mercaditos populares., 11 molines y 130 grupos
artesanales.

2.4 VOLUMEN DE COMERCIALIZACION: Unos 150.000.000 de sucres al
mes (uno= 150.000 USs)

2.5 OBJETIVOS:

- Comercializar comunitariamente los productos elaborados
solicitados por las organizaciones populares.

- Promover el acopio ¥y la comercializacién comunitaria de los
productos campsinos de las organizaciones rurales vinculadasz al
MCCH.

- Fortalecer las organizaciones populares, campesinas y urbanas,
mediante la formacidn y capacitacién permanentes an contabilidad,
administracién, nutricidén y aspectos socio-organizativos.

2.6 METODOLOGIA: Al comprar por mayor los productos bésicos se
logra descuentos, se ahorra gastos v 3e evita la especulacién.
Estc permite precios Justos ¥ Pesos exactos para las
organizaciones afiliadas.

En el producto campesino se requiere mayor organizacién; para
acopiarlo en las organizaciones y mandarlo a los consumidores a
través del MCCH.



3. CONTEXTO.

El Ecuador es un pais relativamente pequefic, desamente poblado,
con una poblacidn indigena importante (40%X). La reforma agraria
se realizd minimaments, dejando a muchos sin tierra & con tierras
demasiado pequefias como para poder vivir de ellas. Esto fomenta
la migracién y obliga a producir artesanias.

4. LA ORGANIZACION

4.1 HISTORIA. El MCCH nace en 1.985 de una experiencia de
comercializacién en los barrios del Sur de Quito, como respuesta
de las comunidades cristianas al encarecimiento de los productos
de primera necesidad.

Luego tomaron contactos con organizaciones campesinas de otras
provincias, quienes comenzaron a traer productos agricolas
directamente del campo a la ciudad.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA: Personeria juridica desde 1989 como
Fundacién; con: Directorio, Asamblea Directiva Nacional con dos
representantes de las Organizaciones por cada provincia,
Asambleas Frovinciales Mensuales y un Encuentro Nacional.

A nivel Ejecutivo existe un Equipc de coordinacién, ¥y en cada
provincia donde hay una bodega, se cuenta con un bodeguero ¥y un
promotor que vienen a ser el Equipo Bésico.

4.3 STETEMA DE COMERCIALIZACION: La distribucién de los productos
basicos y el acopio del producto campesino se realiza a travéds de
las 13 bodegas MCCH atendiendo a 17 de las 21 provincias del

pais.

5 EVALUACION:

5.1 LOGROS

ECON: Autofinanciamiento, manteniendo el valor adquisitivo del
capital, a pesar de la inflacién. Un movimiento econdmico
significativo, permitiendo obtaner cierto peso en la economia. Se
empezd a vender viveres bazicos, pero cada vez mas se logra
incorporar la comercializacién de productos (agricolas vy
artesanales) de las organizaciones.

ORG: Afiliacién de muchos grupos. Formacién de dirigentes.
Coordinacidén entre organizaciones.

EDUC: Programa de capacitacién en contabilidad y nutricién.

5.2 DIFICULTDES

ECON: No se logra auto-financiar la capacitacién. Por atender a
sectores populares de bajos ingresos, las cantidades movidas por
transaccidn son realativamente pequefias.

ORG: Dirigentes recién en proceso de formacién.

EDUC: La= posibilidades de atender los miltiples pedidos de
capacitacién son limitados.

8. PROYECCIONES

Consclidar el trabajo organizativo, educativo y de
comercializacién. Incorporar otras actividades como RELACC. caja
de ahorro, etc. para constituirse en un movimiento.




Resumen caracteristicas
de las experiencias presentadas

. TIPO DE ORGANIZACION QUE PARTICIPA EN LA EXPERIENCIA

. ONG - Organizacién No Gubernamental

. Movimiento popular / organizacién campesina
. Movimiento popular / organizaciédn urbana

. Estatal

. Iglesia

O LN

. AMBITO GEOGRAFICO

1. Rural
2. Urbano
3. Rural - urbano

. COBERTURA

1. Nacional

2. Regional

3. Zonal

4. Experiencia fracasada

. SITUACION DE LA EXPERIENCIA (Ver memoria capitulo 1)

1. Inicio actividades

2. Operacién / funcionamiento

3. Comercializacidén y actividades productivas
4. institucliones de apoyo / ONG

INICIO DE ACTIVIDADES (afio)

. COMPOSICION DE MIEMBROS

1. Hixto
2. Mujeres
3. Hombres



7. ORIGEN EXPERIENCIA

DO W

. Eclesidstico
. Sindical
. Cooperativista

Instituciones de apoyo / ONG

. Estatal
. Iniciativa popular

8. COMBINACION DE COMERCIALIZACION CON OTRAS ACTIVIDADES

1.
2.
3.

4.

Dedicacién exclusiva a comercializacién
Comercializacién y actividades productivas
Comercializacién y capacitacién
Comercializaciédn y otras

8. ORIGEN DE LA PROPUESTA DE COMERCIALIZACION

1
2
3.
4
5

. La comercializacién se genera desde la demanda de las

comunidades.

. La comercializacién se genera desde la oferta de los

productos.
Estrategia de sobrevivencia

: g:o-ocion del proyecto por parte de otros organismos
. ros

10. ACTIVIDADES DE EXPORTACION

1.
2.

31
No

11. ACTIVIDAD PRINCIPAL

UQQND-‘

Abastos / viveres

. Artesanias

. Comercializacién de su propia produccién

. Transformacidn

. Asesoria, Investigacién, Capacitacién, Crédito

12. NUMERO DE BENEFICIARIOS

B R R RS GO U ™
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Conclusiones

RESUMEN GENERAL SOBRE LAS EXPERIENCIAS DE COMERCIALIZACION
COMUNITARIA EN AMERICA LATINA

En términos generales, la mayoria de organizaciones de
comercializacién comunitaria han surgido durante la dltima década
en respuesta a la aguda situacidén de crisis y el creciente
deterioro de las condiciones de vida de los sectores populares.
solo 10 experiencias de las 46 analizadas se cCcrearon
anteriormente.

Su origen obedece a la iniciativa popular (18), tanto como a
la labor desplegada por las instituciones de apoyo (19) que
impulsan la realizacién de procesos de autogestién al interior de
los sectores populares., El apoyo estatal para este tipo de
experiencias es significativamente limitado (3).

Al revisar el tipo de organizacién que participa en la
axperiencia se registra que 37 proyectos de comercializacién
popular estén directamente ligados a organizaciones populares
urbanas © rurales, mientras 24 cuentan con la participacién de
ONGs |

La mayoria de las experiencias de comercializacién actian en
el &mbito rural (29), & combinan el ambito rural y urbano (13) lo
que destaca la importancia del sector agricola en el conjunto de
la economia latinoamericana y la necesidad, por parte del
campesinado, de formular propuestas que permitan la superacién de
las condiciones de vida. De hecho, muchas de estas propuestas han
logrado superar la simple cobertura local y, reconociendo la
importancia de la coordinacién de esfuerzos y acciones, se han
convertido en organizaciones regionales (19) o zonales (16) de
comarcializacién comunitaria.

Teniendo como objetivos la blisqueda y construccién de
mejores condiciones de vida en beneficio de los miembroa que
componen las organizaciones de comercializacién comunitaria, la
constitucién de canales alternativos de comercializacién, el
fortalecimiento de la organizacién y de la participacién y el
incremento del nivel educativo y de capacitacién, la gran parte
de las organizaciones de comercializacién comunitaria han buscado



ampliar la esfera de accidén, no centrarse udnicamente en la
compra-venta de productos sino contemplar su presencia en otras
Areas, como las actividades productivas (17) y el desarrollo de
procesos educativos (19).

Para el efecto, aunque gran parte de las organizaciones de
comercializacién comunitaria persiguen el autofinanciamiento la
posibilidad de lograrlo es aln un reto presente.

De hecho, solo 8 experiencias han podido, llegar a este
nivel, mientras que 28 aldn necesitan el apoyo de ONGs o de
instituciones Iinternacionales y 9§ dependen enteramente del
financiamiento que puedan canalizar a través de otras
institucicones.

En cuanto a la poblacién beneficiaria de esta tipo de
experiencias, no ha sido posible cuantificarla ni tampoco
establecer un nimero promedio por la diversa tipologia utilizada
(socios, familias, comunidades, cooperativas, etc). Por otro
lado, no en todas las sintesis de experiencias se pudo encontrar
este dato. Al respecto, lo dUnico que se puede sefialar es gue, con
excepcién de una experiencia, todas las demdés tienen una
composicién mixta. Un hecho significativo es la importancia
creciente de la participacién de la mujer en las actividades de
administracién, produccidén y comercializacién.

A pesar de las dificultades por las que atraviesan las
experiencias de comercializacién (politicas estatales contrarias
a los intereses populares, falta de crédito, no disponibilidad de
transporte y, a veces nil sigquiera de vias de acceso, baja
participacién, etc.), uno de los indicadores més representantivos
ha sido el hecho de gque, del conjunto de experiencias analizadas,
solo una ha fracasado, mientras que 40 estin en proceso de
::.etlieuto y consolidacién, con perspectivas alentadoras para el

turo.

A continuacién se presenta el resumen individual de cada una
de las 48 experiencias analizadas. Esperamos que sea un material
Qque ayude a reflexionar sobre la realidad de la comercializacidn
comunitaria en América Latina y que permita, también, que cada
uno ubique y valore su experiencia, dentro de un esfuerzo gque
constituye una tarea solidaria de muchas fuerzas y sectores de
nuestros pueblos.

* Las cifras gque estdn entre el paréntesis se refieren al nimeroc
de experiencias de comercializacién.
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ARGENTINA

O1ARVILLA
OZARINTE

03ARISAN

BOLIVIA
04BOANAP

0SBOCARI
08BOASOC

07TBOCIPC
0BBOCORA
09BOCORA
10BOCORA
11BOSENOR

48BOJULI
S50BOCOAI

BRASIL
12BRAPTA
13BRMAOS
14BRMOC

45BRCTCG

COLOMBIA
15COASPR
16COEMCO

Textos de sistematizacion presentados
ORGANIZACION PGS. ANEXOS

Cooperativa Vila Escobar Ltda. 15 NO
INTEC-Instituto Técnico Coo-
perativo. 07 NO
INSAN-Instituto de Servicios
Agropecuarios del Norte 35 NO
ANAPQUI-Asociacidén Nacional de
Productores de Quinoa 16 s1
Caritas 58 NO
Asociacién Nacional de Cur-
tiembre de Chuquisaca 14 RO
CIPCA-Centro de Investigacién
y Promocién del Campesinado 13 RO
CORACA Altiplano Sud 186 RO
CORACA Cochabamba 12 NO
CORACA Regional Irupana 17 81
Azociacién de Artesanos Sefior
de Mayo 17 NO
Cooperativa San Julian 10 NO
COAINE 10 NO
APTA 34 NO
MHaocs de Minas 12 81
MOC-Movimiento Organizaciones
Comunitarias 13 NO
Circulo de Trabalhadores Cris-
taos de Gravata (indicé haber
enviado el texto pero no llegéd 0 NO
ASPROINCA-Asociacién de Pro-
ductores Indigenas y Campesin. 19 NO
ENCODKS 11 NO

7



17COFORJ
18COFUNP
189COINTE
20COCORD
21COERAE

22COPROD
47COCORF

COSTA RICA

23CRCEAA

24CRUCAD

CHILE
28GHSOLT
HONDURAS
2THOFARO
MEXICO
2BMECNCA
29MEUARM
48MEUNOR

NICARAGUA

30NIECOD

PANAMA
31PAPROD

FORJAR-Corporacidn para el Fo-
mento de Procesos Alternativos
de Organizacién Social
FUNPROCEP

Integracién Campesina Dep. del
Valle del Cauca
CORDESAL-Coorporacidn para el
desarrollo del Valle del Cauca
Escuela Regional Agroecolégica
Taller PRODESAL

CORFAS (ficha limitada por tex-
to de sistematizacidén reducido)

CEAAL-Conse jo Educacién Adultos
de América Latina. Plan de tra-
bajo del programs de educacidn
y economia popular.(No se hizo
ficha de resumen)
UCADEGUA-Unién Campesina de
Guatuso

AGRARIA
Talleres Artesanales - Vicaria
de la Solidaridad.

Panaderi{ia El Faro

CNC-Confederacidén Nacional
Campesina

UARM-Unién de Artesanos Reglo-
nales de Michoacan

UNORCA No se hizoc ficha resu-
men por disponer de demasiados
textos no resumidos,

Empresa Cooperativa de Produc-
tores Agropecuarios,

PRODESO

28 S
11 81
12 SI
06 51
17 NO
75 81
02 NO
08 S
08 NO
14 NO
12 NO
08 NO
09 NO
28 sl
Varios
documento.
08 NO
08 81

~




PARAGUAY
32PACODA

PERU

33PEALTE
34PECANA

35PEAIP

36PECEPE
3TPEDESC

3B8PEFADA

38PEFRAD
40PEIAAG

CODAA-Coordinadora de Agricul-
tores Asociados

ALTERNATIVA
AIP-Artesanias Intercomunal
del Perd

Fondo Rotativo de Organiszacio-

nes campesinas de Cafias
CEPECER-Tambos Comunales
DESCO

FADA-Federacién Agraria de
Arequipa

FRADEPT

IAA-Instituto de Apoyo Agrario

REPUBLICA DOMINICANA

41DOCENS
URUGUAY
42URCCUR

VENEZUELA
43VECESA
44VEPALO
49VECECO

ECUADOR
51ECHMCCH

CENSERI

CCU-Centro Cooperativista Uru-
guayo

CESAP-Centro de Servicio a la
Accidén Popular

Cooperativa Mixta La Alianza de
Palo Verde - MONCA
CECOSESOLA-Ferias de Consumo
Familiar. (Ficha limitada por
texto de sistematizacién redu-
cido.

MCCH-Maquita Cushunchic Comer-
cializando como Hermanos

27

23

14

14
73

10
23
03

49

07

22
25

03

220

s1

SI

NO
S1
NO

NO

RO
SI

SI



FUNDACION
ALTERNATIVA

ENLACE MAS




—
Construir una sociedad justa y fraterna, fortaleciendo

las orgamizaciones participantes a la red mediante la
comercializacidn comunitaria.

Esta red debe fomentar:

~ El intercambio de productos entre organizaciones
populares de pafses latinoamericanos y de otros
continentes.

- El compartir de las experiencias entre las mismas
organizaciones.

Objetivos ~-RELACC-




