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RELACC es una gran red que integra a organizaciones
de movimientos y sectores populares autogestionarios
en torno a la comercializacion comunitaria, a través
de las coordinaciones nacionales en todos los paises
de Latinoamérica y el Caribe. La red contribuye efi-
cientemente a mejorar los niveles de vida de los secto-
res populares y a generar cambios estructurales en la
sociedad.

Vision de Relacc (2010)

’




———

TALLER DE
INSTRUMENTOS FINANCIEROS

DARA LA COMERCIALIZACION
COMUNITARIA

&

RELACC
22 A 28 DE ENERO DE 1996

QUITO ECUADOR



10.

l_' ln
12,

- Trabajamos con mistica y solidaridad con los

mas necesitados.,

Buscamos que exista justicia. equidad y fra-
ternidad.

Actuamos con transparencia y honradez.

Nos guian nuestros principios comunitarios.
Practicamos la no violencia activa.
Fomentamos la dignidad v autoestima de cada
persona.

Respetamos a la vida v al medio ambiente.
Estamos inspirados por una fe liberadora, es-
piritualidad precolombina y valores humanis-
ticos.

pretamos las distintas identidades cultura-

Creemos en una participacion activa y demo-
cratica con igualdad de oportunidades para
hombres y mujeres.

‘Respetamos los derechos ciudadanos.

Nuestro trabajo es politico, pero no partidista.
Valores de Relacc
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INTRODUCCION

ANTECEDENTES

Las reflexiones conjuntas sobre la realidad neoliberal y las préaclicas de
comercializacion comuniiarias provocadas desde hace ¢inco afos por RELACC
enlamayoﬂadepaseslaunoamerm\os.nosmwmmdoestablecety
cmmtuhwcwdaddepmluuwelmadebsummosﬂmtansu
bmmmwnmwmmmmmmmlmajoimwwwa
losseaorespopularesysusdlvusastmnasdeugmmmeoonw
clara vision organizativa, econdmica y educaliva procuran o luchan por el
crecimiento cuantiativo y cuallialivo de sus niveles de vida.

Hablamos mucho de los tiempos de libre mercado que vivimos. de la obli
#acion a capaciiamos y formamos permanentemente que 10dos lenemos, de
lamsadaddesumtaﬂesyeﬂcmm.dclaurgu\daamwmosqm
senlimos a lo largo y ancho de nuesira pairia grande (Latinoaméricay.
mmmmMmmydw
de instrumenios flinancieros, ienemos asesores (écnicos de alta calidad,
sdtdanosoonlacausadelosnquueﬂosxantamsadanas.cmcimtos
de organizaciones populares que desde su trabajo de comercializacién
.mmVMmmmmtmmmdcm
¥

Todo&nomNOapmparwyconmoonMQctanetsotnmm
menios financieros y comercializacion comunitaria, dirigido a dirigentes
populares, capadwdmcsymmnmmdcmpammm
ﬁcafmcmcxpeﬂurtamlamnmmwmaymcanudauzacﬁnmwtma.

l.ateallzacmaeltanucmmcmdapoyofh‘u\dem(kcoom. COTESU y
RAFAD a lo que se sumd 10do €l apoyo humano, logistico y animico del MCCH.
La coordinacin general estuvo a cargo del P Graziano Masdn, Rubén Tapia y
umsDecmmuabajadmmdamm;chawsGardamcnabajomla
mmmmmmyswmlmm&lmneuchaM'Myoo
mm:g:cmmﬂquumplkmmpwdmpmdmmtemlawmdc
con .

Agradcccmospto(wuammlcalasmsmudmdcapwo.almcm)'alos
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e €0 una pesada tarea. un encargo
oon los asisienies que quieren

tener un recordatorio y con quienes financiaron &l evenio, que a ravés de esie
documento comprueban. en primer lugiar, que efectivamente se realizo y. en
segundo lugar, que 1os temas | Han & lo que se propuso. De esta

ven la luz en el tiempo normal p
nunca lo que se hace forzado se o
no se lo hace con alegria, resulta demasiado |

es cece, oo e 1o te MR eoer
es , que tal, lo mas 0 que dijimos, estuviera a
la vuelta de la esquina. al alcance de la mano Pero, sobre 10do, que contaramos
con una herramienta mas para el camino, &s decir, que esta memora sea un
muurmlodeconsuuaydmtb.mcmmteadﬁndndbwnsapmmqw

consiantemenie nos recuerde qué debemos mejorar, cambiar, crear. en
debemos ser mejores. g

meo.mmqwmshaoosmdomfueno.hcmoslrabajadocomﬂegna.para

qnmlmbmmmwfmmdemn
en el mas corno tiempo.

Los rabajos de grupo, salvo las recomendaciones finales, han sido sintetizados,
iratando de agrupar los aspectos particulares deniro de los mas generales
Nos parece que de esa manera podemos visualizar mejor los problemas v
aacarlos. Sin embargo, clertamente, hemos corrido el riesgo de dejar aluera
uno que otro aporte de algin grupo, que puede no reconacerse en los resullados
que aqui aparecen. La ventaja. no obstanie, es que comamos ahora con un
extracto de los acienos y problemas mas significativos.

El Capitulo 3. recoge la exposicion realizada por Dominique Lasaiire, respetando
la version entregada por él en el texto. Hemaos incluido Ja 1otalidad de la misma.
en la consideracion de que lue el aspecio central del taller y de que. muchos
companeros lo solicitaron. Los aspectos que se deben rabajar en esta nueva
etapa los hemos resaliado colocando una rama gris en el lado lzquierdo.
Esperamos de esa manera que 1odos quienes en RELACC tienen vocacion de
alfareros, que son muchos, recojan esa arcllla y con ella construyan rumbos
nuUeEvVos

Quisiera aprovechar esta breve nota para agradecer a 1odos los asistentes al
taller por suaporte y su participacion. y al equipo coordinador por oirecerme el
privilegio de compartir con muchos de usiedes momentos muy gratos vy la
cereza de que adn son posibles nuevos suenos.

Dennis Garcia




Unidos por nuestras raices latinoamerica-
nas e impulsados por nuestras organiza-
ciones, construimos una sociedad justa y
fraterna mediante lazos de solidaridad y
comercio comunitario.

Mision de Relace






INTERVENCION DE JOSE TONELLO

Presidente del Directorio MCCH

| comenzar este Segundo Encuentro quiero presentaries una cordial bien-
venida a todos, especialmenie a los companeros que vienen de los paises
hemanos

Lo hago exponiendo algunos conceptos y avances de la reflexion y de la praciica
sobre los temas que los han convocado aqul en Quito.

ALGUNAS CONSTATACIONES Y PREMISAS

* En el campo, al igual que en las cludades, el dinero se ha vuelo el principal
instrumento de mediacion para la compra - venta de bienes y servicios. inclu-
yendo tierras y mano de obra

* A los pobres del campo, aun dentro de una vida muy austera vy sacrificada. en
determinados momentos o circunstancias no les son suficientes sus propios
TECUISOS Y requieren con mayor o menor urgencia de dinero que viene de fuera
de su propia economia.

. Fsuosmcwsosbsmammnwmamcmdstsm&mw
establecido y casi solo cuando se trata de inversiones productivas fuenemente
respaldadas desde el punto de vista patrimonial. Unas pocas veces 1os encuen-
tran en Instancias de solidaridad personal. organizacional o institucional

. asasmmmmmmmymbmmmbsmwmem
(usureros).

laspocascoopumwagta;ascmwiasmehmmcﬂcmmw.negaa

las grandes cludades del pals v del exterior. El sisiema financiero nacional, Aol
mclm.mmmmmmmnwmm;mesm
buidor de riqueza v bienestar, sino acaparador,

¢ Hay poco ‘mercada” cerca de los productores rurales marginales en los sitios de
produccion. rm-mmmmmmnmmbwmm
alestadonatwalymla\mtadeptomaosmelmoyelcmsum. alimern-
ucbsom.mocmdosmlﬂmymm&cdemcaudad

NO hay un mercado real y competitivo para la mano de obra. los servicios. los
mnrsmocesmbs.hlmyouosnwdoschwmcm.lalemdogb yoel
o
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PROBLEMATIZACION

NO hay' s0lo razones stoncis Y culiurales para explicar una economia no diversifi-

Caca, expuesia constantemenie al Saueo. Mucho mas cerca de nosotrs las ONG's

los agentes de desarrolio), hay causas ligadas @ las propuesias v modelos e
Que se ha pretendico impudsar e implemeniar

Nuestra concepcion de la eco 1omia comunitaria y solidaria nos ha hecho difictl la
comprension de la economia real Nuesiro miedo frenie a la difusion de 1os vicios
del capitalismo nos ha hecho mas Capaces de predicar la distribucion equitativa
de la riqueza. antes que la difusion de praclicas creadoras de rigueza

que duranie dos meses por afo wdo e mundo compite entre si. en la verna de
papas. haciendo bajar los precios Durante los otros diez meses del ano. es casi
nula la ofena de bienes v senvicios POr parne de los miembros de 1a comuridad

Hace diez anos deciamos que la diferenciacion de la shiuscion de fos miembros de
la comunidad era desarrollismo e introduccidn del capitalismo en el agro. hoy dec-
mos que no habrd desarollo y bienestar sin diferenciacion.

Por planteamienios metodologicos ¢ Ileologicos como los anteriores no se ha
desarrollado en las comunidades una sand Iniciativa privacla

Algunas personas que prontamenie se han distancado del espiriu solicario y comue
nitario. han comprado camionetas, han puesto una tienda de abarmotes 0 han abwerto
una canuna con billae, con fines especulativos

Para el dia de hoy. siven comunidades en las cuales se ponga interés mas en
definir las reglas para e desarrollo en Justiciy de las economilas locales. que en la
elecucion de 1odas las actividades a nivel comunitario ESt0 tal vez sea posible al
fratarse de la produccion y de ks comercializacion, Pero no es aplicable cuando se
trata de la prestacion de servicios @ veces basia una PErsani paa un semvicio
anesanal en una comunidad -sasre, peluqueno- y no vale la pena anmar un PO EC10
comunitana). Sin senicios no hay bienestar y sin bienestar la gente no se queda
en el campo.

El papel que juega en este planteamienio el mercado financiero local® es funda-
mental.

Este mercado. en manos de Ia honradez v solidandad de los pobires. permiting
pagar mas por los aharros, cobrar menos por los préstamos, estimular inicialivas
pequedias, romper las cadenas de la usura. haoer cireular localmente los excedentes
creados en un sino determinado

ES un soporie indispensable para la creacion de esquemas allemativos de funcio-
namiento de la sociedad rural v marginel en general
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EL CREDITO RURAL

El FEPP [ Fondo Ecuatoriano Populonum Progresio) otorga crédito a las organiza-
clones campesinas en condiclones diferentes a las de la banca comercial. Las

Sl S0n pocos 10s pobires -personas o grupos- que acceden al crédito bancano,
~Gtosgdcbealadlswcmctamemmoqwrecwmaladmmlmdpararamulas

@mtm.mmm.ammmmtmmmbw;'mmm

- No se trata por 1o tanto de dar subsidios a la 1asa de inerés, sino de poner en
,Mhmmmimymmhsmmmsp«dm
Ainanciero convencional

mauooostodeldnuoammeuodebmdhdelaemmammwual.

‘WMMWWQRMIN.MNMSUW&
Irabajo y su capacidad de sacrificio,

{lacancralmaldelFEH’llcgaaloslawomdem De esie valor tan
aabdenapmmmdanmtcatémum

{;}nmmmmm“ammmm“@-mm&
mmmemmmwwmammend&m.

lugar, mwamm&MmMQ&

vez mayores los procesos locales de desarrollo. esumulandolos e Incre-
mentandolos

TAllrr tde Ineter itrmnte Brcrcdoese 1%




La racionalidad y equidad en la fiacion de 1as 1asas activas y pasivas de interés,
junto con a confianza, es una clave fundamental para el éxito de estas Iniclativas

Las estructuras linancieras locales pueden llamarse caas comunales -rurales”

€IC. SI Se INSeran en otra Persona Juridhca existente (Comuna - asocincion) o serdn
expresamente cooperativas de ahorro y crédito.

Las cooperalivas en el Ecundor tienen una imagen poco atractiva v una legisiacion
poco estimulante. Hay que trabiajiar para mejorar 1 imagen y 1a legisiacion

Lo cieno es que 1os pobires producen excedenies -en el campo y en los suburbios-
y que hasta ahora no han sabido o podido manejarlos en su provecho,

Entonces la consigna es: La plata de los pobres, para los pobres!

BIENVENIDA

Por el simple hecho de esiar aqui. ponadores de sueios v forfadores de caminos,
1000S NOS SeNMos convocados i la minga del trabajo fecundo.

Toda minga hace sudar

Que el Sudor Sea en nuUestias frentes para que seamos fieles a la palabma de Dios
No s0lo en las frentes de quienes nos llaman, nos esperan y nos escuchan

Todo trabajo produce callos. Se admie wener callos en 1as manos, en los pies, en
el cerebro. Nuestro trabajo no admite callos en la lengua

Segun una iINterpHreacion No correcta pero simpatica, la raiz elnmaologica de la palabra
“comercializacion”, es comer” Aunque no sea asl, no se pueden desligar los dos

conceplos. Quien quiere comer debe comerciallzar blen. Quien comerciallza bien
COmerd mas y mejor

El pan de cada dia. que pedimaos & DIos, 10 ganamas con el sudor de la frente, los
callos de las manos. el trabajo imelectual

No es poca cosa. el dia de hoy en que los cunpesinos y las campesinas no logran
satistacer a plenitud su derecho al plato de comida, @ la salud, a la educacion de
los hijos, @ la vivienda, a la dignidad y al blienestar,

Bienvenidos amigos ecualonanos v lalnoamencanos!

A e e Ecuadion 1os acogen mianos oue ralsfany, meTies gue piensan, corazones
que aman. hermanos que sudan: son ks companeras y companeros del MCCH,




INTERVENCION DEL PADRE GRAZIANO NASQM!;{

ompaneras y companeros:

Bienvenidas v bienvenidos a nuestro Segundo Encuentro Continental. Amigas

' ¥y amigos socios de RELACC de México, Guatemala, Honduras, Panama, Ni-
Caragua. Peri. Bolivia, Paraguay. Brasll y Ecuador. Como Direcior de RELACC les
doy ia bienvenida en la casa malriz de nuestro movimiento.

Bienvenidos los compafieros de COTESU, COOPIBO. SNV iy MCCH. e con su
decidicdo apoyo han hecho posible este encuentro.  Bienvenidos también con el
- mismo carifio a cuantos estan presentes para participar en el taller de Instrumentos
Financieros, de manera especial a Dominique Lesafire de RAFAD, Suiza y Glovanni
ngodctaFedaactdndeCoopermNasdeMo. A todas y a todos muchi-
Simas gracias por haber superado lantas dificultades para estar aqui en este nuestro
encuentro. Bienvenido también el Sefor Ministro de Agricultura, Ing. Mariano Gon-
Zélez que con su honrosa presencia da la Importancia que merece este encuentro.

Dé un gusio enorme ¢l reencontramos 1odos juntos en esta Segunda Asamblea
Continental a los cinco afos de la Primera.

Recuerdan: mmdeol.aqumowo.mmdor.msmmpmlah
Quie mumwmmmmmemmhwmnum‘
Amelpnmetmcuemropocsahmanmledptmuo.mecanounmeodc
posmmada.mmpcrdhldo.mmcawdosodcpostbmpmptwas.Mnos
- Conocia .vhinosamq:élamadoera.mqmnémniamhquemddeu

;a\amdlammremﬁndemuodcol.mdosmsdmmmsmumasdela
'undad.lemasdelaespamza.mnmmddgmmaMREIAccmdu\w
O 3 de Comerdalizacion Comunitania. El suefio consiste en:

4 l)evolve:a!comamsucamwualdeﬂwadehemwxbd.mqucmlam
significa “Jlesta, lugar de encuentro de Justos Intercambios. de transparencia
econdmica, numdebgaresdemmm.devalotwlomyo.lom(oylo

mm.mmwmmmmmmwawnmsy
a lodos.
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Ir creando muchas Arcas de Nod, de esperanza. de cuentas claras. de inter
cambio comercial en nuestros propios candles de comercializacion poplar.

2 experiencias ejemplo de unidn ¥ de comercio fralemno entre pequenos orga
Nizados en el gran diluvio del neoliberalismo que barbaramente quiere ahogr
10C0 Intento de 10S peaquenos. Tantas Arcas de Noé unidas en el sueno v en la
praciica de una nueva comercializackin

EN la unidad de nuestias expenencias cear volumen de negociaciones como

; union eficaz de los pobres y pasar de [0 voluminoso anénimo. propio de las
grandes transnacionales. a lo voluminoso humano. Humanizar o deshumani-
zadlo desde el instrumento mas deshumanizador que s el comercio

ApPOyamas en organizaciones que ya estan caminando y sacar 10do 1o valioso
de estas experiencias,

Hacer un inveriano de 1odas las organizaciones latinoamericanas que puedan
entratie al desalio

N W ==

Recuperar el consumo de nuestios proplos producios de alio valor nutritivo:
NUESITa quinua ¥ Nuesira QUIWICHa, NUESTTO aMaranto y Nuestra panela

] rereando los canales fatinoamericanos U mundidles para nuestra anesania en
un catdlogo unitario continental

9 Y 1odas esis experiencias unllicarlas vy lanzanas al mercado con un claro

sello e calicud de procucios de seriedad organizativa v de unidad latinoa-
mericana.

4 I recuperanco recursos econdmicos que se han alejado de las posibilidades
populares

70 Deolimas quie 1000 este cumiar de henmanos fuera dentro de claros v profun-

dos principios de honradez. de respeto. de ransparencia, de no violencia, de
dignidad de la mujer. de praciica concret de nuestra (e liberadora de pueblo

Y echamos a andar Bl suefio lmtinoamenicano empezd a gestarse en estos cinco
Indos aNos ¢ tantas reuniones nacionales. en antos ntercambios intemacionales
CI CONCTEIAS exXpPenenciils comeraaies enire organizaciones. Lo CJue Dﬂﬂfiﬂ puro
SueNo Y pura lartasio. algo imposible, empezo a coger Inerza, a lener rostro

Empezamos a damos estuctuma minima ol para pockes caminar. Nacieron las
pameras coordinaciones nacionales y mas arde las coordinaciones regionales
Empezamaos a sentlt ¢l calorcito fmtemo. coordinadorn. animador dela casa matnz.
de nuestro movimiento de Quito - Ecuador  Empezaron los fax de animacion de
coordinacion.  De a poaquito empezd a vislumbrarse an cuerpo de unidad. de
SENNMOS Parte de un movViienio, RELACC, que NosOiros mismos estiumaos cons-
ruyendo. Han habido varios inlercambios de personas que nos han hecho seom
en la misma casa en cualguiler pais doonde hemaos llegado

Compafieras v companieros. este Segundo Encuentro Continenial hace parte de
este caminar. Sentimos va que debemos dir pasos mias flinmes. mas coordinados

16
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MAs ASCIPINACOS. IAS eSIICIuiUIeS. dentro de este bello espiritu de cando fratemo |
Luie henos VIVIdo 1) eS10S GO primeros henmmosos anos de RELACC |

OF €510 NOS NETMoSs CONOCAUn NUEVIMENIe e NUeSHEa Cis: matriz ecuatonana,
el esiilo de RELACE que sl panticipacion de 1odos en 1odo.

LES VIO 0 BOZA U €SI CHOUETIND, o PRTICIHAE activamenie, 8 VIVie una experienca
e fratemidad, de libenad v de ualdad

Tendremos dos momentos importanies |

* Un raller sobre 1os instrumientas fioancieros fue lanio necesitamos para que
NUCSIra expenencia comescial comunitania tenga éxito, A este faller estamos (1

VIINGO @ 10d0s 1os que estamos trabalindo efectivamenie en RELACC V@ otros
MuChos amigos de nuestro caminiar,

* Haremos nuestro mapa estraiégico de RELACC hasta el 2.000, 2005 Vamos a
ver hasta donde da nuesira vista de uturo QueTemos Junto con los representantes
Que efectivamente estmos ya e el proplo caminar de RELACC ver nuesiros
SueNas de IUUro. nuestra visidn, Mmaestros pasos inlermedios. nuestras maniobras
para llegar lmsxaeﬂo&htuﬂsﬁnmxcbbem:smmchmywuemd

comzdn de cada uno de nesoros v NUESITOS PANCIPIOS que son |3 fuerza motiva-
dora de NUesto cammar. nuesta luz constante

E rabajo va a ser fuene. exigenie, espero que no demasiado agotador. Entre una

expenencia v In otra, lendremos dos dias de intercambio - descanso, visiiando las
BXpenencias del MOCH del Ecuador

NOSOITGS y ety canky experienci, cada esfuerzo. por pequeno que nos
Lo, ylxxuu-aummuemcmmmmm.mmmukmm

Taler o8 InsIeUmsmtac Firanrene |7



DISCURSO DEL SR. MINISTRO DE

AGRICULTURA Y GANADERIA DEL ECUADOR
Ing. Mariano Gonzdlez

a capacidad que hay en los seres humanos para resolver [0s problemas tiene
un potencial mucho més dimensionado de lo que muchas puedan pensar. Es
por eso que cuando enfrento una infinidad de problemas, particularmente con
hgemepobmdenupals.mccmvcnmmdavczmasdemtbqucmccsb

lamos en el pais son lideres gremiales, lideres comunales que puedan mover con
sus ideas, no solamente a su pals, sino al continente.

Cuuﬂonusdamcmvawqwsonhsnmslasmcocasimmloscanmios
en el mundo, YO quiero pensar mas bien que son personas pensanies y gente
capaz de poner esas ideas en actos concrelos y realizaciones concretas. los que

hacen las verdaderas revoluciones y 10s que hacen los verdaderos cambios en el
mundo con sus ideas

Por eso es que yo quisiera hoy dejar un par de inquietudes en el proceso v en el

analisis de discusiones que ustedes van a liener en los proximos dias aqul en esta
reunion

Yo quisiera decirles que, por un lado, no se dejen llevar quiza por una posicion que
quisiera llamarla. con todo el cuidado que esta palabra puede generar, como ideas
de la soberbia de pensar, de que s6lo NOSoOros 1enemaos gue encontrar la solucidn
y que no podemaos encontrar ayuda afuera. Yo sl estoy convencido de que por
criticar aquedlas instiuciones del sistema financiero, generalmente por su obsesion
de solamente captar dinero y ganarlo, por no tener una serla conciencia de solida-
ndad por los mas pobres. es que a veces sucede que no se saben planiear los
problemas hibilmente. Yo esioy seguro que hay bancos y financieras que si se
hacen los planteamientos serios y concretos puede salir al paso para ayudamos a
resolver |0s problemas que ustedes van a analizar en estos dias

Yo esioy convencido cienamente de que el sastre solo. el pequeno agricullor solo,
el mecanico, el comerciante solo con su tienda, es muy dificll que pueda encontrar
0N S S0la voz una respuesta y una ayuda para resolver sus problemas. Pero en
la forma gremial, como ustedes estan y con esa capacidad que han demostrado,
de poder resolver cienos problemas de comercializacion. aunque en pequena
escala. sl eso se logra presemar como una fuerza que liene un polencial, esos
dineros a los que usiedes se referfan hace un momento, que son pane de un
sistema financiero, que ayudan quizas a los mas rieos y no a los mas pobires a
resoiver problemas, es que no se ha sabido plantear y canalizar los recuwrsos que
ustedes tienen para dedcr ‘miren, acqui hay un potencial, agui hay un estuerzo,
aqui hay un grupo de personas con recursos valores morales senos”. que hacen
falta y que aqui estoy seguro que sobran

Con esos plantcamientos estoy Seguro que se puede encontrar una ayuda vy una
respuesia a las inquiciudes que ustedes lienen.  En oras palabras, aqui se esia
conjugando el tema de que “la union hace |a fuerza™, pero esa unidn No tene que

I8




expresada como un producto de rechazo a nuestro sistema. porque asi como
‘problemas en los olres sistemas -y 10 reconozceo-. hay ambién recursos buenos
¥ posilivos que estan ahi. esperando el planteamiento serio de alguien que tenga
' idea a la que referia antes. la capacidad de transmitlr los problemas que ustedes
tienen v la posibilidad  de resolverios

Pero eso tiene que comenzar por algo que es fundamental y €5 la superacion
personal de cada uno, no se puede vivir en mediocridad, no se puede con un
Sistema de vida y aceptar como iImposible poderio superar. la mediocridad. la
ms-el(kcummdumsmcjuamcapaodad)'Madcmms:
para lo que el pablico muchas veces vive, Hay veces que con un pequeno esfuerzo
mwlmad.mopmumdaddcmuega.munnesmuzosdcmudmspasmas.se
puede lograr una respuesia del publico para tratar de vender o tratar o comercindissr

\‘oa\mvco()'lomtcropmetdeejamo.porquesunpmlorepnm. vamos a
bssupemmcadosmacnascnmdcsyvemosmahmgmekhddepm(kmos
agricolas, vemos una homogeneidad en las lechugas, en las honalizas. en las
&mas.yvmnsadetwsmacadosylumqwdedrmwmempobms
es posible hswlalquesemumestashmanzasmmtmquecmmdo
las ha aceptado. Paohm'gmmmlasesmmwlasmnsmnyasabelom
€l piblico quiere Ystustedmamumnammuodm.uﬂwesbs
Mmmmmmmm.mmm&.m
:mmalmdayoireciéndolasalmcam.avasilmmodmaocptar.

fmmsqumnptmauesaqu(mdpaisymomsmm“wmm
presentes.,

Espero, Padre Graziano y sefores aqui presentes, al dejar marcado este reto, un
‘especial saludo para las representaciones extrajeras. Estoy SEgUro de que aqui en
&l pais van a encontrar lodoela!ectoyelcamomacdmebloacmtmmoum
para quienes visitan el pais.
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LOGROS Y DEBILIDADES
DE RELACCEN LOS

PRIMEROS CINCO ANOS

OBJETIVO

+ UDicar los aciertos y nudos problemdticos de
la practica de RELACC







RECUENTO HISTORICO
DE ESTOS 5 ANOS DE RELACC

Lucas Deconinck

1985: Empleza la coordinacion nacional del MCCH - Ecuador.

Enero de 1991: El MCCH convoca al Primer Encuentro Latinoamernicano de Co-
mercializacion Comunitaria. Participan 44 delegados Intemacionales de | | paises
y 65 delegados nacionales.

Se analizan varias problematicas come:

* Los pasos en los procesos de comercializacion comunitaria.

* La relacién dialéctica entre eficlencia y panicipacion en la comercializacién
comunitaria

. mmmwm)'wmmm.mmm
organizaciones y ONGs, etc

Como conclusion del Encuentro se decidid organizar la RELACC, Todos los parti-
Cipantes se comprometieron a promover la idea de coordinacién nacional en sy
pakydmlmmgadockbmmsmnmmuydehpmm
de la Integracidn entre los diferenies paises
Lnscbjcuvosdelmcclwmdclhkbscm;om:
Apmarm!aomsmmmueu\asockdadmwmlmledmdommg&
nuacm\espamcmawmlaredmedmwlacmmdalmoncammm

Se dijo que la RELACC promueve:

. Elcamam:cxpcﬂcnuascmmlasmm\asm\tm

* Elimercambio de productos enfre organizaciones latinoamericanas y de otros
continentes

Desde 1991 hasta la fecha se ha ido trabajando en la conformacion de coordinacio-
nes nacionales en cada pais. Para ello se SIgUIO el sigulente proceso:

1

ra lase
Contactamaos a vanas organizaciones que irabajan en comercia-
lizacion en cada pais

du fase

Lanzamaos una convocatona a un Encuentro Nacional con la més
amplia participacion posible. para analizar la problemética de la
comercializacion comunitana v como coordinarse para poder
Superar los obstaculos
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3 Id Jase

Se va consolidando e funclonamiento de ung coordinadora

nacional. iomanido en cuenta I especiticidad de cada pals, dentro
e e sana ubdod ninoamneticana

En 1a actualidad tenemos coordinaciones nacionales fiacionando en 1O paises, o
saber:

México, Guatemala, Honduras. Nicaraguin. Panamd, Ecuador, Perd, Bolivia, Para-
guay y ditimamente Brasil

AUEMAS 1ENeMOoSs Varos contactos en Chile. Uruguay. Colombia, Costa Rica v El
Salvador

La composicion de 108 gripos con los cuales coordinamos en cada pais varia
Pero prncipalmeie estan agrosidos:

¢ Consumidores organizidos

¢ Produciones caumpesinos

o Anesanos

Mucho del rabajo de las coordinaciones naclonales se ha o centrando en la

capacilacion, el imercambio de experiencias, el APOYO MUtLG en organizacion v
comercializacion.

POr Ofra pane. en vanos paises se b coonboudo comercializackn concrets entre
Vanas rganizaciones.

A la AT S€ 10MAron Contactos Con OIras OENIZACIONES ge oIros CONINEMEes. Fuen
de algunas entidades de Innclamiento (ue apoyaron con alfunos recursos en
algunos paises. vale mencionar ki panicipacion en AT - bitermationdl Feceration
of Alternatioe Trade-  FederaciOn Mundial de Comercio Allemativo

ESIos primeras anos Jueron de siemibng. Slembirs de nuevos comacios. nuevas
ideas de integraclon, proponer que los pobres organizados podemos ambién tener
NUESITA VOZ, que NO TeNemaos que dejamos dbsorber sin mds por este sistema
imperante

A partir de ahora nos 10cu vivir snos de cullioar, profundizando, consolidando. Asi
NUESITOS BVances Senviran como una luz parm otros continentes y en el mundo




LOGROS Y DIFICULTADES

DE RELACC EN LOS PRIMEROS 5 ANOS
Sinfesis del frabajo de grupos

Elmmmapmtadoponmbsbsm:posdcuabapwlaposuudaddc
funcionamienio en red. Esto ha permitido:

* En pnmet lugar, anicularse a redes de comerclallzacion.

* En segundo lugar, Ia instalacion de tlendas comunitarias que han hecho
posible romper la cadena de intermediarios.

* Entercer lugar, conectar a los produciores con los consumidores directos

. Enmmkmr.qzmoptmmcmnm.obmm
mcjousptecbspoﬂospmducmqumdmycm,

* Enquinto lugar. los panicipantes en estas redes, obtienen una vision mas
amplia del funcionamienio del mercado y. por lo tanto. ajustan mejor sus
perspectivas,

,'Unsegundogrmlogroapumadoporlamayodadclosgtmoscsquela
fpamcumcnéndenvodelnsredwmcmiesmmudomsébpm:cum

s Un tmttlog:oapmmdopoca!gnosgrmoscsdmbajodccapacmcm Se
destaca la panicipacion en la Universidad del Sur, en el caso ecuatoriano; pero

‘ lted\odemcnm“mmml&mdwnadmlcsms'anwmmla
cxponmmwwodmmngrkohsymmlcs v hayan participado en fe-
nas intemacionales, esmadotamawmmmlo;aodccstosamsdcnabajo
ncsnltmdome.cnmcasos.mclnm&lasmm!assehareaumdo
un trabaio de recuperacion de disefios tradicionales.
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v También es un logro haber dado urned identidad sockl y ccologista a los produc-
10S que se comerclallzan o raves de las redes nacionales o 1os grupos miem
bros. Este aspecio refuerza la identidad de RELACC

/' Finalmenie se destaca que en algunos casos se i logrado caphtalizar organiza-
ciones de comercializacin y se han consolidado organizaciones en forma de
empresas soclales de cardoer privado. Muchas de ellas han logrado manejar v
robustecer 1ondos rotalivos propios v extemos  Cabe recalcar en este punto e
estuerzo desarrollado en Meéxico con ln creacion v utllizacion de “dinero’ Progyo

DIFICULTADES

¢ Alts costs del dineva

La primera gran dificulind nene relaciin con ¢f altu cosio del dinero. Efecti-
vamenie en 1dos nuesiros paises, no salo que falta capital para el rabajo,
SINO que las altas tasas de inerés vuelven el dinero inalcanzable en el
sisiermna bancarno radicional. Los pequenos produciores tienen muchas di-
hculiades para consegiuir crédito, con el agravante de que el crédilo formal
esia disenado parn lavorecer & Lo empresa individual v no a los grupos. o
asociciones.

¢ Loy costos de produceisn

Paralelamente. JoS Cosios e procicch b . por ianto. os precios. no pueden
ST contrlados porlos productiores, pero ademdas no exisien politicas guber
namentales que los regulen: @ transpone. ¢ costo de los insumos. los
precios de volamenes pequenos de maena prima. las arias del marke-
Hgd. e andlacion, no pueden Sef COMoldns Por oS peaquenos productones

Frente a estas dificultades. que estiun fuera del alcance de nuestras organi-
L Zacones, eslin nuestras propins debillidades e improvisaciones

8 0 L falea de planilicacddn integral

Se hia desmcado como wi gran debnhdad o falia de planimcacion iegral
Algunos grupos de productones prensan muchio en produccion, pero miv
POCO en comerclallzacion. No buscan nfonnacion sobre ¢l mercado nacional
€ INIEmDCIONaL NO CueNiah COn destos Sobire B Compeiencia, no Se informaan
suficiememente sabre B demand del producto que San o produclr, no
hacen esiuerzos sulioemes de Copnciacion en geshion empresanal vy merca-
COecnii: no se preveet s vanaciones estacionales de precios: s agri-
CUtOres N0 pueden COnSernvar sus producios por il maneio de iéonicas
post-Cosecha, no se efectms un conmol de calickad de Jo producido, sobre
1000 €01 105 Producios aEropecLRnNoS, No se esluerzan on O una mejor
presentacion de su producio
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® Loy necunsos bumanas ¢ infracstuuctina

Por olro lado, se anoi unbién como una gran debilidad los imitados re-
CLrsOS  woroed Brarsano g ok infraesiuciung. Efectivamente. se cuenia con
POCOS profesionales capacitados. con aptitud pam transferir sus conocimien-
105 @ las organizaciones v sobre 10do. que permanezcan en ellas por tiem-
POS SENINCANVOS - BN €sio cuentan mucho, sin ser exclusivas, las politicas
de remuneracion. Al mismo tiempo, No se cuenta con Infraestruciura de
almacenamienio @sunio exiremadamente grave, sobire 10do en el caso de
los campesinos, cuando sus productos son perecibles) v, en la mayotia de
l0s Casos. se enfrenta groves problemas de lranspone.

¢ Lo incvistencia de un frograma cabuclurads
Se hace uni obsenvacion general en CUBNIO & U INeXsienciu de un programa
ESIUCTUTO IO Che SEIemdizacion L copaciiucion. Se anota también como una
debilidac la falia de sistemitlizacion, Impacto y seguimiento a las activida-
des de capaciiacion y la ausencla de evaluacion de 1o realizado. Se recla-
malafalm:bmamemﬂoglaadewadaydenmmqueapmmla
capachacion

La dependencia
Finalmente se anota como un peligro ju dependencia de Juentes externus de

finemcicmienio y se establece Iy necesidad de trabajar estrategias de finan-
Clamiento. produccitn y metcadeo que permitan la sostenibilidad.
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U50 DE INSTRUMENTOS
FINANCIEROS EN LAS

ORGANZACIONES POPULARES
DE COMERCIALIZACION

OBJETIVO

» (onocer experiencias en el uso de insfrumentos
financieros
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EXPERIENCIA DE LA CAC LA FLORIDA

Sintesis de los documentos entregados por Felix Marin

@ CAC Florida se fundd en el ano de 1966 con 1400 afiliados. productores de
calé Hasta el ano lmscacqxocmunsistemadelmdactonpmnecno.
ES decir, se pagaba a 1odos por igual, exigiendo calidad. pero sin premiar a los
que realmente entregabian buena calidad. Esto Irajo Ccomo consecuencia la
baa de calidad del producto.

La comcrdaumcuhscdectuabaw;mnambmmspecm. lo que demoraba
hsvuuasy.pamzotahqumnénalossocios.mexponabuauammm
intermedianio, lo que también penudicaba a la CAC.

Elﬂmmiambmoscmdizat.ammvésdemmmmno.myoscostosm\mdcms
‘eran subsidiados. F.stcbancocmmadnuomnmal-aoopbdclpmdtlo.
;_comogaaniasecxiglamcemﬁcndommuudumlsmobum. que obligaba
que el producto linanclado por esa entidad fuera exportado a ravés del Banco
Agrano.

Elano wwsecmmt:sdumsdelamcowbyscmsmnalasmopemnvas

10 @0 Como consecuencia que i CAC Florkda por los costos financieros altos
las eswalas. acumulirg w fuere endeudamiento. Como resultacko,

* NO se pago la cana de garantia a RAFAD

¢ No se cancedd el préstamo olongado por la banca.

o NO se termind de pagar hiquidaciones a los socios

1 afio 1903 se logra un convenio con i Fundacion Max Havellar para comercializar

Cale a precios solidarios. exigicendo que of comprador financie hasta el 60 % del
or del producto comprido
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Elafo 1994 1a CAC vuelve a recibir el apoyo inanciero de RAFAD con una cana de
garantia bancana.a waveés de [a Union de Bancos Suizos Pero nuevamente un
boicot en un banco privado impide el desembolso para cancelar la operacion y
esta demora impide 3 Iy CAC acoplar a tempo y, por @anio, a alcanzar os mejores
precios. Lo que provoco la reaccion de las bases conmra los dingenies

Ante esios hechos y en acuerdo con la Asociacion La Florida Sulza. a fines de
1904 se deciche

¢ Reorganizar la CAC La Flonda. ya que de 10s 1400 SOCIos INscrios apenas una
Cuarta pane estaba en aclividad, es decir que la CAC estaba practicamente
liquidada. Hasta la fecha se tiene un promedio de 300 SOCIos reinscritos.

* Buscar omras fuenies de financiamiento en ef exterior. o que se logra a ravés de
la Asociackon La Florida Sulza, con un fondo rotatono de 180 mil dolares por 5
anos y a un interés anual del 10 % con el convenio de que la CAC tendrd que

formar su propio fondo, equivalente a este fondo rotatorio con el pago anual de
cada uno de los asociados

. Scmnstguc!mbténelammdcwmcanadegaram(adesosmmaeBélglca.

la que se solicud al comprador de calé en Holanda que lo financie, quien aceptod
hacerio a un interés anual del 9%

* Se busca oiros mercados para exponar el caflé | encontrando en Holanda un
comprador solidano, logrando un prefinanciamiento para el acoplo y paganco
los mejores precios del mercado  Ademds financia la cana de garantia bancaria
de SOS FAIM de Bélgica, a un costo del 9 % anual

A través del convenio Max Havelar se ha logrado 1o siguiente:

* Que el producto debe pentenecer a los pequeiios produciores.

* Que el producto debe ser de muy buena calidad

* Que el imponador debe prefinanciar hasta ef GO % del valor comercial,

o Que el precio minimo a pagar por un quintal de calé FOB es de 124 dolares. En

caso de que el calé supere esie precio. el comprador solidano debera pagar
siempre 5 dolares mas que el precio del mercado

Con estas nuevas gestiones se ha conseguido refinanciar la CAC Flonda y ademas
exporar direciamente al exieniorn mejores precios para el caté e ingresar al mercado
solidano. A nivel intemo se i logrado capaciiar a los rabajadores y no depender
de lerceros. retomar la confianza de jos socios en su cooperativa ' recuperar e
sitial de la Cooperativa Caletalera como modelo a nivel nacional.
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EL USO DE GARANTIAS POR
MCCH -ECUADOR

Patricia Camacho, MCCH

PRESENTACION DEL MCCH

CH es una experiencia con diez anos de trabajo en la comercializacion comu-
nitaria.

Cla entre organizadon popular e institucion de desarrollo. Encaminada en los
NS aNos Con una onentacion empresarial.

productos campesinos orlentada hacia el productor y hacia los productos con
IMPACcio en su economia como son:

7 granos secos vy panela en la siera
v cacao en la costa
v calé en la Amazonia

v anesania con grupos de mujeres

El CAPITAL es e factor limitante o auseme. 1anio a nivel de los produciores como
:mlmmmmmmmmwm.

En lo comercializacion cmmlwmscmncmmuchasvacesdnsyhastanm
: mm;mpoanqmarrmoanmdelosccmmsdeaoopbmﬁues. olro a
delagcsuéndemumcm&hmcymmwopaaﬂnammlas

mxldosdecmrctdauzacm:ncmammmwmmcawaldcuabab
&5 Indispensable v éstia no puede venir de los produciores ni de la ONG. Por tanto
Bl acceso a nuevos recursosqmpcmmmclevardvolumendclasopaacms
i@ reducir proporcionalmente los costos flos, es decir remtabilizar los

El acceso a los recursos financieros de las agencias, para linanciar capital de ra
bajo es cada vez mas dificll. Pues son vistos como Inversion en actividades pro-
GHUCTIVaS, ¥ no quieren olorgarse como donacion, sin darse  cuenia que siempre
S Necesano contar con un caphial propio en fodo tipo de empresa. Esto se vuelyve

Al s dificil ambscnata(bmmmosquchmsupcradowetamdcarmqw
F Que se encuentran en una fase de expansion
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Una via allerma para financiar el Capirl de trabajo puede ser el CREDITO. sin em-
bargo serd indispensable evaluar su resgo antes de utllizarlo. resgo que tendra
que ver con el conlexto macro-econdmico actual ¥ Sus perspectivas v con los
aspecios intemos de la ONG o grupo.

LAS GARANTIAS, CARTAS O FONDOS HAN
SERVIDO A MCCH DARA ACCEDER AL CREDITO BANCARIO

MCCH comenzo a utllizar el crédito bancario en 1989 como un mecanismo para
financiar la movilizacion de cosechas de armoz, Se Irabajé en esta primera ocasion

utilizando como garantia frenie al Banco el mismo producto, esto fue a través de
CERTIFICADOS DE DEPOSITO

Elkmmlmaemdusodc(mmbmnemocsqxdcamaloumkb

en crédito puede circular una sola vez. pues para vender el producto hay que pedir
autorizacion al Banco y cancelar enseguida la pane liberada

Una alternativa para poder girar mas veces el caphal recibido como crédito y por

tanto movilizar mas producto fue de wilizar otro 1po de garantia mdas flexible, como
las Cartas de Garantia

En Noviembre de 1990 empezamaos a operar con una cana de garantia Stand By

POr un monto de US 50.000.00 olorgads por RAFAD en favor de un Banco Ecua-
1ornano

Entre Noviembre de 1990 y Abril de 1994 la garaniia se incrementé de US 50,000
a US 138,000 Duranie esie fiempo MCCH obtuvo del banco 13 créditos. 1odos
ellos de cono plazo, por una suma 1otal de US 697 532, en ires ocaslones el Banco
Otorgo a MCCH créditos por sobire el valor de la garantia, llegando a asumir hasta
un 44 % de riesgo proplo

Con el dinero obtenido de los créditos se pudo financiar la compra de 1 458 1o-
neladas meétricas de arroz y 1. 100 oneladas métricas de azicar, Estas compras
lavorecieron por una pane a los produciones de arroz y por otra a los consumidores
de la red de tiendas comunitarias

El contexto linanciero ecuatoriano, con alias 1asas de interés han hecho imposibie

al momento el uso de este iInstrumento, por 1o que se  trabaja al momento con:

* Un fondo de crédito intemo en délares para financiar las actividades de expor-
facion

* Un fondo de garantia internacional para obtener crédito intermnacional que tiene
al momento un costo menor que el crédilo nacional.




Beneficios para las onganizaciones
* Los productores de arroz recibieron mejores precios '
* Los consumidores pudieron lener un ahormo en la compra de los productos.

Resultados para MCCH:

* Incremento en el volumen de producio comercializado
* Mavor Posibilidad de rentabilizar ef programa
* Mejoro el conocimiento de la banca y sus servicios
* S€ VO ACCesSO a un o especial de parte del Banco:
v igesnones ielefonicas)
7/ transferencias de dinero via modem desde nuesta oficing

7 sobre giros aulorzados
v linea de crédio

v/ olena de canas de garaniia.

Conciusiones

Loshsmmuoscmnocnrrmmwwmdebmscrmdoscnlmael
coniexio macro-economico  de cono y mediano plazo,

ES necesario 1ener presente:

v Implicacidn del endeudamiento

v/ Capacidad gerencial

v Coherencia con visin Institucional

7 Calidad contabile

7 Factibilidad econdmica-inanciera de 1 inversion

v Factibilidad social (Compromiso de la gente con el proyecio).
v Organizacion y capacitacion de los beneliciarios

La diversificacion del uso de Instrumentos en funcion del conexto y las actividades
B5 necesarnio para responder mejor i las necesidades
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EXPERIENCIA

AUTOFINANCIAMIENTO,
ESTRATEGIA INDISPENSABLE

Austreberto Gartan Cortés (M.CR.) « México

odao:gmlzauéndcbccmtarpmapammwmnmpmpiosmsosmra
financiar sus actividades. Es posible crear organizaciones financieras popula:

res eficientes, capaces de conseguir el apoyo financiero que las empresas
populares de produccion y de serviclos requieren

Este exto lanza propuestas basadas en tres formas organizativas que estan pre-
senes en MCR.

* Cajas Populares

* Nuevas experiencias,

* Sisiemas de ahorro en cada organizacion popular

EStas propuestas se basan a parnir de [a experiencia de M.C R que significa Mesa
Cooperativa-Red de Organizaciones Allermativas, que es una coordinadora mexi

cana de organizaciones que esta panicipando en la conformacion de la Relacc (ver
informacion sobre és1a al final del presente documento)

Implica una metodologia presente en el caminar de M.C.R.. un proceso educativo
basado en la reflexion y la accidn, que pretende la transformacion de la sociedad.
Enfalizamaos en la necesidad de practicas autogestivas.

CAJAS POPULARES

En M.CH panicipan algunas Cajas Populares, cooperativas de consumo y de
servicios y tambidn estmas promoviendo nuevas fomas organizativas que puedan
dar respuestas mas actualizadas a la problemédtica de la gente

NO sOn muy distinias a las cajas populares de otros paises de Amenca Lating. Sin
embargo las que se alllian a MC R, asumen que o hacen para cumplis con su
MisION. Aportamos enseguida algunas de nuestras reflexiones:

Mision

v (Qu€ esperamas que nuestras organizaciones cumplan?
Que desempenen una GRAN MISION TRANSFORMADORA DE LA SOCIE-
DAD, & partir de Ir resolviendo las necesidades de sus socios

¢ (JLCOmo lograr que sean allamente eficientes para esta finalidad?
Lo excelso de esia mision lene que molivamos 8 Conseguirio

Para comprender su Mision hay que acudir a las LECCIONES DE LA HISTORIA,




* Los principios universales del cooperaivismo, expresacdos por jos plonetros
de Rochedale y las experiencias de nuesiras propias organizaciones, espe-
clalmenie durante sus inicios bajo el impulso de sus prapios ploneros, nos
muestran la VISION Y MISION DE LAS COOPERATIVAS

« Conocer esa historia no como anécdota 0 cuento sino como fuente de
conocimiento, inspiracion es muy impotiante

v Ellos, los ploneros, encontraron y expresaron algunas verdades funr
damentales que conviene 1ener Siemgre presenies:

Las cooperativas deben ser ransiormadoras de la realidad: se forman

1 para atender las necesidades vitales de las personas. Son una herramienta
que debe ser eliciente para los (ines para los que se crea. (Premisas
basicas)

Aln mas las cooperativas tienen que relacionarse con ofras y han de
2 hacero para tener la posibilidad de ampliar su influencia y accidn en la
transformacion de la sociedad entera. injusta e inequitativa. (integracion

Las cooperativas tienen que estar ablenas a todas las personas que
necesitan sus servicios. De esta forma las cooperativas pueden liegar a

3 convertirse en instrumentos para transformar (a realidad de la comunidad,
area o region en que actian. (Puerta abierta)

Las cooperativas funcionan en base a la ayuda mutua entre sus soclos y
l[ el esfuerzo y panicipacion de cada uno de ellos. En ellas el respeto a la
persona es fundamental, por ello todas tienen los mismos derechos y
obligaciones. no hay privilegios para nadie (Democracia y Autogestion)

S Los benelicios se disibuyen equilalivamente entre quienes los producen
(Repano equitativo de excedentes, interés limitado al capital)

En ellas la gente se motiva a actuar ¥ a parmcipar por servicio. se tiene
que lograr una gran eficacia para este fin - Se destierra en ellas el lucro,

‘ COmo motor. porque promueve I ambicion la envidia v la autodes-
truccion de los seres humanos sobre el medio ambiente, las personas.
las especies animales v vegetales, los demas recursos naiurales. e
(Ecologia)

Todo este sisiema de principios, que va a contrapelo o contra comenie

7 del sistema dominante. exige que se le atienda, qQue se le culiive. que se
le Invierta, en forma PERMANENTE. PRIORITARIA. CONSCIENTE
ILUSTRADA, TRANSFORMADORA ([Educacion)

eaucacion

* Permanente. que constituya una respuesta a la antieducacion dominante
del sistemia que se da en 10dos los Ambilos (casa. escuela, calle. rabajo,
CIC1Y que se manifiesia principalmente en 10s medios de comunicacion

Tiene que estar presente on todos los dmbitos y momentos de la COOPe-
rativa




* Priomaria: wnﬂsmpommelmersodoswalcsquemmmmmmsa-
metateredlﬂuoptoplo.metwuempwosm-ptcpamdos. que tener
computadoras y otros adelantos, que los convivios v viajes. etc

* Conscienie: que se base en el reconocimiento continuo de la cambiante
mmm:mywm.chmdadmmde la organi-
zacion y liegue a la familla, rabajo, barrio, escuela. etc. de cada SOCio.

* llustrada: en constante estudio, iIntercambio. basqueda, aprendizaje

* Transformadora ya que transformar la realidad es el fin principal de la
cooperativa,

Desamaqudstgtnmewmo.qmmmahsmqummms
que participan en M.C.R. y que tiene mas que ver con el autofinanctamiento: * Las
mopcmmnsjmcummwscahwmwmwszssoaosydcsjuazoy
participacion de cada uno de ellos. En ellas el respeto a la persona es fundamental

propdsno!ummwldcmlasim.medabescrmcmmné
de Su Mision. También que lo hacen en otro tipo de servicios.

NUEVOS MODELOS

En base a grupos pequenos solidarios que utilizan los servicios de las nuevas
cajas populares para sus necesidades individuales y grupales.

SISTEMAS DE AHORRO
PARA TODAS NUESTRAS ORGANIZACIONES

Toda organizacion. atn las mas pequenias v débiles, pueden y deben constitulr
sistemas de ahorro que financien no solo su actividad fundamental sino también
otras actividades complementanias.

La reniabilidad de la operacion de organizaciones pequenas y débiles puede darse
sl ésta diversifica sus actividades, Por ejemplo; produccion + distnbucion de nsu-
mos y aniculos de consumo basico + servicios. Y esto es posible si constinuyen
sistemas de ahormrro

lLa dependencia de recursos ex1emos €s veneno mortal para nuesiras orga-
nizaciones, pues las hace irresponsables y va contra la Misian de las mismas




g gEe FE

INFORMACION SOBRE MCR

Fundamentaimente M.C.R. pretende promover formas de imlegracion en las que la
pnondad sea impulsar y conseguir que las cooperativas que en ella participan se
comprometan intensamente en lograr una practica cooperativa acorde con la Vision
¥ Misidn antes analizadas

Su Mision basica consiste en apoyar los esfuerzos de las organizaciones afiliadas
Jpara que realicen su Mision con toda eficiencia y eficacia posibles.

‘a modelo de integracion de M C R, se fundamenia en formas integradoras regio-
nales mcscem&wdandoylascomudaaomxombascmumuva. Acepta y
propone la diversidad como una gran riqueza y no como un problema. Federacio

5, Uniones, ooorcﬁnadmasymmmdcbasc.pwdmpar-
ar en ella

Ha venido trabajando con organizaciones de 14 estados. Estamos participando en
A RELACC (Red Latinoamericana de Comercializacion Comunitaria)
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EXPERIENCIA

UTILIZACION DE VALES EN
REDES DE ABASTO Y COMERCIALIZACION:

Experiencia en el Valle del Mezquital, Hao, México. COVAC - SEDAC
Enrique Meza

onsisie en poner en ciroulacidn en la Red de Abasto y Comercializacion un
1ipo propio de moneda o vales que solo s reconocida Y canjeads en los
establecimientos y servicios asociados a la Red.

Para poder arcular esta moneda o vales es necesario que se tlenga un sopone. ya
Sea en moneda nacional, es decir gque este 1po de circulante sea canjeado 0 com
prado por moneda nacional. 0 que se cambie por algun producto, es decir, que
Como pago al producton de algun bien o servicio se le eniregue una pane o porcen-
faje de este tipo de moneda propia. En el caso concreto del Valle del Mezaquial, a
los produciores de maiz. (réjol, miel de maguey, queso, shampoo de shite o ar-
lesanias, se les entrega el 80 % del valor de su producto en moneda nacional y el
20% enmoneda propia denominada “Bojd”. que en idioma Safh quiere decir dinero
O moneda.

Esios Boji los compaferos los pueden cambiar por articulos de primera necesidad
en las tiendas de la red de abasio y comerclalizacion

De la misma manera, al personal que trabaja en COVAC 0 SEDAC. su salario se les
retribuye en la misma proporcion que i los productores: 8% en moneda nacional
y 20 % de Boja

Para poder poner en pradciica este mecanismo, ©s necesario tener previo acuerdo
con los involucrados y comenzar de a poco

ES muy imponanie en este sistema que 10s centros de abasto Y comerciallzacion
se tenga en lo pasible L mayor cantidad de productos que puedan demandar los
ponadores de Bojis

De ja misma lorma. es conveniente, st el sistema v luncionando nomalmente.,
nrentar ampliar ks red hacia prestadores de servicios, incluso particulares

Por diimo, se debe lomar en cuenia que esie Sistema se debe insertar en un
proceso mas amplio_ 1a ntenciin es [ fonmacion de redes de abasto, produccion
¥y comercializacion, en donde se procure ol imaximo que la plata o dinero circule en
& mismia red. para evitir que se continde con ¢ empobrecinento gradual pero
constante de las comunidades, regiones o paises. al 1ener una balanza comercial
desfavorable










ANALISIS DE LOS
INSTRUMENTOS
FINANCIEROS

Por Dominique Lesaffre

OBJETIVOS

» Demostrar la utilidad de los instrumentos
financieros

+ Desmifificar su maneio







FINANCIAMIENTO DE LA COMERCIALIZACION

Objetivo del dia :

andllsis comparativo de las 1écnicas de pago
para operaciones comerciales

* delinicion de cada instrumento

* descripcion

* evaluacion comparativa (ventaja e
Inconvenienies)

* ntroduccion al iema

* Instrumentos de acceso al crédito que pue-
den servir para operaciones comerciales
I fondo rotativo
2 sistemas de garantia

* técnicas de pago inlemacional
ingreso simple
| cheque
2 ransierencia
3 letra de cambio
4 pagaré
ingreso documentarno
| enirega documentana
2 crédito documentario
3 contra reembolso

* La comercahzacion se ha convenido en uno de los ejes prioarnios de las organi-
Zaciones de productones. anesanos o campesinos, asi como de las ESInCIuras
qQue oS apoyan

* Dominar la comercializacion significa
v/ asegurar a las organizaciones econdmicas que constituyen los produciores

I independencia inanciera indispensable para cumplir con su mision v per-
mitirles el desarrollo de sus actividacdes;

v mejorar [as rentas de agriculiores o anesanos v ofrecerles la posibilidad de
aumentar la calidad y diversificar sus producciones

TAlRr e 1Dt s nitne Brarcissne 4=




TRIANGULO DE UN POSIBLE DESARROLLO ECONOMICO

porclmancjodemcompocmtcs-

* produccién (creacion de riquezas)

* comercializacion (ley de la ofena y demanda)
* acceso a un financiamiento adecuado

I Financiamiento I

Para lograr esta tnangulacion se necesitan. entre otros clemenos, instrumentos

financieros (LFs ) que permiten el acceso a recursos

* LoS|Fs msmmmn\edopmalogrmsoslaubuuuqrasuvczpcmuc
solidandad

* Los LFs. son relalivos: sirven adecuadamente para tales metas en takes condk-
clones.

* Por eso. hay que discernir (0 adecuado del uso de tal o 1al |LFs. con los objetivos
institucionales (p e. sostenibilidad a largo plazo) y operaciones (p. € fransacciones
comerciales),

. uwmumm'h.mdcmrmsl.sv.wdtmrmcapamdad
de endeudamiento y la faciibllidad de dichos | Fs.




INSTRUMENTOS DE ACCESO AL CREDITO

ndo rotativo

populares

¢ Mecanismo linanciero constituido por un caplial inicial utllizado para olorgar
CréEdios a Individuos 0 @ grupos. Los reembolsos (capital + intereses) sirven
para reconstituir la disponibilicdad del fondo a fin de otorgar nuevos crédilos.

* Es el instrumento linanciero mas usado por las ONGs v las Organizaciones

Evaluacion del fondo rotativo como instrumento financiero

DECISION VENTAIAS DESVENTAJAS
“* Tasa de interés o Instrumento controlado * Limilado a los
« Autonomia de! por la organizacion recursos disponibles
instrumento « Se puede crear con (No hay un
subvenciones y apalancamienio
Préstamos direcio)

* Puede convertirse en "Zsuecmmslénde
capital social para crear funciones crédito/
financieras RIOMOCiGn

* Iniciado al crédio * Necesidad oe
(hacia el costo del rotacion fuene
mercado) * Erosion, con el

* ldeal para microcrédito hempo

* Agll para la * Raramente utiizado
comercializacion para la autonomia del

uSuano

* Rapidez de rransaccion

* Instrumento eficiente
cuando se mantiene el
valor del capltal

Taller de Instrumentios financieras

ll razones para ¢l posible fracaso de un Fondo Rotativo

La propiedad sobre el Fondo Rotativo no es dara

La organizacion campesina no esia disefada para manejar créditos
El Fondo Romaiivo es solo una parte de una diversidad de acciones
Las otras actividades son graluitas o estin subvencionadas

Set confunde subvencion con arédilo

Con el Fondo Rotaivo se buscea inroductr Innovaciones técnicas que no
esian validadas a nivel campesing
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POSIBLES MODELOS DE APLICACION DE LA GARANTIA CREDITICIA
Modelo individual

ONG «— _, BANCO

T

Caracierisiicas (undameniales:
* Acuerdo de garantia para la totalidad de la cantera
de presiatarios

* Cenificados de garantia individuales para cada
ONG

. Elmmsemnemdtauewbanm
. Oommlcm}mtodelhancoydeIaONG

Modelo intermedio

I

CLIENTES / MIEMBROS

Caracteristicas fundamentales-

* Acuerdo de garantia para préstamos o descubler-
10s direciamente con la ONG/OAL (Organizacio-
nes de awoayuda)

* Crédito de la ONG/OAU a pequenos clienies/
miembros

* Sin relacion directa entre el pequedio prestatario
y el banco
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» Evaluacion de la garantia crediticia como instrumento financiero

VENTAJAS

DESVENTAJAS

« Diversidad de ongen del

capital (capital propio,
retrogarantia)

* Facilidad de realizacion
iprocedimiento agil
cuando hay acepacion
del banco)

* Diversidad de objetos y
Hipos de crédito
adecuado para captial de
trabajo. pequenos

cequipamientos v
comerciallzacion)

¢ Rapidez de ¢jecucion
* Entrada en los bancos:
aprendizaje de la

NELOCIacion. acceso a
OIros Senvicions.

* Aproximacion, test y
experiencia con el
mercado y sus
condiciones

* Apalancamienio
linanciero posible a parir
de montajes que articulan
Vanos actores

* Sostenibilidad
comprobada del
INSINMEeENo cuando se
utiliza de lorma adecuada

* Emiticia en moneda fuene,

mantiene el valor del
capital

» Coninbuye a una posible
capitalizacion a través de
los fondos de garantia de
autoayuda

« Impaosible utilizarlo
cuando el sistema
financiero es débil

* inadecuado en caso de
iquidez

* Inadecuado para créditos
o largo plazo

* Puede generar
endeudamiento sl no se
cubren los costos

* desinterés del sistema
bancario para irabajar con
ONGs

Taller de Instrumentos financeros
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« Condiciones para el éxifo
* Sosteniabilidad imemacional del beneficiario

* Creacion de valor afadido (para generar suficienies entradas y cumplir con las
obligaciones)

« Control riguroso del costo para evitar endeudamientos. Calculo adecuado del
margen

* Nivel de liquidez en los bancos

* Idenndad y propiedad clara de 10§ recursos financieros

* Para actividades de subcrédito. los fondos comingenies deben articularse al
sistema de garantia

* Negociacion continua con los bancos

Losrccbosdcolmacmajco«umrram.

* Los warrants son una forma de garantia material que 1os bancos no dudan en
aceptar.

* Sin embargo. es necesarnio que el sistema juridico del pais prevea la posibilicacd
de procurarse como garantia de préstamo un producio perecedero y fungible.
CoOmo por elemplo cereales depositados en un almacén

* Puede resultar armesgado apostar por productos almacenados yva que las
mercancias podrian venderse por error 0 Incluso ser intencionalmente ofrecidas
como garantia a otro acreedor sin que o sepa el prestador

¢ Por consiguiente, cuando un préstamo esta garantizado por recibos de

amacenale, debe comprobarse que los almacenes donde se encuentran las
MErcancias en cuesion se encueniren bajo control aduanero

Los prestadores deben saber si los cereales se encuentran efectivamente en el
almacén v si éste o el prestalano tienen derecho a vender la mercancia o a
utllizaria como garantia para los présiamos solicilados. Hacer que una rercera

persona se encargue de la gestion de la garantia puede también aumentar el
valor de la cosecha o del producto almacenado
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ECNICAS DE PAGO INTERNACIONAL

| Ingreso Simple

Cheque

Translerencia

[

Letra de Cambio

Pagaré I

Los instrumentos del ingreso simple

» El cheque

* El librador del cheque da a una entidad bancaria (llamada librado) una orden
de pago a vista a favor de un beneficiario. El pago se efectia en el momento

en que se presenta el cheque.

* Una lorma de evitar encontrar cheques sin fondos es exigir al
cheque centificado. Para evitar el riesgo de pérdida en el cambio,

acordar una moneda de pago idéntica a la moneda de facturacion

VENTAIAS

DESVENTAJAS

* POCO cosloso

* Muy habiual v
utilizado en ¢ mundo
entero

Emision por iniciativa del
comprador

Peligro de cheques sin
londos

Riesgo de pérdida o de
roba, v de falsificacion
Lentitud de recobro: envio
POr Correo, intervencion
de vanos bancos,

Riesgo de moditicacion
(posible)

Riesgo de oposicion por
pane del librador

Taller de Instrumentos financienos

compracior un
Se recomienda
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« La transferencia

* El deudor da orden a su banco para que pague al acreedor por transferencia,
Al contrario que en el caso del cheque, no hay sopore en papel.

* El vendedor deberd, cada vez que sea posible, exigir que la transferencla se
realice en sistema SWIFT (Society for Worldwide Interbank Financial Telecom
mmm).-yamnacmdemarcdpm'adadeconwmdorm coneciadas
a mas de 50 paises y 1500 bancos: flexible, claro. seguro v confidencial, el

SWIFT constituye cienamenie el procedimiento de transferencia mas rapido y
Mas economico.

VENTAIAS DESVENTAJAS

* POCO Cosloso * Emision por iniciativa del
« Sin riesgos de Impa e, 53

gados * Lentiud de ingreso si se
* Rapido si es por elex L\g:;eal)a SRRSO por

0 Swit

* Rlesgo de modificacion
(posible)

» L4 lefra de cambio

Escrito segun el cual el acreedor (libradon sefala al deudor dibrado) la orden de
pago de un determinado importe destinada a ¢l mismo o a un 1ercero. a Vista (s
decir presentando la letra de cambio) o en una fecha determinacda

VENTAIJAS DESVENTAJAS
¢ Emiticla por iniciativa * PoCo comun y ulilizada
del vendedor sélo en los palses
« Materializa la deuda latinos
del comprador *« Sometida a la

*+ Precisa exactamente acepiacion del librado

acordados Impragados
« Permite al librador ¢ Sometida a nesgos de
movilizar su deuda pérdida, robo o
falsificacion

¢ Lentitud de recobro
envio por correo,
inmervencion de vanos
bancos, .




el

» El pagaré
» Escrito segun el cual un deudor promete al acreedor el pagio de cierio impone
a vista 0 en una fecha dewerminada El pago « a vista = se hard medianie pre-
sentacion del pagare al banco al que est destinado.

* Este efecio comercial deja la iniciativa al deudor, el cual. sl le es pasible, no
dudari en modificar el importe o lo lecha de vencimiento, o incluso redaciar
documernto con retraso. El pagare no se utiliza mucho en operaciones comer:
clales imemacionales.

VENTAJAS DESVENTAJAS
* POCO COSIOSO * Emision por iniciativa del
* Sin nesgos de impa- comprador
gados » Lentiud de ingreso si se
0 Swift) COneo
* Riesgo de modificacion
iposible)

Sintesis de ventajas € inconvenientes

Cada lorma de pago presenta tanto ventajas como desventajas: hay que conocer-
las para escoger de forma racional. También es conveniente saber el significado
exacto de los 1érmines wullizados para emplearlos en el momenio OpPOrunNo,

En conclusion, ya que., como se ha visto, el pago se efectia a menudo a iniciativa
del deudor, no hay que despreciar las posibilidades que ofrecen los distintos modos
de pago simple y. entre ellos, tratar de orleniar al comprador para que elija las
ransierencias por ielex o, odavia mejor. el sisterna SWIFT

Sinembargo. no hay que olvidky los iInconvenientes que dichas técnicas presentan.

Las limitaciones del pago simple se resumen en la presencia de dos condiciones
de aplicacion

* para que el pago simple sea explotable debe:
v ratarse de compradores seguros.
v realizarse exclusivamenie en paises en los que es [Acil transterir fondos,

Cuidando de l0s intereses tano del vendedor como del compradar

« Las implicaciones comerciales

* Hay que consiatar que., en el campo del comercio modemo, el pago simple se
utlliza cada vez menos: en ofras palabras, el comprador para oblener su
mercancia, esid dispuesto a pagara, pero no de cualquier manera.

* Es el cliente que esta en una posicion privilegiada. Pues
v elige su proveedor,
v selecciona el producio que hay que pedis
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El vendedor ya no estd en situacion de exigir de su futuro cliente por ejemplo un

adelanto en el pago, Con al politica comercial. el vendedor se expondria a una
recusacion de la demand.

Para orlentar al comprador hacia la eleccion de sus producios. el exportador se
ve obligado a utilizir toda los medios de seduccion a Su alcance

precio aceptable. calidad ireprochabile, plazos de pago respetados. medio de
fransporie seguro. embalaje que ofrezca una excelente proteccion. sin olvidar
las tacilidades de pago,

Encicnosmsossemwlmmmkiantocbpagommscrcaumelpodm. a
panir de un tanto por ciento minimo del contrato. Este tipo de pago constituye
un elemento de seguridad para el vendedor

Las implicaciones financieras

Obligado comerclalmente a asumir el nesgo de enviar la mercancia antes de
recibir el pago. el vendedaor se encuenira seriamente implicado desde el punto
de vista financiero. Para su seguridid. el vendedor debe 1omar clenas precaus
dones...por ejemplo con el respaldo de bancos

mlémmsmaetnacimaksdemgoquemmabancosscuam. por
oposicion al simple Ingreso, *ingreso documentarnio”. Va que el pago se basa en
la produccidn de documentos por pane del vendedor,

LAS IMPLICACIONES COMERCIALES Y FINANCIERAS

Precio acepiable

Calidad Irreprochable

j0 de
imperaitvos e
Vel antes del
Pago

Modo de ransporte seguro

Embalaje excelenie

Imagen de marca
Facilidades de pago

Segun si el banco juega simplemente el papel de mandatario o si en cambio
INTETVIENE CON UN COMpPIomiso irevocable de pago, habrd entrega de documentos
o credito documentarnio (lamado en Cieros casos “cana de crédin®

La 1éenica internacional de pago que implica o un ransiiano o a un HANsSponists se
llama *contra-reembolso” (en inglés *COD - cash on deliven™)
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INGRESO DOCUMENTARIO

ENTREGA DE DOCUMENTOS
nicion

Cuando ya existen buenas relaciones comerciales de confianza), el vendedor puede
decidir de empezar por mandarle al comprador las mercancias Enonces es des.
pues de la expedicion que oma iy precaucion de entregar los documentos por via

bancaria | en este caso, el pago est requernido después de la entrega de las mercan-
cias

La entrega de documentos consisie en que el vendedor manda redactar los do-
CUmentos de transpore y (sl se da el caso) de seguro a orden de un banco, el cual
encargard de transmitlr dichos documentos comerciales y de transporne al
rador exclusivamente contra pago o aceptacion de elecios de comercio.

canismo de la entrega de documentos

El esquema muesira las sets fases del proceso,
4 ra fase:
El vendedor envia las mercancias y manda redaciar el tiilo de
ransporne a orden (en la mayoria de los casos) del banco que
presenta (en el pais del comprador)
2 day T ra fases:

el vendedor entrega los documentos al banco que

entrega 1su banco), quien los rransmite al banco que
presenta,

‘I ta fase:
€l banco que presenta entrega los documentos (factura - lista de
empadque - lilulo de ransporte, eic.) al comprador (el ibrado), yva
S€4 Conra pago va sea contra acepiacion de efecios de comercio
el comprador recoge los documentos, la fase 4, pues. comprende
dos operaciones practicamente simultdneas: la recogida de
documentos contra el pago o la acepracion.

Ciay § tafases:
El paglo se dinge a ravés de los dos bancos hacia el
vendedor, a quien se mantiene informado por aviso
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ESQUEMA DE ENTREGA DE DOCUMENTOS

5 Pago Banco que presenta
Banco que entrega otrmeeas (corresponsal del banco

'
‘l
/
'
»
! l o ,
ORDENANTE Expedicion de mercancias
e el (COMPRADOR)

— Clroulto de mercancias
—— Circulto de documentos
- -~ Crculto de pago

ventajas € incovenientes de la entrega de documentos

+ Ventajas
SENCILLEZ DE TRAMITES.
Lostr&mwdelamlegamdmmumssmm.rﬂpmsywmuos

Flexibilidad

Rapidez

Si la mercancia esia lista, puede ser enviada nmediatamente, puesto que el
\mmmcmgcnwawpecmasudaucms(bmlaapenumdcun
crédito documentario- Ello representa una ganancia de tiempo. que nene con-
secuencias en la rapidez de la entrega. Si se raa de blenes de consumo. es
importante tenerlo en cuenta.

Sencillez
Con relacion a la complejidad del crédito documentarnio. 1a entrega de documentos
es muy sencilla.




Ll 4

R-B- 5

TR #7508

COSTOS RAZONABLES

NO hay que olvidar que en una entrega de documentos los bancos no se
comprometen a nada: asi se aligera considerablemente su riesgo financiero y
comercial lo cual se nota en los indices de sus comisiones. La entrega de
documentos. con relacion a las otras formas de pago, no resulla nada cara

» Inconvenientes
SEGURIDAD RELATIVA

Tanto si la mercancia ya ha llegado a pueno, como sl 1odavia esta en vias de
transporte. la expedicion se realiza sin ningun tipo de seguridad para ¢ vendedor.
qucposetmmmedpeddodelcmuada.smnmgamuawm

ES verdad que los docurmenios que permiten al comprador reclamar 1o morcancia
y despacharia en la aduana no le seran entregados sin pago previo, Sin e
bargo.m&scxuaﬂomcdconwacbrhayapoddotunatposcsmdelamct-
mndadwtmdaaél.lr\cmsosmsetsiqmcraconnmmemdﬁmlodelrampone
¥y sin que haya. en principlo, factura comeraial definiiva ni lista de empaque

RIESGOS DE LOGISTICA
Cualqﬁcrmevtstomcmmumuumgadcdocmmmspucdecomar
caro al vendedor, (Que hacer si el comprador no quiere pagar? Las mercancias
yahansidomhdas.emdmomﬁzayahanksadoacmmo

El vendedor tendré que aceptar altos gastos de estacionamiento. almacenaje. y
no tendra otro remedio que haceras volver, con grandes costos. 0 venderias,
sin duda con las subsiguientes pérdidas. mdoslosouosgastosdcalmnaje.
seguro, flete y gastos financieros cofren a su cargo

EL CREDITO DOCUMENTARIO

E aéduodocwmmtanocsdcmuxumsodembanmpmamgarwmnponc
e nmnadoalpm\-ccdmdcmammtdandcunscwtto. contra entrega, en
| plamdc’ennham.demalwuoscaummscampmebadeqmlammwm

ha sido expedida o el servicio efectuado * (Fuenie: Union de Bangues suisses)

LS fres fipos de crédito documentario (de modelo usual)

» El crédito revocable

£l crédilo revocable no apona ninguna verdadera seguridad al vendedor, nica-
mente le procura un pago mas rapido que 1a entrega documentaria

EVITAR!

0 su nombre indica, el crédito revocable no aporta al vendedor la seguridad
3 pago que esta buscando

 El crédito irrevocable

- Comporta el compromiso irevocable del banco emisor frente al vendedor, para
procurarie el reglamentio contra presentacién de los documentos conformes a

TAller or Intin et financisest: =0
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las exigencias del comprador.

* Por consiguiente, constituye un gran paso adelante en cuanto a la seguridad del
vendedor se refiere, ya que apona. ademas del compromiso del comprador. un

COmpromiso bancano: v éste allimo no puede modificarse ni anularse sin acuerdo
del beneficiario,

* Lo ideal para el exportador seria que le pagara un banco de su propio pals Esto
£S exaciamenie lo que ocurre con

WA EVITAR!

Como su nombrre indica, ¢l crédio revacabie no apona al vendedor la segundad
de pago que esta buscando

» El crédito irrevocable y confirmado

« Comporta el compromiso irevocable no s6lo del banco emisor. sino 1ambién de

un banco del pais del vendedor, para que el vendedor reciba el iImporte contra
preseniacion de los documentos conformes a las exigencias del comprador

* Enlamayoria de los casos, el banco notificadar (en el pais del vendedor « afiade
su confirmacian » a la apenura del crédito (la expresian inglesa utilizada a menuco
es « will vou please confirm = ya que, electivamente, el crédito debe formular
claramente la orden del banco emisor, dada al banco notificador, para anadir su
contimacion).

o Nada impide que el vendedor, si el comprador ha ablerto slo un crédito imevo-
cable a su favor, haga que su proplo banco lo confirme

JUN BUEN CONSEIO)
Incluso sl cuesta mas caro, 1a confirmacion del crédito documentario constituve,
para ¢l vendedor, la mejor seguridad




ESQUEMA DEL CREDITO DOCUMENTARIO IRREVOCABLE

CONFIRMADO CONTRA PAGO. CON TRANSPORTE MARITIMO

Y

R Recogida de N : _ Enirega
§ documentos ORDENANTE _ conocimiento
a “‘ . |C(7MPRADOR - 12’ (k-: e"]harq‘ e
‘ M : -
®) . PORTADOR) v o
% Il pago ) W I
’a s Instrucciones | Entrega de .
de aperura mercancias . o
S -
e
BANCO EMISOR LLEGADA DEL.
(Banco importador) BARCO
Miles de Km
Transmision - : Apertura
documentos i Pagao del crédio
v
BANCO NOTIFICADOR Y CONFIRMANTE PARTIDA DEL
(coresponsal del banco emisor en BARCO
s} ¢l pais del vendedor)
<t
o . =
X > Carga de :
8 '7 3 mercancias
= ;
§ Pago *
=< 6 N = Ui Entrega
R BENEFICIARIO | conocimiento
Presentacion (VENDEDOR - A del embarque
documentos EXPORTADOR)
Deben estudiarse ires circullos
» ¢l circulto de mercancias, sefalizado por las flechas —
* el circuito de pagos, sedalizado por las flechas N
* ol Crcuito de documentos. sefalizado por las flechas: - - -----p
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Esquema del crédito documentario

Se ram de una operacion que se concluye en rece actos. Por orden. los rece
aclos son los sigulentes:

Acto |1 Una vez tomada la decision de compra y redaciado el contrao con el
vendedor, el comprador fordenante) da a su banco las instrucciones de aperura.
Un ejemplo de ello podria ser el siguiente: 1al persona esta dispuesta a pagar, a
través del banco. [a suma de tanto mpore. divisas), contra presentacion de
lales documentos iminuciosamente enumerados), relativos a tal mercancia (des-
crita en detalle. especificaciones), expedida por via marinma. a mas ardar el dia
tal, validez del crédito determinada a tal fecha.

Acio 2: El banco emisor (banco del compradon abre el crédito @ menudo por
telex) en su banco corresponsal en el pals del vendedor. pidiendole -en nuestro
ejemplo- que afada su confirmacion.

Acto 3: El banco notificas 1 apertura del crédito al beneficiario. Dicho banco. del
pais del vendedor, s a la vez notificador y confimante ien nuestro ejemplo).

A recepcion de la notificacion de crédito, el beneficianio (vendedon la estudia
dctanntmmchma ver sl podid responder positvarmente a todas las condiciones
del ordenante. EnN ese momenio preciso (y no después) debe pedirse directamente
cualquier modificacion al chiente.

ACI0S 4 y 5: Una vez que la mercancia estd lista, responde a todos 10s critenos
del comprador, se embarca y se envia (ransporte mariimo) o un ransponista la
toma a su cargo. v todo segiin los plazos decididos . El vendedor recibe a cambio
un cenificado de 10ma a cargo o un conocimiento de embarque Supongamaos
que se trate de este Qltimo documenio

Acto 6: El beneficiario anade inmediatamente el conocimiento de embarque a la
laciura, In lista de empadue. y sl se da el caso, el documento del seguro, un
cerificado de origen, un certificado procedente de una sociedad de control de
calidad. El beneficiario camprueba (gualmente que todos 1os documentos res-
pondan estriciamente a [as exigencias del crédito documentano y 10s presenta
al banco notificador y confirmanie inuesiro ejemplo)

Acto 7: El banco confirmante se compromete a pagar a la vista si los documenios
son conformes y el vendedor recibe el pago por su mercancia en su pals, en las
cajas de un banco de su pais La mercancia ha Sido enviada puesto que entre
los documentos que hay que presentar figura el iulo de ransporne

El vendedor. por su parte. ha logrado la segundad que buscaba: se le paga a la
visia -en el ejemplo que hemaos willzado- bajo presentaciin de 1os documentos,
€n un banco de su pais

ACto 8: El banco confimmanie, que ha pagado. ransmie los documentos al banco
CIMISOr para que se le devuelva el dinero

Acto 9: El banco emisor paga segun diferenies modalidades previsias en el
crédio)

ACtas 10y 11 También son simultineos, El banco emisor entrega los documentos
al comprador (enire los cuales figura el conocimiento de embarcue) v, simul
aneamente. sustrae de su cuenta o importe del crédito (@ menos que no se
haya exigido previamente al comprador que adelante [a iotalidad o pane de la
transaccion)

ACtos 12 y 130 El ordenanie esti ahom en posesion de los conocimient
originales, en los que figura b propiedad de la mercancia




LA FUERZA CRECIENTE DE LAS SEGURIDADES DE LOS
CREDITOS DOCUMENTARIOS

El crédito irrevocable y confirmado
Compromiso imevocable de un banco del pals del vendedor,
Sin retrasos de transmision.

Sin nesgo de no-ransferencia.

10 El crédio Irrevocable
Compromiso Irevocable de un banco lefano.
Retrasos de transmision.

Riesgos de no-ransierencia

0 El crédito revocable
Sancionable en cualquier momento.
Anulable
Sin acuerdo previo del vendedor

« Evaluacion del crédito documentario como instrumento financiero

TEMA CENTRAL

VENTAJAS DESVENTAIAS
* Buena seguridad * procedimienio complejo
(combina intereses * formalismo riguroso
. del vendedor vy del (impuesto por los
comprador) bancos)
rapidez de pago * COsto elevado
(Cuando los INUMEerosas comisiones)
el documentos son
disponibies)
grande precision
(Interpretaciones
. - imposibles)
}'h ulversalidad (valido
para 1odo 1ipo de
N Productos o servicio
Toller de Instrumentos financieros




Ventajas ¢ incovenientes del crédito documentario
+ Ventajas

BUENA SEGURIDAD
Elcré(modoamcmanocsdmlxocwobmcanoque.dadoqmconuxmw
el compromiso de los bancos, llega a conciliar los imperativos, contradictorios,

desegwkhddci\u\dcdayddcmm.ﬂncsgodcmpagodecstcmlm
queda cubieno.

RAPIDEZ DE PAGO

selaédtlomwdemd!mmavtsambscajasddbumwvumcmw. O en
mcajasddbarmnuumdm.osmqédmwtacmmnado.dvmdwﬁm

dcréduopuedewalimtscporaccpcacwnoncgodacion. el vendedor puede
movilizar las letras de cambio creadas y alimentar asi su tesoreria.

Enlagranm-oﬁadccasos.clnesgodenocmslemiaqndacubwno

GRAN PRECISION

Ba&nombwmmmymmm\qw.mm
documentos. admite una (nica inerpretacion.

UNIVERSALIDAD

Esta técnica se emplea en el mundo entero La red bancaria esta perfectamenie
establecida, también a nivel mundial La 1écnica del credoc se adapta a cualquier
situacion: pagos de mercancias o de semvicios, gastos de estudio, e1c. y presenta
una gran vanedad de soluciones de pago.

» Inconvenientes
PROCEDIMIENTO COMPLEJO

La multiplicidad de soluciones de pago, mencionada como una ventaja, comporta
Su "reveés de la medalla® la complejidad.

Demasiados tipos de crédito, demasilados modos de realizacion. demasiadas
fechas tope, demasiados documentos y demasiadas distinciones sutiles convies-
ten en ardun la lectura y la compirension de las reglas y las usanzas uniformes. a
la vez que el manejo de 10do este conjunto de 1éenicas lo convierte particular-
mente delicado. El vocabulario allamente sofisticado empleado por el mundo
de la banca no simplifica en nada las cosas.

FORMALISMO RIGUROSO
La realizacion del compromiso bancario queda subordinada a la conformidad
total - en la forma y en los plazos- de 1os documentos exigidos

Tal ngurosidad bancaria se acepra dificiimente por pane de los beneficiarios,
que se quejan de reservas demasiado puntillosas

(Bancos demasiado severos o mala organizacion de este nstrumento delicado?
La polémica sigue abiena.

COSTOS ELEVADOS

Numerosas comisiones y minimos elevados gravan el cosio del crédito docu

mentario, que resulta al final un INStrumento CosInso, ya sea para ¢l ordenanie si
esie 10ma a su cargo 10dos los gastos. ya sea para el ordenante y el beneliciario




si se aplica la formula siguiente -muy uillizada: « 1odas las comisiones v todos
los gastos que tengan lugar fuera del pais emisor corren a cargio ded beneficiano ».

Formas complementarias del crédito documentario
» L0s créditos "Red Clause’

Lamados asi porque. onginanamente. esta clausula aparecia escrita en tinta
roja en las canas de crédito comerciales establecidas por los comerciantes bri-

La » red clause » autoriza al banco en cuyas cajas se realiza el crédito, a otorgar
al exportador beneficiario del crédito [ obtencidn de avances sobire su importe.
conitra simple compromiso escriio asegurando que mas tarde se estableceran
los documentos estipulados en el crédito

+ Los créditos "Revolving™ o circulantes
* Constiuyen una parada al aniculo 45 de las RUU, el cual precisa que ‘el cré-
dito deja de ser valido® en cuanio una fraccion de é no se uiiliza en el periodo
previsto, Esta condicidn es muy molesta para las corrientes de Negocio conti-
nuasolascxpedcioncsregmamsycscalomdasdcmcandaslsuales.cn

las que cada expedicion liene el mismo valor y no difiere en nada de 1a ante
ror o de la siguiente

* De esia manera. los comerclantes que trabajan de este modo introducen
generalmente en el crédito una cldusula particular que indica de lorma explicita
que el crédito se renueva automdticamente por la misma suma inicial un clerto

€l nimero de renovaciones autonizadas. Si el Crédito es circulante "en duracion®
hay que indicar bien el periodo de tiempo necesario para la renovacion.

* Pero es frecuente enconirar la combinacion « valor » y « duracion »:

* Ejemplo. “crédito documenario abierto para US $ 250 000 revolving mensual-
mente 5 veces. imporie autorzado US S | 250 000, no-cumulalvo, valido 6
meses a parir de (a fecha de emision®

* La r_nmctén 'mcmmhm'o'mpldemcscmmmnhsposlblessaldosdc un
periodo al periodo siguiente. La mencion *cumulativo® permite dicha operacion

* Ventajas: sencillo y automatico, el crédito circulante evila apenuras de créditos
sucesivas (por ejemplo. a lo largo de una campana de pesca o de cosecha),
amonigua los movimientos bruscos y simplifica (0s tramites administrativos

* Inconvenientes: dado el automatismo de la renovacion, el esgo se exiende
a la totalidad de la operacion

CONTRA-REEMBOLSO

contrareembolso. también lamado “COD. Cash on Delivery* consisie en no
regar la mercancia sin pago previo: quedando encargado el transporista o transy

Talier e Insttumentos finarcisene RS



tario de proceder al cobro del precio,

Mecanismo

Acto |: El vendedor emvia las mercancias. por medio de un transitario, hasta el
compradior, con instruccidn irrevocable al transitario de no entregar la mercancia
Sin pago previo,

Acto 2: El transitarnio, en el momento en Gue presenta la mercancia a destino, pide
qQue se le pague

Acto 3: Una vez efectuado el pago. el ransitario da la mercancia al comprador; ahi
se procede a la entrega.

Acto 4: El ransitario ransmite el pago a su ordenante, es decir el vendedor

EL CONTRA-REEMBOLSO
Expedicion Entrega
L, | TRANSPORTISTA 3
VENDEDOR | ' . ~*| COMPRADOR
4 TRANSITARIO 2
4. s e ‘ SN
Pago Pago

ventajas € inconvenientes del confra-reembolso

« Yenajas
El contrareembolso es un procedimiento sencillo., r@Apido y seguro. El hecho de
EXigir el pago en el momento de [a entrega &5 practico y muestra al cliente que
Su proveedor no ha dudado en enviar primero las mercancias sin querer entrar
en las complejidades del crédito o de entrega de documentos

Adermnas. si en el momentio de la entrega ocurre un rechazo de pago, el transitaro
esta mas calificado que un organismo bancanio para tomar las medidas ade-
Cuadas. rapidamente yal mejor precio: ¢l almacenaje forma parte de su trabajo

Esta claro que el encargado del contrareembolso asume una gran responsabilidad
Y que si entrega [a mercancia v olvida por emor exigl ¢ contrateembolso, él
mismo se convierte en deudor de dicha suma frente a su ordenante

» Inconvenientes
COSTOS ELEVADOS

Ya vimos que el contra-reembolso es muy caro, Incluso mas que e crédito docu-
mentanio
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UTILIZACION LIMITADA

La pasicion de los transportistas inlemacionales con respecto al contrareembolso
ha evolucionado mucho durante estos altimos anos. Ahora rechazan encargarse
de esie servicio, Incluso si se les paga por ello. considerando que no esta en sus
tfareas y que iIncumbe a los bancos o Incluso a los transitanios

RECHAZO DE PAGO

En caso de rechazo de pago, el exportador se encuentra en la misma situacion
peligrosa que sl hublera utilizado la entrega de documentos v que el cliente
hublese rechazado recoger los documentos a la hora de pagar al banco: tanto
€N un caso como en el otro, la mercancia va ha sido enviada En el contra-
reembolso, INCIUSO va se encuerntra en su lugar de destino

LOS CRITERIOS DE ELECCION

opciones de
seguridad de pago

ENTREGA DE

TECNICAS DE PAGO

criterios de
eleccion

SEGURIDAD

DOCUMENTOS

CREDITO DOC
IRREVOCABLE Y
CONFIRMADO

CONTRA -

UNIVERSALIDAD

RAPIDEZ DE PAGO

REEMBOLSO

FORMALISMO




Sintesis de ventajas e inconvenientes

Entrega de documentos - - - +
Crédito documentario revocable - + + x
Crédio documentarnio irevocable | = + 4 + N
Crédito documeniario imevocable | 4+ . . + |+ -
y notificado
Contra-reembolso + ¥ | E= - | 4 ++

++ Excelenie

+ Pasable

< Mediocre

—  Muy malo

Eleccion del contra-reembolso

Zzarse en el desting

. Fbmpmmqmmreswedumscadocwouc\ohmclembmcasode
Impago por pane del destinatario

* Poco valor, dado su costo elevado en porcentaje de valor.

Eleccion de la entrega de documentos

* El buen funcionamienio de la enirega de documentos depende. por una pane
de la solvencia y de la buena e del comprador. y. por otra parte. det grado de
nesgo de no-transierencia arbuido al pals de imponacion




* Por consiguitnte habrii que evity esta (onma de pago en caso de que:
v el pais de imponacion sea uno de 1os Hamados « con resgos »;
v No exista todavia conlianza entre las dos contrapartes

* Laentrega de documenios se practica entre vendedor y comprador que se conoz-
can blen. que tengan costumbre de rabajar juntos iproveedor habitual y no oca-
sional, cliente habitual, e1c ). entre los cuales se ha establecido un clima de con-
flanza

Eleccion del crédito documentario
* El creédito documenianio sigue siendo ¢ medio mas seguro.

o La ecuacion nuevo cliente + pais con fesgos = crédiio documentano otiigatono
resulta el reflejo exacto de k mejor seguridad de pago. Pero (qué tipo de crédito
documentario? El crédito revocable no constituye una verdadera segunidad de
Pago; por consiguiente, salvo crounstancias particulares, deberia evitarse. Asl
que quedan el crédiio irevocable v notficado v el crédito imevocable y confir-
mado,

¢ Laconfirmacion, bien que costosa, sigue siendo la solucion ideal para el vendedor,
ya que procura el finme compromiso de pggar, no s6lo por pane del banco emisor
(pais del comprador), sino también por parte del banco confirmante. situado en
sSu proplo pais

En cuanio a los crédios simplemente notificados, jcuidado con las formas de
realizacion! De forma general, conviene que el vendedor -salvo en caso de créditos
documentarios, realizables por negociacion- evite sistematicamente realizarias
‘en caja® o en las ventanilias® ded banco emisor: esid demasiado lejos Si e
crédito no estd confimado, el beneficiano debe iInformarse Culdadosamente sobre
1a superficie y la senedad del banco emisor. La expresion « de primer rango » se
utiliza a menudo en este conlexio

Qtros instrumentos financieros para el fomento de la comercializacion :

Panicipacion en capital soclal para empresas comerciales Creadas por organiza

ciones populares. Generalmente lis empresas tienen una mejor acogida en las
nstciones linancieras que las ONGs.

Fmdodecammlpwamuubsmm«xrmsdﬂasaamdadescomcxda

les. promocion, estudios de mercado, con vistas a no aumentar los precios de
COSlo

Orros Instrumentos usados en el desarrollo.

EL LEASING
* adecuado para financior los acuvos fijns

* la ventaja principal del leasing es de no generar endeudamiento
* S puede arcular tmbién con sistemias mutualistas de dhoro V préstamo.
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CREACION DE FUNDACIONES

. mtmmsmmwmcmmmmmdmmscmemam
oﬁuosocw.ammmlommamnudebsmmmm
dos por las inversiones del capital en el mercado financiero

’ lavmtajapmcumldctas(umacmesdedlspmcrdeumwlmnﬁtmal
. petonnﬂ\astmdauonessoncMm:um

. mtmmm;mmmmmmcm
O rentables

Falian los instrumentos que RELACC va a inventiar, pues RELACC podria tambien
llamarse Red Latino Americana de Creatividad Comuniana )

i iiSuerte y larga vida a RELACC ! 1 !

SINTESIS DEL TEMA Il

Eldocumcmamcsehahdutdomunpagmammmclabascdcdos
exposiciones efectuadas por Dominique Lesaffre Después de cada una de las
W*munﬁmmbapdrmmwalwdmvddemnpmmm
dellmypamqrbssmtcmucs.mladsasbnmal.wmanmansu
propia experiencila

muaplcnummmlscc.x;xmmkudmhsmxamwbststmyscrmnzdla

sintesis que a continuacion se presenta.

. Losmstmmenlosnnmwosmsmmlhxskwmnmdoparabgrarmamw
sosienibilidad de nuestras experiencias

* Hay que evitar 1a generalizacion en el uso de los nstrumentos financieros  Los
instrumentos financieros sirven para conseguir determinadas metas en deter-
minadas condiciones

* (COmMo las organizaciones populares podriamas definir qué Instrumentos finan-

CIeTos usar?

v Analizar los contextos en los que se van # usar

/mdelmerunmejorcmcuﬂmmtodclnshluscsddcawxadmyd
vendedor (es decir, NOSOros Como procductones) para escoger 1os instrumentos
adecuados,

7/ Anicular los instrumentos financieros entre si, para diversificar las fuentes de
Ingreso y el riesgo

v El manejo de los cosios de [0s instrumentos linancieros esta vinculado a la
capacidad de endeudamiento del grupo que los va a usar

7/ Analizar que el uso de cienos instrumentos financieros puede llevar a una
dependencia con el extenor

* El uso de Jos Instrumentos financieros se aprende practicando.

¢ Un mejor conocimiento de 1os instrumentos linancieros lleva a un MEJOr manejo
de €stos. De esta manera pueden senvir para el fortalecimiento de la economia
popular










MERCADOS LATINOAMERICANOS Y
MUNDIALES Y PERSPECTIVAS DE LA
(OMERCIALIZACION COMUNTARIA

OBJETIVOS

* Discufir oportunidades de la comercializacion comunitaria
d mediano plazo

+ Andiizar €xpeniencias de comercializacion en funcion de
SUS PErSPeCtivas







INTRODUCCION

Esie iema fue abordado a raves de dos mecanismos: una expasicion hechia por
Lucas Deconinck v una mesa redonda sobre experiencias de comercializacion
Para elecios de esta memaornano hemaos visio conveniente inclulr 1oda la exposicion
sino unicamente las guias y cuadros utllizados para ella, pues nos parece que son
suficientemente claros  El cuadro final sobre los distintos tipos de mercado es una
primera aproximacion que debe ser pulida v completada.  En este mismo cuadro
se ha womado poco en cuenta la diferenciacion por 1ipo de producto. La letra
cursiva signilica: no siempre

Quia |;
Comercializacion:

* Vender lo que lenemos

Mercadotecnia:

* Producit lo que quiere el consumidor
ESTUDIAR:
e Costos: fijos y variables.
. riesgo
¢ f(actibllidad
* competencia.
MEZCLA DE LA COMERCIALIZACION:

* Precio LEN cudnto?
* Producto LQué?

(calidad, presentacion, novedad)
* Destinatanos (A Quiénes?
* Promocion

v propaganda
7 publicidad

* Plaza (Donde?
v lugar

v mercado aransporne)
* Periodo (Cuando?

7/ liempo
p
Posicidnn
| ' ]
Informacian Investigacion 2l
C ' C C J

Compelencia Covuniura Calidad ac

T P v ' P
NCIO : Promocion Periodo Ll
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OPQORTUNIDADES Y ESTRATEGIAS DE LA
COMERCIALIZACION A MEDIANO PLAZO |

Sintesis del trabajo de grupos

OPORTUNIDADES

Todos los grupos coinciden en que la mayor oponunidad es el mercado, aunque
se destaca las facilidades ofrecidas por el mercado altemativo, Sin embargo se

Insistd rambién en que, aunque se busque el mercado intemacional. no se deberia
desculdar los mercados locales y nacionales.

Pmcuommhgmmuqumdmm&m
de tiendas solidarias locales y nacionales.

Se subraya también el crecienie interés en productos manufacturados y ecoldgicos.
dermandados a nivel nacional e intemacional. La produccion de este tipo de pro-
ductos, como ya se ha dicho, de alguna manera ha pasado a ser pane de la iden-
tidad de RELACC. Producios agropecuarios como el calé, cacao, quinua. castana
y panela. ademds de varledad de anesanias. lienen muchas oponunidades de
mercado. En esie sentido las lenas iniernacionales, anto en Amérnica Lating, como
en Europa, son un excelente medio de promocion y venta,

Algunos grupos mencionan ambién los programas sociales de goblemo, de las

ONG’s y privados. como una oponunidad para fonalecer los programas de comer
cializacion

ESTRATEGIAS

¢ Satablecor una politica de comunicaciin mds pevmanente

Una primera gran tarea estratégica en la que se deberia rabajar prioriaria-
mente en los proximos afos es la comunicacion. A Io largo del aller ha
smklocmtuumtanec&dadmclmmbsgmposdelmasualcamc
un mecanismo de coniacio fluido, para intercambiar informacion Y para
mejorar la coordinacion entre las organizaciones a nivel nacional y late
noamericano. El reto de establecer una politica de comunicacidn mds penma-
nenie sobre metcados, clientes solidanios, fetias, precios. canales de distr-
bucion, capacitacion, e1c. debe ser asumido por RELACC

¢ Sstablecer una politica de promociin

Se anota también la necesidad de establecer nendas lalinoamencanas de
RELACC como pane de la poliica de promocidn. Contar con locales de
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Mymabmmcadnsesﬁlmmenmmddsamuomla
red. Paralelamente se debe promover Y participar en ferias nacionales ¢
wwmmparawmcmmuospmdmos.

* Trabagan en la presentacisn creativa del products

Al mismo tiempo es muy importante trabajar catdlogos. folletos. videos.
revisias especializadas, plegables, empaques, marcas. logotipo, ec. Es
decir, lodavia se debe trabajar con mucha dedicacion en o preseniockon
creativa del producto, cuidando de mantener |a Identidad de RELACC

* Dar valon agregads a los productss tradicionales

'Mmmmaw«ym

mmﬁmmqncm:cmmnmgawmlmmmnwmw
ckenmummnymmmmprodmosqucsmmados
Sobre nuevas politicas que puedan beneficiar a sus miembros a nivel ni

clonal e internacional, sobre financiamiento. capactacién y asistencia
1écnica.




QUE ES'EL COMITE INTEGRADOR DE
ORGANIZACIONES ECONOMICAS CAMPESINAS

(CIOEC)

Anastasio Chipani « Bolivia

zados e Bolivia, con presencia en los departamenios de La Paz. Cocha-
bamba. Potosi, Santa Cnuz. Tariia, Benl y Onuro.

Siendo unica en su género, agrupa a cooperativas, asockaciones, coracas. tiene

un caractes sockil, sin fines de lucro. Fue puesto en funclonamiento desde febrero
de 1003

OBJETIVOS

. Wmoﬂmtarydelmda 05 Intereses socio econdmicos de as organizaciones
afl

. BamcaryesmbwwamﬁdcdstmmonmelmrmOmonaIemmm
clonal

Elﬂ(ﬁcwmmumm«amdnwﬂosmom

* Representar a lodas las organizaciones afilladas ante instituciones gubemi-
meniales, @ano a nivel nacional como infemacional.

* Apoyar a la capacitacion y formacion en: gestion, contabilidad, mercadotecria,
compuracion, mbutacion, control de calidad, a raveés de cursos cenralizados,

concllhdebgﬁvlanmogﬁudndﬂaSOEC\S.cmswpmpnsmnsoshm
nos

* Centralizar y proporcionar informacian sobre los mercados INtemos vy exiemaos).
precios v canales de financiamienio

* Promocionar nuestros productos a iravés de 10dos 1os medios peninentes para
fonalecer el consumo.

* Orientar en la produccion con nuevos productos de alta rentabilicid y mejores
allemativas

* CIOEC. B elabora turrones de chocolate con los producios bioldgicos: quinua.
miel, chocolate. de algunas arganizaciones.

EXPERIENCIA




EXPERIENCIA

COMERCIALIZACION DE ARTESANIAS
ECUATORIANAS EN EL MERCADO MUNDIAL

Margarita Manosalvas, Coordinacion de Mujeres MCCH -« Ecuador

ararclararalxmwrasguslaexmnmmdelamdumdéndcmm

durante es1os Gltimos anos, les conaré que nuestro movimiento viene expor-

lando anesania desde 1089, INICIAMOs con una experiencia de grupos ecle-

sdsdebascmdwdcm:o.mrscwdkahaalaclabaada;dem‘das

mmm.hsnﬂsmsmrmsmmmmmmclmm
allemnativo europeo (especificamente en alla). Sin embargo como toda buena noti-
cia.lademcsnaaxmdauzadomm!uetaexccmiénympocownpowum
exponmdomséb;xmdasborda&mshomnbténmademtaﬂadademwy&n
Antonio, tapices de Salasaca. chompas tefidas en el austro, Salinas y Guamani.
ceramica de la Amazonia y muchos items més Muchisimos grupos de produciores
ovgaizadossehablmmadohasmnosmmspamamtarsealm'mlmwylm
acceso al servicio de comercializacion del MCCH.

Ya en el 93 teniamos como 160 grupos de anesanas § anesanos ecuatonanos.
unuiedmdczooouetmcumcwmxhscymnmdompocowladopam
demandar la calidad de producios que ofendbamos (claro, hasta entonces solo Je
vendiamos al mercado allemaiivo y aun Io seguimos haciendo), Frente a este pro-
biema el primer objenvo estraégico que nos planteamaos fue “Ampliar nuestro nicho
de I
ESto suponia tomar contacio con mas ATOS (Organizacidn de Comercio Allermnativo)
€ Incursionar de a poco en e mercado tradicional parm ofenar nuestra produccion
Para llegar a este objelivo estratégico nos planteamos algunas maniobras como
las siguienies
* Renovar la olena (Sacar nuevos productos al mercado)
* Llevar a cabo un plan de promocion que incluya:
¢ mejorar y difundir la imagen de la comercializadora de anesanias. Con relacion
a esta ltima maniobra el plan de accidn contemplaba:
v Elaboracion de un caldlogo profesionalmente concebido:
buenas folos. buena diagramacion. impresion, e1c.
7 Creacion de una marca, logotipos, efiquelas.
7 Readecuacion fisica y de conceplos en el disedo intetior de la
nenda de Quio
v Participacion en exhibiciones y fenas.

Antes de explicar nuestra expenenci en cuanio a panicipacion de fenas. me pemmilo
recordar las palabras de Dominique durante su ponencia el dia de aver: "No basta
con producir, hay que vender v hay que saber verder  Ese saber vender no se
reflere Gnicamerte al intercambio de un producio por dinero, se refiere a un concepio
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mas amplio. que hoy por hov ocupa un espacio mas amplio en las entidades
comerciales. Estoy hablando de Mercadotecnia, esa palabria mégica de la que ya
nos habld bastante Lucas por la mafana

Como vimos. la mercadolecnia es el resultado de una habil planificacion, realizada
€N Dase a un mINUCINSo conocimiento, que viene de la aclualizacion, e Intercambio
de informacidn, asi como de [ velocidad para actuar haciendo uso de esa infor-
macion

Recuerdan las 4 Ps. de Lucas para la aplicacion del concepto de mercadotecnia?:

Plaza: el lugar donde voy a vender mi producio Isegmento o nicho de mercado),
La gente a la que le voy a vender mi producto: Lquiénes son?, (qué necesidades
quieren salisiacer con mis productos?, (cudndo y oomo los necesitan?

Producto: suimagen. sumarca, su utilidad, su valor agregado, su diseno. su emba-
laje. su peso. su duracion, etc

Precio: aqui no s6lo consideramos cudnto me costé hacer mi producto (cosio de
produccion, incluyendo directos e indirectos). sino también. cudnto estaria dispuesto
a pagar el cliente (valor subjetivo). cudnio cuesta un producto similar de ofro anesano
(competencia o exclusividad) ¥ cudnto me castard transportario hasta el cliente vio
comprador.

Promocion: como debo dar a conocer mi producto, de (qué manera debo anunciar
mi producto para que la gente elabore mi producto ¥ Cuya necesidad estoy cu-
briendo a través del producto. pueda comprario. Aqui consideremos el modo de
distribucion como parte importante de ln planificacion

Las maneras de promocionar un producto son infinitas, usted debe evaluar la ade-
Cuada para su producto y parm sus clientes.

Sin una planificacion ordenada v una esiralegia adecuada. quiere decir que NO

sabemos vender, solamente estamos produciendo por producir, dependiendo in-
genuamente de la disponibilidad de [a materia prima, o de la mano de obra. e1c

La dnica manera de aseguramos la supervivencia en el mercado es la “satisfaccion
del cliente”. Solo un cliente que siente haber recibido 1o Justo por su dinero es un
cliente que volverd a comprar ¥, €l éxito de nuesira gestion comercial esia en las
Compras repelinvas, en 1a fidelidad del cliente

El mercado, otra palabra muy repeida, no es mas que la reunion masiva de esos
clientes de los que hemos hablado, personas de came Y hueso, con expeciativas
Yy necesidades que satisfacer

El mercado es como un gran pastel del cual 1odos podemos obtener un pedacito:
segmento de mercadol. las divisiones de ES0S segmentos pueden ser muchas y

POr Muchas razones:  su situacion Seogrdfica. su edad. su Capacdad adquisitiva,
e10

Para la comerciallzaciin comunitana podriamos hacer una primera division enire
mercado allematvo v mercado tradicional
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mmmwmm«mmmmdmsmm les
contaré de las diferencias ¥ semejanzas que encontré:

Mercado aliemativo

Precios Jusios @ veces fuers de mer-
cado, no competitivos),

La motivacion de compra es la soli-
dandaci

Se pueden negoctar las condiciones
0 reglas de juego

Las negociaciones son directas. enire
amigos

Desveniajas.

Elsegmmtodcmba;mylm
tado

Negocios dirigidos por gente con mo-
livaciones sociales. con poco conock
miento del imundo comercial Vv con
pocacapacmdpamnmlobmm
sivamente la gestion comercial Y pro-
vocar demanda.

ES pemisivo con los errores (lo que
€5 VENIGoso Cuando apenas esiamaos
comenzando).

Silo inseno en fa globalidad del mer-
cado mundial, Yo dirfa que no es muy
real

Mercado rradicional

Mieniras mas barato compren y
mds caro vendan, mejor,

La mativacion de comprra es el pro-
ducto en simismo y su capacidad
de satisfacer una necesidad.

Sus reglas v condiciones son in-
flexibles

Las negociaciones se hacen a dis-
lintos niveles: mavorisia. distri-

buidor. cadena de tiendas. detallis
la. elc.

Segmenio de modo mucho mas
amplio, casl limitado con la globe-
lzacion.

Dirigidos por gente con motiva.

mmaalqwacompmam
car la demanda de los productos
que ellos distribuyen al consumi-
dor final

No permite ninguin eror. mientras
mas experiencia se puede acre-
ditar como exportador, se puede
despertar un poco mas de confian-
7

El mercado radicional es 1o Que
sucede 1odos los dias. “Tomado de
Ia vicl real”

St cruzamos 1odas estas caracienislicas, endremos cemo concepto general que
pretende delinifos a cada uno

El mercado altermativo nos ayudard a CIMPEZIr NUESo Negocio de exporacion de
anesanias por que No volteard a paging si cometo un efror. s muy probable que
me dé oo chance. Sinos equUINGCEMIOS ¢ un mercado allemativo probablemente
no sera el Uiimo, Elcontacto directo con nuestras Contrapanes ATOS. nos informarsd
y formard sobre las lendencias, las necesickides. eic del 1erreno que estamaos
pisando mercado). El rato solidanio nos nfiuye confianza, nos enseda v nos acerca

Sl queremos crecer. no olvidemos que es un segmento de mercado limiado, que




Si bien paga buenos precios. no compim mucho. nicon mucha Irecuencia, lo gue
qumdccwcucmnosATusmmuammlcstamclptccbymmel\m_

El mercado wradicional, por el contrano, no es llexible ante los errores e Incum-
plimientos del exponacon, quien debesd wener la suficiente experiencia para cumplir
conla cantidad y calickd acordada a la firma ded pedido (calidad., no solo del producto
(isico. sino también del servicio que significa lievar el producto desde su taller de
produccidn hasta las manos del cliente)

Dada la amplitud de este mercado, la demanda es slempre por volimenes mds y
mas grandes, dependiendo del tpo de comprador recuerden la clasificacion de:
imponador. dismbuidor, mayorista, cadenas de tiendas, minonista. eic )

Esta gran diferencia entre tipos de compradares. por lo tanto, rango de volamenes
de compra, nos crea un problema a los anesanos los descuenios que cada cate-
goria del cliente exige (el importador mayorista no querra compramaos un item en
S10, stsabcmcmodrsusclkzmes.mdelalnsmoeldtn‘sodcmcadenade
tiendas. rambién puede comprarle a usted en 10s mismos S 10).

Ahora s a;imtosmmsmruptosdrdrscuuuopowokmmanwsms meétodos
depromccldmmmmanmslschcmnmladwhmm.semwd
trabajo. el ahorro al comprar materla prima en cannidad solo en algunos casos es
significativo), vemos que poco es el descuenio que podemaos hacer al comprador
mayorista

S&lwmckptwm)usto.amﬁmmlm\osmdum- S| hacemos una escala
de descuentos para mayoristas hasta detallistas, slempre significard o que el deta-
lista pagd demasiado, o que el mayorista no pago suficiente.

Abrexﬁrasgos&te&sclwumgcnmuquevmosmvsabdesdcm
expenencid en la exportacion de anesanias MCCH

* Nunca. bajo ningiin concepto, hagan una ofena de mercancias que no vayan a
poder cumplit, v Sea en tiempo, calidad o volumen.

* Antes de olertarlo, asegurémonos de QUE NUESITo producto redne 1odas Jas cor-
diclones para venderse en el mercado: nomas intemacionales de materiales no

10XICOS. que N atertan contra la naturaleza. reglamentos de normas (el acuerdo
de Washington),

* Slempre tenga isia su categoria de PIECios Con descuentos por volumen para
Cada comprador. No se baje demasiado en Precios. solo un poquito, para que el
compradior crea que e gand una batalla, PEIO No se baje a la mitad, porque
CIONCES Creerd que quiso aprovecharse de &

* Conozca 10a0s 108 tramites del pals del Comprador. facilidades y presupuesios
de ranspone, precios FOB, CIF. forma A ceniiicado de origen), cenificados de
aceptabilidad de sus productos. eic. En orras palabras, & su diente pintele la
vida color de rosa
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PETo con informacion precisa sobire: matenal del que estd hemb. peso. embalaje,
Caja interior. caja exterior, e1c. por lo menos en das idiomas: espanol e inglés,

. Mmdtgaqzsumnpa\hwmmwmckwdeﬂqmmmmyatodas
panes, el imponador europeo prefiere escuchar “levamos 10 anos exponando
mdemrmnwaacsu)ssmmmtaulbnﬁmpm‘.

* Sean muy, pero muy formales en sus negociaciones, citas, envio de muestras.
de documentacion. eic.

Crxmvuantacxponacimmanesmiasasurmanocsmuysunplc. ¥ puede
volverse un ramite bastante burocritico. pero les diré que bien vale la pena
enfreniano.

una respuesta efectiva a las preferencias de nuestros dientes bajo un esquema
Propio de produccion. Nuestro relo es planificacion ardenada: colocar el producto
necesitado con un precio Jusio en el lugar adecuado v en el momento preciso

Sl ustedes creen que esto es dificll. les ASCRUo que es mucho mas dificll tratar de
vender un producto sin tomar en cuenta las necesidades ded consumidor,




-

COMERCIALIZACION
CON COMEDORES POPULARES

Estanis Bazan B. « Perd

e —— e —————————————

(COMO SURGE?

Li crisis econdmica de los anos 70 hizo que las mujeres de las zonas

dcmscagamnmmmmmmdpnﬂmudd
hambyre

(COMO FUNCIONA?

Laaamdadpmxlpaldelamgamzadmdemnmdorescsmpfepamdéndcalr
mentos para los miembros del comedor

Sistema de abastecimiento y distribucion (SAL)

EXPERIENCIA

El abastecimiento logrado es del 10 % respecio de los precios vigenies en jos
mercados zonales de Lima

i{COMO OPERA EL SAD?

El sistema compra. almacena y distribuye todos los alimentos

Compras

Al principio compras a nivel mayorista, obteniendo descuentos por escala de cony
pra.

Enlos 10 anos de trabajo se ha modificado la COMPOSICIONn de los proveedores por
estralcgias adoptadas para darle competitividad v reriabilidad al SAD
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Mayoristas 100% 1O%
Acopiadores rurales intermediarios —_— 200
Produciores urbanos — 0%
Productores rurales — 0%

Lavemaacomedoresalcanm.enalgmosanos. hasta las 350 TM. al mes. El 50w
delvolunmlocommuyclapapa.llegandocmclmzct 70 % del volumen total

Ba&lm&?dﬁsxmmmwmhm.amwlm
Npcdmadmanomnsopmélaeoonomtaemte 1987 - 1990,

&mohwmeglademtacmdeponaldbdcmnosymm
dcladunmdaparadarompcmmdadyrmmbwadalstswma.

Elprecblhalpamdopmloscmnedmwpqmlamlnduyeelmocbmmnm
masloscosnosopuatwos)'dmrgcndcmncrdanzacm. ES decir la (drmula ded
Gilculo ded precio final es: Pi= Pe+C opsmargen

La composicidn de la demanda en los 10 afos ha variado desde una atencion a un
tipo de cliente a vanos tipos de clienie:

Antes Ahora
Comedoares populares 100, S50%
Tiendas comunales - 10%
Minoristas - 10%
Intermediarios - 20w
Instituciones — 20%

Es decir, que la venta a comedores representa el 50 % de la verita 1otal actua

Perspectiva
. mmmmmnmmmmmmmammym
dores organizados

. Sostenﬁxudadenellbmpoalmv&dehamadmaecosmsygmcmauk
utilidades. es decir que el SAD tenga una rentabilidad sostenida.










CELEBRANDO NUESTRAS
LUCHAS Y ESPERANZAS
LATINOAMERICANAS







REFLEXIONES BIBLICAS

PTImer Cig, micrcoies 24 e enero 19046

“La parabola del sembrador”, Mateo 13, 1 al 9

“El sembradior ha salido a sembrar: al i sembrando. unos granos cayeron
cerca del camino: virleron las aves del cielo y se las comieron  Otros
granos cayeron enire piedras y, comao habia poca tierra, brotaron pronio,
Pero, cuando salio e sol, las quemnad y. por falta de raices., se secaron.
Otros granos cayeron entre espinos: crecieron los espinos y los
ahogaron.  Ofros. finalmente. cayeron en buena tierra v produjeron,
unos el cieno, otros el setenta y 10s oros el treinta por uno.  El que
tenga oldos que entienda”

En la reflexion 10dos v 10das nos comprometemos a:

* ser sembradores de organizacion. de solidandad. de justicia.
* no desmayar y seguir cada dia con mas empefio.
. mhmilmmmammchm.

* cuidar la siembra con respeto a la gente, su organizacion, su cultura, su
nacionalidad, su 1€ popular.

¢ Ser pacientes y constanies comao un buen labrador

“Necesitamos la paciencia v la practica de sembrar Juntos, del crecer juntos vy de
celebrar los rmwwwmnwmm‘mmmmwmmmmi

Segundo dia. viemies 26 de enero de 1006

En esie momenio queremaos celebar:

* la alegria de estar jJuntos

* latéenica, € esfuerzo v la esperanza que D 1enido este taller
* fambién queremos recordar 10s 5 afos de RELACC

* Vlas Organizaciones anesanas. consumidons, productoras y ONG's nacionales
e intemacionales que han confiado y tabsjado en coordinacion con RELACC

Cantando “Un puehio que camina por el mundo gritando: Ven Senor, un pueblo
que busca en esta vida la gran liberacion™  Leemos del libro de Jos Corintios la
cana del aposial Pablo que nos hace referencia a la comparacion del cuerpo:

En emativa reflexion coincidimos en decir (ue RELACC es un cuerpo formado por
varia genie de diversos pilses v experiencias. Que nos unen ralces comunes y' un
MISMO GHIEIVO. que es la construccion de ua socledad mas justa v fratema
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Esta emotiva reflexion se complementa con Ia lectura del evangelio de Mateo que
Nos dice;

‘Usiedes son la sal de la lerma, Y St lu sal se puelue desabrida, ¢con Qe
se le puede devoluer ef sabor? |7 msmwxxunahsnn:xm echarla
a la basura o para que la pise la genie

D&ndo;mmmmmmwodcwwwmmpednmamuo
PadreDlosyammeaweml&mdeGummcqwnosammhcsacm.

Fhamenlclmdkbsmmlumcwmzodcpamosmswncy&wmm
NUESIIo caminar,










(ONCLLSIONES Y
| PECOMBYDACONES
E

OBJETIVOS

+ Obtener orientaciones para el trabajo en las
organizaciones ae cada pais.

+ Obiener orientaciones para €l frabajo de las

coordinaciones nacionales de RELACC y a nivel
continental.







Las conclusiones generales que a continuaciin se presentan fueron un aporte del
Taller de Instrumentos Financieros para la Comerclalizacidn Comunitaria al 2* En-
cuentro de RELACC, que se electud la semana sigulente.  Estas conclusiones
debian ser un insumo para la planificacion estratégica que RELACC debia efeciuar.

No se ha efeciuado sinlesis ninguna porque l0s grupos. como podra verse, traba-
Jaron por regiones Y Propusieron recomendaciones muy precisas.

CONCLUSIONES GENERALES
Niveles de actividades de Relacc

» Qrupo Balivia, Brasil, Paraguay
COORDINACION
» Contactos para afiliaciin
* Representacion y convenios intemacionales

SERVICIOS

Produccion y comercializacion

* Panicipacion en ferias intemacionales.

« Crear y aprovechar sistematizacion de informacion.

* Promover la red de tiendas comunales de América Latina.
* Contactos con agentes distribuidores [Brokers)

Ahorro e instrumentos financieros

* Investgar, estumular el uso y la creacion de nuevos instrumentos
* financieros.

* Gestionar londos para la auogestion de sus miembros.
CAPACITACION

* Elaborar y difundir directorio

¢ Sistematizar experiencias e ercambilos

* Desarrollar evenlos

* Faciliiar el acceso a maleriales de apoyo,

- GQrupo Perd, Ecuador

Produccion - comercializacion
* Tienda latinoamericana de anesania, Ecuador (Mayo).
* Facultad - escuela de anesanos kininos, Universidad del Sur (Ecuadon.

* Buscar contrapartes de Relace en Europa, EEUL, para mercadeo intemacional
de nuestros producios.

* Optimizar el uso de Intemet en cada uno de nuesiros paises.

* Interesar ' participar en cu de los paises en Sistema Solars  RRPP (Per,
Raclio Quita (Ecuadiorn
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* nlercambio de expetiencias (produccidn, comercializacion. tecnologia. ewc.)
entre Cooperativa La Florida y MOCH en café vy cacao.

* Relacc: lmwlgacﬁnmmm(bmhnosa@kolas'.
* Intercambio de experiencias aresanky: IDESI - MCCH.

* Panicipacion Feria Intemacional del Pacifico - Pert tulio 96 Relace Perd -
IDESI nacional.

* Inventario de los procesos de transionmacion
* Presencia Relace en Fenas:

v Frankfurt (Alemania)

7 Milano. Firenze (Italia)

* Aflanzar la consolidacion de comercio dllemativo latinoamericano: Relace -
IFAT

. Dmxstﬁnynegocmmcmlmasw;mwmdaswncmlacnduma(palsesy
inemamente ICAmaras de comercio)

* Es necesaria informacion basica de Relace: triplico, memonas. .

. Prop!ctar acuerdos vy convenios enire Relace nacionales e instiluciones
relacionadas a las exportaciones Yio comercializacion de productos y iunsmo

Ahorro € Instrumentos Financieros 1

* Elaboracitn de manuales practicos o videos para ef uso de instnumentos finarn
cieros (fondo rotatonio, cana de crédito, e1c),

. Q\xﬂdammcmmoumAudc.FoanM.BM.Bm.DAF

* Crear nuevas estruciuras financieras aliemativas locales e institucionales.

* Intercambiar experiencias sobre el funclonamiento de instituciones financieras.

. %?umalasmmmdebnsecmdmodemmmm

. Pfqmestaparammctatltdaccmwmmcmgodcsuwcms

* Que Relacc propicie relacion con VISA intemacional para venia de anesania
con taneta de crédito a nivel intemacional

Capacitacion
* Mejorar y adecuar metodologias de capacitacion
* Propiciar talleres y encuentros nacionales de Relaco

* Realizar boletines naclonales anuales de 1odas la actividades Relace nacionales
* Difundir codigo de ética Relace [Principios. derechos. obligaciones)

Grupo Cenfroamerica

Produccion y comercializacion

o Estimular y desarrollar procesos de transformacion

* Panicipar y promover liendas launoamericanas comunitarnas
« Compra venta en conjunio

* Participacion en letias intemacionales organizadas por Relace
« Crear y/o aprovechar un sisierna de informacion




» Estimular produccion - comercializacion organica.
¢ Crear logolipo - marca propia con respaldo Relace. previa investigacion Relace.
o Celebrar el dia del anesano a traves de fesias,

Ahorro e instrumentos financieros
* Fonalecer mucho mas el ahorro dentro de nuesiras expenencias
* Gestionar fondo propio RELACC para autogesiion financiera en relacion a

Instiiuciones intemacionales allemativas y que Relace inviie a los Bancos
Solidarios de Europa. empezando con el Banco de lalia.

* Allanzar Ia creaclon de fondos rotatorios locales de inmediato y a mediano
plazo a nivel regional.

¢ Investigar ofera financiera allemativa ¢ intercambiar iInformacion.
* Estimular el uso v Ia creacion de nuevos instrumentos financieros.

Educacion
¢ Sistemanzar experiencias e intercambios.

* Planificar y operativizar programas educativos sistematicos y conocer las
altemativas de la region y aproveciurlas.

Elaborar directonios de: instiluciones. sesvicios, recursos humanos de apoyo
a RELACC concrenzando mercadeo linanclero, lecnologia agroindustrial

Desarrollar un evento de intercambio y capacitacion sobre comercializacion
CON MEXICO v Centro Ameérnica en este aio.

* Produccion de maleriales de apoyo.
¢ Hager mas eficiente la comunicacion.
* Elaborar el codigo &ico de Relacce.
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« Evaluacion.

+ Programa de visitas a organizaciones;
+ Lista de asistentes y direcciones.







EVALUACION DEL EVENTO

Aspecio o evaluarse | 2 3 K 5 6 7
Cumplimiento de Jos objetivos | 2.1 21 |234 |27.7|31.1| 85
Metndologia 21| 85128 |17 2341234 85
Conenido 21 | 63 (128 |255 | 276! 17
Unlidad de comenido

para su tralxjo 21 | 63 1128 |106 /361|234
Trabajo de grupos 211 21 | 85191 (207 | 101 | 148
Mesas redondas 21 | 42 (106 | 319 | 34 128
Infraestructura

(casa, alimemnacion, erc) 21 1128 | 85| 2128531
Loglistuca 128 | 106 | 128 |34 |23
Paricipacion de los asisientes 63| 42 [277 | 40 128

Enlalidmdecvauadmwdmmsabsmwsqncmmmmdemarm
abiena tres aspecios: 0 que mas les disgusto, lomemasle.swt‘)yalgma
sugerencia que mivieran,

LO que mas nos disqusto:
¢ Laimputualidad de los asistentes.

¢ La metodologia en la exposicion sobre INstrumentos Financieros.
* El poco liempo disponible. sobre lodo para el trabajo de gnipos,

LO que mas nos qusto:
* La confratemidad
o Comparnir experiencias.

Taller de Instrumentos financieros 103




* Lapresencia de muchos pafses
*  Los jJuegos.
*  Lacomida

* La paricipacion de los asistentes

Sugerencias:

. mawcslosc\mosmdnmoodosamsmdsmmsmises.

. Pamcxposldmtmmquuccmmddlm.

PROGRAMA DE VISITAS A ORGANIZACIONES

Pam_MharhpmteMﬂcaddlallcr.Jos«k:sthmsdnsscdedu:armalavlsua
mvmmmmcmmmmmmdemm
erra Norte), Esmeraldas (Costa Nore) Y Napo - Sucumblos (Nor-Orlente).

Los objetivos de esa acividad:
. m,mmwmmmnmmam

* Ensefar a las organizaciones de base del MCCH algunas experiencias
mmtmmmmsmkmmmsmmemcaqur

Enelrecomdo a Esnmkhsmwcldrlnwnmwtparm |5 personas y se comparne
con experiencias de consumo bodega comunitaria MCCH v iendas comunitanas)
V de exponacion (programa de cacao, Ceniro de acopio, tendal v centro de tratg-
miento).

ymmsmmm.Mammcmuam&Mymm
dallzadéncomwmdelamdm\mydm)o. Finalmente, se tiene la opor-
tunidad de conocer el irabajo anesanal e la zona con las compadieras de Tocachi

El comentano general de los recomdos es que se tratd de una expe
Aencia muy enfquecedon: * . Foe ung ocasion para aptender de
nosofros misimos, para beber de nuesiro propio POZO comunitano v
Para creer mas en Nosotros milsmos”, dijeron companeros de Bolivia y
Brasil |
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[ NOVATECH: Sistemas de Mejoramiento Continuo

Direcciones Relacc

Brasil:

rl'u'.mcmms: Comité de Servicio de los Amigos 3

México:

Proyecto de Comercializacion Comunitaria Alternativa
(COMAL)

5 Avenida N.O., esquina con la 1 Calle N.O.
Barrio El Carmen

Apartado Postal: 171 « Siguapeque - Comayagua
Telefax: 504-73-2096

Email: afsc%amigos%sdnhon@sdnhq undp.org.
Siguatepeque - Comayagua - Honduras

Radiol 27 (del Zoolégico)

Calle 5 Este No. 164

Caisilla Postal: 2343 « Santa Cruz - Bolivia
Telefax: 591-3-420534

Email: relocc@scbbs-bo.ecx

Santa Cruz - Bolivia

Centro Educacional de Sao Jorge
Rua Angelo Joao Brand 288

Alto Independencia 645240
Petropolis - Rio de Janeiro =
Teléfonos: 429-845 / 432-979 / 436-267 - 434379
Fax: 55-242-429845

Caisllla Postal: 90557

Petropolis - Rio de Janeiro - Brasil

Roma 1 piso 4, Colonia Juérez
C.p. 06600 « México, D.F.
Teléfono 5460038

Fox: 5928136

México, D.F.







