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Infroduccion

La presente publicacion comparte las pers-
pectivas de la Red de Agroecologia Co-
munitaria (CAN) y de sus organizaciones so-
cias, que estdn desarrollando procesos que
ponen en valor el significado social, cultural,
nutricional, espiritual y ético que tiene la
agroecologia para las comunidades.

Este documento es parte de un frabajo mads
amplio de la red para el Empoderamien-
to: Agroecologia y Soberania Alimentaria
Comunitaria, con el objetivo de compar-
tir saberes, porque cada dia es necesario
formarse infegralmente, porque vivimos
en una sociedad del aprendizaje perma-
nente, donde el cambio es continuo, pero
ademdas por los temas que nos ocupa, la
amenaza del cambio climdatico nos obli-
ga a actuar de manera responsable con
la naturaleza, de forma tal que podamos
aprovechar sus beneficios sosteniblemente,
pensando No solo en su preservacion, sino
que también en la preservacion de la espe-
cie humana.

Para un productor o productora con ex-
periencia, o para jovenes productores y
productoras, fortalecer su formacion en
campos como: buenas prdcticas de pro-
duccion, gestion del agua, seguridad vy
soberania dlimentaria, investigacion, em-
prendimiento, apunta a consolidar sus co-
nocimientos y a formarse integraimente,
partiendo de la premisa que ya tiene una
rica formacion empirica que se la ha dado
la universidad de la vida, se frata de profun-
dizar en sus aprendizajes y €50 solo es posible
apropidndose de la ciencia, investigando,
popularizando la ciencia, porque significa
levarla a la redlidad, contextualizara y vio-
bilizarla en provecho de la familia y de la
comunidad. Las alternativas al desarrollo se
enconfrardn en primer lugar en los aprendi-
zajes significativos del ser, porque es quien

va a trasformar el medio, es quien producird
la alimentacion aplicando conocimiento.
Parte de esta publicacion también relne
ricas experiencias de jovenes y que nos la
cuentan como lecciones aprendidas que
debemos fransmitir y multiplicar.

El material que tenemos en nuestras ma-
nos aprovechémoslo y que se fraduzca en
nuevos aprendizajes en funcién de nuestro
crecimiento personal, pero también enca-
minado a la tfransformacion econdmica,
productiva y social pero con una visidn
agroecolégica.

La agroecologia es ciencia, es practica, es
solidaridad social, es una importante alter-
nativa que permite acabar con el hambre
en el mundo, produciendo dlimentos sa-
ludables conservando el suelo y el agua,
conservando la vida.

Organizaciones que han confribuido a la
redlizacion de este material:

COMMUNITY AGROECOLOGY NETWORK

Pais EE.U.U. Red CAN (Red de
Agroecologia Comunitaria)

FOCAN (J6venes de CAN)

Pais Nicaragua

CI-ASDENIC (Centro de Infor-
macion e innovacion — Asocio-
cién de Desarrollo Social de Ni-

Cll-ASDENIC

caragua).
UCA San Ramoén (Unidon de < ucran =
Cooperativas  Agropecuarials  * ~ RAMON ==
San Ramén).
PRODECOOQOP (Central de coo- G)
perativas de Servicios MUltiples)

PRODECOOP

Pais México
VIDA A.C (Vinculacion y desa- g
mollo agroecoldgico en café) St
UIMQROO (Universidad Intercul-

tural Maya de Quintana Roo)
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Objetivos

-Dar continuidad al taller sobre
emprendimiento que realizamos el
ano anterior

-En el 3er intercambio de jévenes.
-Demostrando con una historia real
de un productor emprendedor.
-Lograr la motivacion de los
participantes para que sean
personas emprendedoras

Cll - ASDENIC y su pasion por los
jovenes

-El joven va tras las oportunidades

-En época de crisis el joven se con-
vierte en generador de oportuni-
dades

-Porque para superar las crisis en
nuestras comunidades, no es ne-
cesario que esperemos que otros
nos lleven las soluciones, se necesi-
ta la participacion de jovenes.

El Emprendimiento

-3En sus casas, comunidad o Mun-
do a quién consideran un empren-
dedor 2

-5Qué es ser emprendedor?

El Emprendimiento:

-ldea

-Pasiéon(Estados de dnimo,)
-Red de colaboraciéon (Familia,
amigos, vecinos, etfc.)
-Obstdculos (Coraje)

Venimos a presentar que Sl se
puede emprender

“No hablamos de lo que vemos,
sino de lo que hacemos ..."

sDoénde estabas antes y como te
haido?¢

sQué es lo que mds te ha gustado
hacer, cudl es tu pasidon?

sComo te sientes Vos y tu familia?

¢Como te ves en el futuro?

“En el ambiente rural hay
infinitas posibilidades de em-
prender”












Modulo 6

Emprendimiento
2015

COMMUNITY AGROECOLOGY NETWORK

.( - U DN f -'.:_
§CaN 75 e My 05 ®
) oy ’. ON AEISOGSRSADN EDE{ Ul R,,OO

semes PRODECOOP XL

LA RED AGROECOLOGIA COMUNITARIA




Modulo ©

Emprendimiento

DESARROLLANDO IDEAS EMPRENDEDORAS

O

R



CIT ASDENIC-NICARAGUA

Infroduccion

La presente publicacion comparte las pers-
pectivas de la Red de Agroecologia Co-
munitaria (CAN) y de sus organizaciones so-
cias, que estdn desarrollando procesos que
ponen en valor el significado social, cultural,
nutricional, espiritual y ético que tiene la
agroecologia para las comunidades.

Este documento es parte de un trabajo mds
amplio de la red para el Empoderamien-
to: Agroecologia y Soberania Alimentaria
Comunitaria, con el objetivo de compar-
tir saberes, porque cada dia es necesario
formarse infegralmente, porque  vivimos
en una sociedad del aprendizaje permao-
nente, donde el cambio es continuo, pero
ademds por los temas que nos ocupa, la
amenaza del cambio climdtico nos obli-
ga a actuar de manera responsable con
la naturaleza, de forma tal que podamos
aprovechar sus beneficios sosteniblemente,
pensando no solo en su preservacion, sino
gue también en la preservacion de la espe-
cie humana.

Para un productor o productora con ex-
periencia, o para jévenes productores y
productoras, fortalecer su formacion en
campos como: buenas prdcticas de pro-
duccidén, gestion del agua, seguridad vy
soberania alimentaria, investigacion, em-
prendimiento, apunta a consolidar sus co-
nocimientos y a formarse integramente,
partiendo de la premisa que ya tiene una
rica formacion empirica que se la ha dado
la universidad de la vida, se frata de profun-
dizar en sus aprendizajes y €50 solo es posible
apropidndose de la ciencia, investigando,
popularizando la ciencia, porque significa
levarla a la redlidad, contextualizara y vio-
bilizada en provecho de la familia y de la
comunidad. Las alterativas al desarrollo se
encontrardn en primer lugar en los aprendi-
zajes significativos del ser, porque es quien

va a trasformar el medio, es quien producird
la alimentacion aplicando conocimiento.
Parte de esta publicacion también relne
ricas experiencias de jovenes y que nos la
cuentan como lecciones aprendidas que
debemos transmitir y multiplicar.

El material que tenemos en nuestras ma-
nos aprovechémoslo y que se fraduzca en
nuevos aprendizajes en funcion de nuestro
crecimiento personal, pero también enca-
minado a la fransformacion econémica,
productiva y social pero con una vision
agroecologica.

La agroecologia es ciencia, es practica, es
solidaridad social, es una importante alter-
nativa que permite acabar con el hambre
en el mundo, produciendo alimentos so-
ludables conservando el suelo y el agua,
conservando la vida.

Organizaciones que han confribuido a la
redlizacion de este material:

Pais E.E.U.U. Red CAN (Red de % CAN
Agroecologia Comunitaria) o e

FOCAN (J6venes de CAN) g -

Pais Nicaragua

CI-ASDENIC (Centfro de Infor-

macién e innovacion — Asocio- @
cion de Desarrollo Social de Ni- _‘j
caraguaq).

UCA San Ramén (Unidn de :
Cooperativas  Agropecuarias
San Ramadn).

PRODECOOP (Central de coo- (D

perativas de Servicios MUltiples)
FRODE COs0E

Pais México .
VIDA A.C (Vinculacion y desa- ¢

mollo agroecoldgico en café) m
UIMQROO (Universidad Intercul- .
tural Maya de Quintana Roo) 11



1. Dindmica de presentacion:

“Alias y gesto™

Cada participante se presentard
con un dlias y a la vez realizard un
gesto que lo caracterice. Luego el
facilitador durante el taller pregun-
tard el nombre o alias de cualquier
persona a uno de los participantes
y éste tendrd que recordar y hacer
el gesto.

1 ;Qué es ser emprendedor?

Primera actividad

Entre todos los participantes se
hard una lluvia de ideas y se ano-
tan en la pizarra.

Ahora pide a los participan-

tes que escriban en un papel
el nombre de un emprendedor
que conozcas del mundo o de fu
comunidad. Pide voluntariomente
a algunos que cuenten que per-
sona emprendedora escribieron y
porque creen que es un empren-
dedor.

Luego se realizard una reflexion
profunda sobre qué es ser un
emprendedor o emprendedora.

2. Estimulo de la idea

Veremos de una manera muy di-
vertida como podemos generar un
monton de ideas pensando en

las cosas que mdas nos gusta hacer.

Pero antes explicamos que pensar
es como jugar al futbol, que

antes de hacer ejercicio, de-
bemos calentar. Pedimos que
escriban todas las palabras que
se les ocurran en 30 segundos,
preguntamos cuantas de las
personas han escrito mas de 20
palabras, entre 15y 20, entre 10y
15y menos de 10. Comentamos
gue normalmente es mas sencillos
que se Nos ocurra cosas cuando
nos ayudamos de algun fruquito o
alguna herramienta: por ejemplo:
pensar en los colores, dias de la
semana, del mes. Ahora repeti-
mos el ejercicio, dando otros 30
segundos y volvemos a pregun-
tar el nUmero de palabras,
comprobando que habrd subido
considerablemente.

4. Dindmica de la pirdmide.

a) Ahora pedimos que hagan este
dibujo y lo enumeraremos del 1 all
6. (1 min)

b) Ahora le pedimos que se relajen
y cierren los 0jos y que piensen en
su pasatiempo favorito,

aquellos lo que si pudiesen,
dedicarian todo su empeno.

Eso que tanto nos gusta lo escribi-
remos en la casilla nimero 1. Y que
rellenen el resto de las casillas con
otros pasa tiempo. (3 min)

c) A continuacion les pedimos
que piensen en un proyecto de
una de las casillas que citamos a
continuacion y que lo escriban.

(2 min explicacion y 1 min por
ideq) Proyecto uniendo las casillas
Tyb

d) Nuevamente dibujan una pi-
rédmide y escriben 6 actividades
preferidas que realicen en el
trabajo.

e) A continuacion les pedimos que
piensen en un proyecto de una de
las casillas que citamos a
continuacion y que lo escriban

Proyecto uniendo las casillas 2y 3
Proyecto uniendo las casillas 4y 6
Proyecto uniendo las casillas 1, 2y
3
Proyecto uniendo las casillas 5, 4 y
6

f) A confinuacion les pedimos
que piensen en un proyecto
unico, pudiendo elegir el nu-
mero de casillas que deseen 1, 2,
todas... esta eleccion es libre.

g) Ahora elige un proyecto, si-
guiendo los criterios de que solo
se consideran validos proyectos
concretos y realizables.

Este proyecto serd con el que
trabajardn a lo largo de todo el
proceso. Ahora escriban su idea
definitiva y lo pegaremos en la
pared.

Intercambio y desarrollo de ideas

5. Grupos de interés de proyecto.
Los participantes se reunirdn con
todos los miembros de su organiza-
cion, formando asi un equipo.

Dindmica grupal ;Y si?

Todos los participantes en el taller
dirdn el nombre de su proyecto.
Cada uno anotard el nombre y

el nombre del proyecto. Aho-
ra se unirdn en grupo segun los
proyectos que fengan mayor
similifud. En el grupo cada quien



contard de lo que ftrata su tra-
bajo, los demdas escuchardn y
aportardn para enriquecer y me-
jorar la idea de tu companero.
Todos los companeros hardn
aportes constructivos a su pro-
yecto utilizando las palabras 3Y
sie no se permiten comentarios
negativos, no debemos convertir-
nos en “Matadores de suenos”

Reflexion del trabajo en grupo

2Como les ayudo frabajar en gru-
poO2

sRecibieron buenos aportes de los
companeros?

sLograron madurar la idea?

3. Ofertando en el mercado

Ejercicio El Truquito (se puede
hacer cuando los partficipantes se
noten cansados)

Escribe el truco o frase al que re-
currirds para cuidar tu estado de
Animo.

Ejercicio: Enriquecer los estados de
animo

Los participantes escribirdn en una
hoja en blanco los estados de dni-
Mo por los que pasan a diario,
ahora que formen pequenos
grupos y propongas acciones
para cambiar los estados de
Animo negativos y como pueden
potenciar los positivos.

Comunicacion

Dindmica de comunicacion:

Los participantes se unirdn en
parejas, un miembro de la pare-
ja tendrd una figura que trasmitira
a su companero, pero el compa-
nero solo tendrd que escuchary
no podrd hablar, una vez ter-
minada la figura se mostrard y
después se volverd a repetir la
dindmica con ofra figura pero en
esta ocasion el companero recep-
tor podrd hablar y consultar a su
companero sobre la figura.

Escucha activa

Dindmica individual: El mundo es.
Cada participante terminard la
frase de “El mundo es...” con

lo primero que se le venga a la
cabeza. Ahora cambiaremos las
frases del mundo es, por “Yo soy...”
y s&e mantendra el final de la frase
que se habia dicho en el mundo
es, Finalmente se reflexiona que el
mundo es reflejo de lo que somos.

Ejercicio 2: Errores de la escucha
activa

Pedir a los participantes que se
rednen en grupo y frabajen los
errores mdas comunes que existen
cuando “escuchamos” a otras per-
sonas. Luego cada grupo expon-
drd los diferentes errores.

Para el facilitador

. Qué errores mds comunes come-
temos a la hora de escuchar?

El mds grave y comun es sim-
plemente que no escuchamos,
que no hacemos un esfuerzo por
observar e interpretar lo que nos
dicen, lo que nos comunican. Los
clientes o personas con las que
nos relacionamos (personal o
laboralmente) tienen su propia
inferpretacion de las cosas y
tenemos que escucharles, para
saberla y preguntarles, cuando no
nos queden claras las cosas.

¢Cudando comienza la escucha
activa?

Cuando nos desconectamos de
nuestra presentacion. nuestra “ver-
sion”, sin interferencias hacemos un
esfuerzo por escuchar e interpretar
todo lo que nos dice el cliente.

-
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Apartamos nuestras reflexiones y
nos conectamos alas del cliente.

En la escucha activa se trata
de atender a todo lo que nos
cuente el cliente, sin interferir
con nuestras ideas, opiniones o
comentarios de lo que quiere.
Se trata de escucharle y pre-
guntarle, cuando no tenemos
claro lo que quiere.

Escuchar al cliente es un logro
porque descubrimos lo que le

preocupaq, lo que necesita y lo
que estaria dispuesto a comprar.

Lo que nunca debemos hacer
enla escucha: rebatir argumen-
tos, imponer los puntos de vista
propios, dominar, buscar la supe-
rioridad sobre la otra persona es
algo ineficaz, enoja al cliente e
impide ir en la misma direccion,
colaborar, hacer negocios...



La escucha activa se puede
ejercitar, mejorando asi la capaci-
dad de interiorizar las necesidades
del cliente, a tfravés de algunas
prdcticas.

Desconectar: Desarrollar la prdc-
tica de observar e interpretar lo
que el cliente nos dice, lo tengo
que hacer continuamente.

Escuchar sin interrumpir: nunca
interrumpir al cliente cuando nos
estd contando lo que le preocupa
0 necesita, si no podemos conte-
nernos, podemaos probar por mor-
dernos un poco la lengua. Pedir
aclaraciones: solicitar que se nos
aporte mads informacion, profundi-
zar en los aspectos relevantes

de la conversacion, mostrar interés
por los puntos de vista del cliente
y revelar con sinceridad de esta
forma. Imaginar: visualizar lo que
el cliente nos estd diciendo, nos
ayudard a entender y buscar
condiciones favorables para

el cliente y para mi. Centrar-
nos en el punto de vista del
cliente: lo frascendente para
la venta no son los puntos de
vista propios sino los del clien-
te.

({Qué pasa tras una conver-
sacion en la que no escucha-
mos?

No pasa nada: a la ofra
persona que ha infentado
comunicarse con nosotros

hemos intentado

convencerla de nuestros puntos
de vista, la hemos interrumpido,
hemos buscado que caiga en
contradiccion, la hemos irritado...;
al final cada persona se ha ido por
SU camino con sus ideas propias sin
haberse enrriquesido en la conver-
sacion.

¢ Qué pasa tras una escucha acti-
va?

Aparece la vision del cliente: al es-
cuchar al cliente descubrimos algo
nuevo, y en el proceso vamaos
encontrando nuevas posibilidades
para fratar con él, para hacer co-
sas que ni siquiera hubiéramos
imaginado con anterioridad.

Nace una nueva opcion: cuan-
do escuchamos activamente
adivinamos posibilidades en la
vision que tiene el cliente y co-
menzamos a descubrir una opor-
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tunidad que hasta el momento
no mirdbamos. De aqui puede
surgir una nueva accion, un com-
promiso para producir algo nue-
vo, o simplemente la apropiacion
de la certeza de que una nueva
puerta se puede abrir. Tres opcio-
nes. en definitiva, tras una escu-
cha activa me llevo la opcion
que yo portaba, la del cliente
gue desconocia, y una tercer que
hemos inventado en la conversa-
cion.

Estructurando la narrativa de
proyecto

El facilitador pedird a los partici-
pantes que se relunan en grupo
y que formulen de manera claraq,
precisa y atractiva la narrativa
de proyecto tomando en cuen-
ta las siguientes preguntas
carino.

Después que wendoling haya

rotado por todos, se le debe
hacer el mismo gesto de carino
al companero que esta a la par.

12. Hacer un prototipo: Los partici-
pantes elaborardn un prototipo de
suU proyecto.

13. Cada uno de |los grupos esco-
gerd la mejor forma de ofertar su
proyecto.

Redes de colaboracion

Define tu red de colaboracion:
Con la guia de proyecto, has el
ejercicio para identificar quien es
tured de colaboracion (pdag. 30-
31 egjercicio 17). Para el ejercicio
se les facilitard una ficha para
completar con el gjercicio 17.

Comunicacion y flujos de trabajo

14- Explicar el ciclo del trabajo (
ver pdg. 66 de la guia de
maduracion del proyecto )

15- Sociodrama: Role-pla-
ying:

Analizaremos caso por
Caso y

haremos distinciones sobre
los diferentes errores de los
ciclos de trabajo. (A cada
grupo se les entregara un
Caso)

¢ Qué?, ;Por qué?, ;Para
quienes?, ;Con quiénes?,
contestardn las preguntas,



luego se compartirdn las narrati-
vas a grupos diferentes, de esta
manera cada quien leerd la narra-
tiva de ofro grupo y sus compane-
ros aportardn sugerencias siempre
haciéndolo de manera constructi-
va.

. ldentificacion de los clientes: El
facilitador pedird a los participan-
tes que identifiquen los clientes
que necesitan que participe en su
proyecto. Al momento de realizar
el ejercicio se les facilitara una

ficha con los conceptos.
(Cliente: necesidad, informacion)
Clientes compradores

Clientes financiadores

Clientes competencia

Clientes proveedores

Clientes difusores

Clientes compradores: Son las per-
sonas destinatarias que tienen que
ganar comprando o adquiriendo
nuestro producto o servicio, y a
las que tenemos que dedicar

el mayor tfrabajo y esfuerzo en la
tarea de escuchar, ofrecer y satis-
facer.

Clientes financiadores: Son las per-
sonas que tienen capacidad para
financiar el proyecto y pueden
ganar con ello (entidades finan-
cieras, administraciones, familia,
amigos, clientes compradores o
clientes competencia.

Clientes competencia: Son las per-
sonas que se dedican a hacer lo

mismo que yo para los comprado-
res, y que mediante un conjunto
de alianzas podemos inventar
conjuntamente nuevas ofertas
para los compradores ganando
ambas partes. . El cliente compe-
tencia no es el enemigo, es un po-
tencial aliado con el que podemos
inventar negocios comunes, y una
referencia ‘para no “dormirnos en
los laureles”, mirando hacia él para
mejorar nuestras ofertas.

Clientes proveedores: Son las
personas que me pueden pro-
veer de los recursos

necesarios para producir lo que
quiero con el proyecto, ganando
con ello.

Dindmica de cierre: Wendoling (es-
tado de dnimo, confianza y mues-
tras de carino)

Se forma un circulo y se les presen-
ta un nuevo miembro del taller,
wendoling (personaje hecho de
globos) que cabe enlas manos
de cualquiera, asique en esta
ocasion rotard por nuestras manos
para que le hagamos un gesto de
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Fim  Comisnro
Caso 1

Una persona “A" le comenta a
ofra “B" de desarrollar un proceso
para la organizacion. B que escu-
cha le dice que si, que seria muy
interesante. Pasa un fiempo y A
vuelve a hablar con B pregun-
tando zpor qué no se ha de-
sarrollado el proceso que habia
comentado?, que seria bueno
para la organizacion. B responde
gue realmente él no habia pedido
nada. Ay B se molestan y no reali-
zan nada.

Caso 2

Una persona “A" le pide a un gru-
po de personas “B* que desarrollen
una tarea para la organizacion,
pero la concersacion no se defi-
ne la fecha entrega de la misma.
pasa un fiempo y “A" le reclama
la tarea a “B". "B" responde que
se habia comprometido ala tarea
pero gque no habian puesto fecha
para la entrega.

Caso 3: Un grupo de personas “A”
le pide a otro grupo de personas
“B" que desarrollen alguna tarea
para la organizacion, pero no se
definen bien las caracteristicas de

longitud, forma de entrega, etc..)
aunque si la fecha de entrega.
Llega la fecha de entrega pac-
taday “A" le reclama la tarea a
“B"." "B" entrega la tareq, y cuan-
do “A" lo revisq, dice que es0 No
era lo que habia pedido, que lo
necesitaba con ofras caracteristi-
cas. “B" responde que esas caran-
teristicas no se habian pactado. A
y B se molestan.

Caso 3

Una persona “A" le dice a un gru-
po de personas “B" que desarrollen
un determinado trabajo para la or-
ganizacion. Se fijan correctamente
todas las condiciones de trabajo

a desarrollar. Durante el periodo
de ejecucion del tfrabajo a “B* le
ocurre un percance y no puede
entregar el pedido a tiempo, en-
tregdndolo una semana después
y sin avisar. Cuando “B"” entrega el
trabajo pedido por A una semana
después, "“B" se intenta excusar
ante "A", pero se produce una dis-
cusion entre ambos por el incum-
plimiento de “B".



Caso 4

Una persona “A* le pide a ofra
persona “B" que desarrolle algu-
na tarea para la organizacion.

Se fijan correctamenete todas las
condiciones de la tarea. Cuando
“B" entrega la tarea a “A", en la
fecha acordada, “B* no espera a
que “A" le verifique que la tarea
cumple las condiciones y cuando
“A" revisa la tarea se da cuenta
de que hay algo que no estd bien,
pero “B" ya no esta para reclamar-
le. Al cabo de unos dias “A"y “B”
se veny se produce una discusion
entre ambos.
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