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En la ultima década, el Estado colombiano ha dispuesto presupuestos crecientes de inversion para el sector agropecuario, calculados
en un 10,72% de incremento promedio anual entre 2006 y 20161, lo que ha permitido realizar inversiones considerables en programas
y proyectos que proveen incentivos y servicios para la promocién del desarrollo del sector agropecuario, con especial orientacién a la
generacion de ingresos a través de la provision de insumos, de activos productivos y de servicios de asistencia técnica para los produc-
tores del pais. No obstante, pese a que en ciertos casos estos ejercicios han contribuido para avanzar en el aumento de areas sembradas
(1% anual)2 y en produccion (1,27 %)3, no se ha tenido un desarrollo similar en materia del acceso real y sostenible en los mercados.

En ese sentido, el ejercicio de prospectiva que realizé el pais en 2014 denominado Mision para la Transformacion del Campo, reconocid
la importancia que para este propésito tiene la modernizacion del proceso de comercializacién de los productos de origen agropecuario

y su potencial contribucién a la competitividad del sector.

La Agencia de Desarrollo Rural (ADR) consciente de este desafio y en concordancia con su competencia misional, desarrollé una pro-
puesta denominada Modelo de Atencion y de Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializaci6n4, estrategia orientada a resol-
ver los problemas que en materia de comercializacién enfrentan a diario las organizaciones de productores agropecuarios y a incorporar
en los actores de la institucionalidad del sector una visién orientada por los mercados en las iniciativas productivas que promueven.

El Modelo esta conformado por metodologias, procedimientos e instrumentos orientados a fortalecer el desarrollo de competencias
comerciales en las organizaciones de productores y actores del desarrollo rural, a promocionar espacios que generen oportunidades
comerciales y a proveer informacién para la toma de decisiones que permitan hacer mejores proyectos y negocios. En cuanto a los su-
jetos a los que beneficia, esta dirigido a los técnicos que acompanan y asesoran a las organizaciones de productores, quienes podran
adaptar la propuesta metodoldgica a las necesidades y particularidades de los territorios del pais, alcanzar su apropiacion e implementar
ejercicios de réplica y escalabilidad acordes con la demanda de servicios de apoyo a la comercializacién.

Estamos seguros que con el desarrollo de este modelo de atencion los pobladores rurales de Colombia contaran con un insumo que
permita aprovechar las oportunidades de mercado que tiene el pais agropecuario para lograr un mejoramiento en la rentabilidad de sus
actividades productivas como parte de un enfoque de desarrollo sostenible que contribuya a su bienestar, construyendo asi un campo

mas competitivo y con mejor calidad de vida.

Juan Pablo Diaz Granados Pinedo
Presidente
Agencia de Desarrollo Rural

1 Calculos propios realizados a partir de informacion del Ministerio de Hacienda y Crédito PL’linco.2 Calculos propios realizados a partir de informacion de la SAC en el periodo 2010-
2016. 3 Ibid. 4 Propuesta desarrollada por el equipo de la Direccion de Comercializacién de la ADR en el primer semestre de 2018, incluyendo el Modelo de Alianzas Publico Privadas
desarrollado por el Programa de Tierras y Desarrollo Rural de USAID.



Constitucion 'y Operacion de Fondos Rotatorios de

Comercializacion

Cuando las organizaciones de pequefnos productores no cuen-
tan con capital de trabajo — es decir, con recursos monetarios
liguidos - se les hace mas dificil competir con intermediarios
informales que pagan de contado lo que compran. Esta cir-
cunstancia se traduce en que las organizaciones no pueden
pagar de inmediato la produccién de los asociados, ni cubrir los
costos de empaque y transporte, entre otros. Como resultado
de estas limitaciones no logran la lealtad de sus asociados ni
el compromiso de los mismos para vender su produccién a la

organizacion.

La metodologia presentada en este documento aplica para
apoyar a organizaciones de pequefios productores que adelan-
tan procesos de comercializacién de la produccién de sus aso-
ciados. Es de utilidad para aquellas organizaciones que buscan
contar con capital de trabajo para comprar la cosecha a sus
productores, necesitan dinero para comprar los empaques o
pagar los gastos logisticos, o que requieren liquidez suficiente
para manejar los plazos de pago de las empresas o clientes que

adquieren sus productos.

Otra condicion importante a tomar en consideracion es el grado
de desarrollo de las organizaciones. Este debe expresarse en
unas capacidades minimas que pueden ser valoradas a través
de la Metodologia de Caracterizacién y Valoracién de Capaci-
dades de Organizaciones para la Comercializacion, de la Agen-

cia de Desarrollo Rural.

4 Constitucion y Operacién de Fondos Rotatorios de Comercializacion

Los Fondos Rotatorios de Comercializacion son una herramien-
ta que sirve para facilitar y fortalecer los procesos de comer-
cializacién en cabeza de las organizaciones de pequefios y
medianos productores, o de aquellos caracterizados como per-

tenecientes a la agricultura familiar, ACFC, en la medida en que:

® Con sus recursos se puede comprar de contado la
produccién de los asociados.

° Facilitan adelantar los procesos relacionados con el
empaque, el transporte y demas gastos logisticos
propios de los mismos.

® Se puede mejorar el control sobre los procesos
de comercializacion.

[ ) Contribuyen a que los productores puedan competir
en mejores condiciones con otros agentes que operan
en los mercados locales y regionales.

® Permiten prestar un mejor servicio de comercializacion
a los miembros de una organizacion.

® Facilitan el cumplimiento de compromiso y obligaciones
de entrega de productos a sus compradores.

® Inducen y facilitan la fidelidad comercial
de los productores asociados.

® Ayudan a manejar los plazos de pago de los comprado-
res creando un puente de liquidez en el periodo
de espera.



Modelo de Atencion y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacién
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Grafica 1. Posibles fuentes de recursos para constituir un Fondo Rotatorio de Comercializacion

El aporte de recursos en dinero por parte de los productores contribuye a aumentar el compromiso de los mismos con el fondo, ayuda a
que se vea el fondo como algo propio, genera una vinculacién mas estrecha, evita que lo perciban como algo ajeno o externo, y aumenta

la actitud vigilante en todos los miembros de la organizacion.

Es importante anotar que, en sus inicios, es requisito indispensable que haya recursos de los productores a través de aportes iniciales.

Y, para garantizar su sostenibilidad, se necesita de un aporte de sostenimiento a favor del fondo por cada unidad de producto vendida.
Asimismo, es fundamental entender que el propdsito de construir un Fondo Rotatorio de Comercializacion es prestar un servicio fun-

damental para los asociados, el cual puede fortalecer y capitalizar a la organizacion, pero que no tiene como fin generar intereses ni

devolver los dineros aportados a los miembros de la misma.

Constitucidon y Operacién de Fondos Rotatorios de Comercializaciéon 5



El propdsito principal de lametodologia parala constitucion de
Fondos Rotatorios de Comercializacion es contribuir a lograr la
autonomia de los pequefios productores y sus organizaciones
en el manejo de sus procesos de comercializacion. Asi, en la
medida de lo posible, la intencion es que estos se desarrollen
bajo los principios de eficiencia, transparencia, participacion,

sostenibilidad e independencia, en los siguientes términos:

Eficiente:

En cuanto al cumplimiento de los objetivos y metas de
comercializacion de la organizacion de productores,

y de la capacidad para cubrir todos sus costos.

Transparente:

Con informacién confiable, suficiente y oportuna para todos, y

con un manejo honesto de los recursos.

Participativa:

Para que los procesos de comercializacion sean organizados,

administrados, decididos y controlados por los productores.
Sostenible:
Buscando que los recursos que manejan, y la forma en la que

se desarrollan los procesos comerciales, puedan mantenerse

en el tiempo en cabeza de la organizacion.

6 Constitucion y Operacién de Fondos Rotatorios de Comercializacion

Independiente:

Para que los procesos de comercializacion de la organizacion y
sus miembros no dependan del papel de los intermediarios o de
la gestién de instituciones publicas, ni del apoyo de programas y
proyectos institucionales, asi se apoyen en ellos. Que se ejecuten

en funcion de las necesidades y capacidades de los productores.

Adicional a lo anterior, las organizaciones, asi como el desa-
rrollo de esta metodologia, deben cumplir ciertas condiciones
con miras a propiciar un resultado exitoso en la constitucion

del fondo:

Las organizaciones deben tener un minimo de ca-
pacidades financieras, operativas, administrativas
y comerciales, teniendo en cuenta el diagndstico
comercial — utilizando las herramientas menciona-
das — de la ADR. A la vez, es fundamental que hayan
determinado su visién y misién en torno al negocio
principal de los asociados, lo cual guia el accionar de

la organizacion.

La constitucion del fondo no debe ser solamente una
decision de la Junta Directiva; aunque puede surgir
como una iniciativa de ésta, siempre debe basarse en

un consenso de los miembros de la organizacién.

Debe haber un interés manifiesto y claro de los di-
rectivos de la organizacion, y de los productores aso-
ciados, por mejorar los procesos de comercializacién
mediante la constitucion y operacion de un Fondo

Rotatorio de Comercializacion.



Los productores asociados deben aportar recursos
en dinero para la constitucion del Fondo Rotatorio de
Comercializacion, los cuales pueden complementarse
con otras fuentes de recursos (crédito, anticipos de
los compradores, aportes de ONGs, ingresos deriva-

dos de eventos sociales adelantados por la organi-

zacion, aportes de programas y proyectos guberna-

mentales, o aportes de la cooperacién internacional). ) . .
® Compra por calidad que cumpla los requisitos exigidos por el

comprador, lo cual implica unas capacidades técnicas en el re-

La permanencia del Fondo Rotatorio de Comerciali- i ) ) )
curso humano, asi como disponer de unos equipos y materiales

zacion se fundamenta en la capacidad para absorber . i )
especificos segun el tipo de producto.

los costos de la operacion comercial. Por lo mismo,

ademas de los aportes iniciales, el fondo se mantiene ) o o
® Manejo y administracion directa del fondo por parte de los pro-

con una cuota de sostenimiento (valor o porcentaje
ductores.

especifico) por cada unidad vendida (kilo, tonelada,

litro u otro). Esta cuota de sostenimiento, en la prac- o ) )
@ Conocimiento, por parte de quienes manejan los procesos co-

tica, cumple el papel de un pago por el servicio de ) S ) ) )
merciales en la organizacion, de las particularidades y necesi-

comercializacién que presta la organizacion. . .
dades de los diferentes mercados, canales y clientes.

Los precios de compra a los asociados siempre se i
® Cuentas claras y oportunas sobre los costos e ingresos del fon-

determinan en funcién de la calidad de los productos, i ) o
do a través de un instrumento de comunicacion.

de los precios de mercado y de los acuerdos comer-

ciales vigentes. L, o, i )
® Operacion de un Comité de Veeduria que supervise el compor-

tamiento de los miembros del Comité de Comercializacion y el

El fondo debe contribuir a la sostenibilidad de los )
manejo de los recursos del fondo.

procesos de comercializacion a cargo de las

organizaciones de pequefos y medianos producto- S o
@ Participacion de los productores de base en la toma de decisio-

res, por medio de: ) o o
nes relacionadas con los principales procesos de comercializa-

cién y manejo del fondo:
® Compra de contado a los productores.

Constitucién y Operacion de Fondos Rotatorios de Comercializacion 7
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Gréfica 2. Ambitos de la toma de decisiones por parte de los productores

Para la constitucién de un Fondo Rotatorio de Comercializacion se debe contar con un diagnéstico comercial de la organizacion, segun

instrumentos disefiados por la ADR (Direccion de Comercializacién), el cual debe garantizar, entre otras, que:

a) Los productores venden su produccion a través de la organizacion, o quieren hacerlo.
b) La organizacion tiene necesidades financieras para desarrollar el proceso comercial.
C) La organizacién cuenta con unas determinadas capacidades organizativas y operativas, como las de manejar correcta

y claramente los dineros de la asociacién, y adelantar las tareas logisticas, entre otras.

d) El proceso de comercializacién en cabeza de la organizacién tiene el respaldo de un nimero significativo de asociados.

8 Constitucion y Operacién de Fondos Rotatorios de Comercializacion



Fase

Sensibilizacion y capacitacion

Elaboracion de propuestas de Reglamento
del Fondo de Comercializacion T

Constitucion del Fondo de Comercializacion
y aprobacion de su reglamento

Puesta en marcha y acompanamiento

Gréfica 3. Fases para constitucion de un Fondo

NOMBRE DE LA FASE: SENSIBILIZACION Y CAPACITACION

Propésito

Transferir y capacitar a los miembros de la organizacion en torno a los conceptos basicos de comercializa-

cion y de un fondo rotatorio a través de:

o Conocer conceptos, experiencias y visiones de los productores y la organizacion en relacién con los

procesos de comercializacion que han adelantado, asi como las lecciones derivadas de los mismos.

o Profundizar sobre la importancia de contar con un fondo de comercializacion y un agente operativo,
Comité de Comercializacion, que maneje el proceso comercial y ejecute las decisiones requeridas por

el proceso de comercializacion.

o Mostrar y comentar experiencias de Fondos Rotatorios de Comercializacion, sensibilizar a los

productores sobre el tema y lograr unos primeros consensos sobre la conveniencia de contar con uno.

Constitucion y Operacién de Fondos Rotatorios de Comercializacion 9



NOMBRE DE LA FASE: SENSIBILIZACION Y CAPACITACION

Con una manifestacion de interés de los directivos o lideres de la organizacién en mejorar los procesos de

¢Como
inicia? comercializacion contando con un instrumento financiero para ese fin.
£Como Manifestacién mayoritaria de interés para constituir un Fondo Rotatorio de Comercializacion y Plan de Trabajo
termina? para construirlo.
1. Diagnéstico comercial de la organizacion adelantado mediante la metodologia de Caracterizacion y
Insumos Valoracion de Capacidades de Organizaciones para la Comercializacion, con sus dos herramientas
requeridos o
principales:
a) Caracterizacion de la oferta.
b) Valoracion organizacional de capacidades para la comercializacion.
1. Convocar a miembros de la asociacion para realizar una Asamblea Extraordinaria sobre
comercializacion.
2. Preparar la asamblea-taller sobre comercializacion (sitio, equipos, materiales). Adelantar las acciones
previas que permitan la realizacién de la Asamblea General. Adecuar el instrumento de presentacion a
las particularidades de la organizacion y a la situacion especifica que se esta trabajando.
3. Desarrollar el taller en su etapa tedrica y conceptual. Trabajo entre facilitador y participantes para
conocer experiencias, y para construir conceptos alrededor de los procesos de comercializacion,
Descripcion siguiendo la metodologia sugerida en la presentacién de Power Point.
Principales
Actividades

y Productos

No se trata de una presentacion magistral a cargo de un expositor, sino de una sesién de trabajo
de caracter participativo en la cual, a través de preguntas, se identifican los conocimientos
de los productores, se conocen sus visiones, experiencias e intereses en relacién con cada tema,

se aclaran o refuerzan los mismos, y se construye conocimiento.

Los principales conceptos a trabajar son: oferta, demanda, cadena productiva, cadena de valor, merca

dos, tipos de mercados, canales de comercializacion, la calidad y los requisitos por canal y cliente,

10 Constitucién y Operacion de Fondos Rotatorios de Comercializacion



Descripcion
Principales
Actividades
y Productos

Modelo de Atencién y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

NOMBRE DE LA FASE: SENSIBILIZACION Y CAPACITACION

diferenciacion de productos, elementos basicos de logistica, costos de produccién, logisticos
y comerciales o de venta, manejo de compras, precios, el capital de trabajo y su importancia, rotacion

de recursos, procesos operativos (acopio, beneficio, empaque, transporte y entrega), entre otros.

Se debe terminar con el tema de capital de trabajo, su importancia, las formas de obtenerlo y manejar-
lo, y una relacién de las diferentes fuentes posibles, de manera que como una conclusion se obtenga
una manifestacion clara de interés y un compromiso en constituir un Fondo Rotatorio

de Comercializacion.

Realizar el Juego de Roles sobre agentes del proceso comercial. Definir entre los asistentes a aquellos
que actuaran en los diferentes roles como agentes de un proceso comercial. Reflexionar sobre las

acciones, relaciones y responsabilidades de los diferentes actores del proceso comercial.

Aprobar mayoritariamente la idea de trabajar en la constitucion de un fondo de comercializacion.
Mediante votacién, los productores miembros de la organizacién manifiestan su interés y compromiso
en constituir una herramienta, el Fondo Rotatorio de Comercializacion, para financiar los procesos

de comercializacion.

Definir el cronograma para realizar la reunion de elaboracion de la propuesta sobre el reglamento
del fondo con participacion de miembros del Comité de Comercializacion, de la Junta Directiva y de
lideres de la organizacion, asi como la fecha para la posterior reunion de Asamblea General para

analizarlo y aprobarlo.

Desarrollar, si es posible, un conversatorio sobre experiencias exitosas de la operacién de un fondo.
Esta actividad es opcional pero deseable de incluir en la agenda, si es factible y se cuenta con una
persona externa a la organizacidon que haya participado en el manejo y operacion de un Fondo

Rotatorio de Comercializacion.

Constitucién y Operacién de Fondos Rotatorios de Comercializacion 11



Descripcion
Principales
Actividades
y Productos

Resultados
esperados

Instrumentos

Actores de interés

Facilitador
de la ADR

NOMBRE DE LA FASE: SENSIBILIZACION Y CAPACITACION

Levantar acta de la reunién en la que debe constar las decisiones tomadas en cuanto avanzar en la
constitucion del Fondo Rotatorio de Comercializacion, la eleccion de los miembros del Comité
de Comercializacion, el cronograma de trabajo para elaborar la propuesta de reglamento y su
posterior aprobacion en Asamblea General y un resumen de los principales conceptos identificados

que sirvan de insumo para la siguiente fase.

Nota: Dependiendo de los resultados del diagndstico, de las caracteristicas de los participantes, de las

respuestas a las preguntas, del proceso de aprendizaje y del tiempo del taller, se realizara en una o dos sesiones

de trabajo. Si se hace en 2 sesiones, el inicio de la segunda sesion podria ser el Juego de Roles.

o > 0D

Conocimiento de la organizacion y sus miembros sobre comercializacion y el Fondo Rotatorio
de Comercializacion.

Decision de adelantar las acciones necesarias para constituir el Fondo Rotatorio de Comercializacion.
Apropiacién de roles organizativos en el proceso comercial.

Eleccion de los miembros del Comité de Comercializacion.

Definicién de las fechas para la reunion para preparar la propuesta de reglamento, y para la reunién
de Asamblea General donde se analice y se apruebe el mismo.

Levantamiento del acta de asamblea donde consten las decisiones anteriores.

Presentacién en Power Point basada en preguntas sobre los principales conceptos
de comercializacién sefialados arriba para el taller.
Herramienta del Juego de Roles.

Modelo de acta de la reunion de Asamblea General inicial.

ROLES

Orientar el desarrollo del taller con una metodologia participativa en los términos propuestos

para la presentacion de Power Point.

12 Constitucién y Operacion de Fondos Rotatorios de Comercializacion



Modelo de Atencién y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

Actores de interés ROLES
° Facilitar informacion sobre experiencias y visiones sobre la comercializacion.
Miembros o Apropiar y construir conocimientos sobre comercializacion y el Fondo Rotatorio de Comercializacion.
de la o o ) o
organizacion ° Aprobar por decision mayoritaria la constitucion de un Fondo Rotatorio de Comercializacion.
[ Elegir a los miembros del Comité de Comercializacion por parte de la Asamblea General.
Invitado
especial ° Compartir experiencias positivas sobre operacion de un Fondo Rotatorio de Comercializacion.
(deseable)

FASE NOMBRE DE LA FASE: ELABORACION DE LA PROPUESTA DE REGLAMENTO DEL

FONDO ROTATORIO DE COMERCIALIZACION

SO Definir las reglas de juego de la operacion del Fondo Rotatorio de Comercializacion bajo la orientacién de un
ropdsito
facilitador de la ADR.
" +Como Con la decisién de constituir el fondo y con la conformaciéon del Comité de Comercializacién elegido
inicia? por la Asamblea General en la fase A.
;Como Con una propuesta escrita del reglamento del fondo, construida por los miembros de la Junta Directiva,

termina? los miembros del Comité de Comercializacion y lideres de la organizacion.

o
1. Principales conceptos identificados y reflexiones realizadas a través del taller y el Juego
Insumos
requeridos de Roles de la Fase A.
2. Acta de la reunion anterior que contiene todas las decisiones necesarias para adelantar fase B.
1. Citar a reunion con miembros de la Junta Directiva, miembros del Comité de Comercializacion
y lideres de la organizacion para la elaboracion de la propuesta de reglamento del Fondo Rotatorio
Descripcion de Comercializacion.
Principales i . L .
Actividades = 2- Adelantar un conversatorio sobre el valor de las reglas y normas en diferentes ambitos de la vida,
y Productos el cual debe ser guiado por el facilitador.
3. Abordar el inicio de construccién del reglamento a partir de los conceptos y reflexiones, consignados

en el acta de la fase anterior, que sean mas pertinentes al fondo de comercializaciéon y a su operacion.

Constitucién y Operacién de Fondos Rotatorios de Comercializacion 13



] NOMBRE DE LA FASE: )
ELABORACION DE LA PROPUESTA DE REGLAMENTO DEL FONDO ROTATORIO DE COMERCIALIZACION

4. Presentar la propuesta de reglamento para revisar y ajustar, para lo cual se procede

de la siguiente manera:

a)
b)
Descripcion )
Principales
Actividades d)
y Productos o)

En sintesis, se presenta y analiza la propuesta de reglamento, se debate y se ajusta por parte de

los participantes en el taller, con el apoyo y orientacion del facilitador siguiendo el esquema-instructivo

para el mismo.

Se lee la propuesta de cada articulo.

Se explica cada articulo.

Se analiza y debate cada articulo por parte de los participantes.
Se hacen los ajustes que sean necesarios en cada articulo.

Se define y aprueba la version final de cada articulo.

14 Constitucién y Operacion de Fondos Rotatorios de Comercializacion
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Modelo de Atencion y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacién

NOMBRE DE LA FASE:

ELABORACION DE LA PROPUESTA DE REGLAMENTO DEL FONDO ROTATORIO DE COMERCIALIZACION

Descripcion
Principales
Actividades
y Productos

Resultados
esperados

Instrumentos

Realizar la revision integral y final de reglamento y aprobar la propuesta. La revisién final busca
evitar inconsistencias, incongruencias o contradicciones en el articulado.

Establecer como se va a llevar la propuesta de reglamento a la asamblea para lo cual se
debe proceder con:

a) Informe sobre el proceso adelantado por miembros del Comité de Comercializacion,

de la Junta Directiva y de otros miembros de la organizacién con el apoyo del facilitador

b) Introduccién sobre normas y reglas

C) Lectura de cada uno de los articulos

d) Explicacién de lo que significa cada articulo
€) Preguntas para evaluar comprension

f) Aclaracion de dudas o confusiones

) Andlisis y debate

h) Ajustes que sean necesarios

i) Aprobacién de cada articulo

Nota: Dependiendo del avance se pueden necesitar 1 0 2 sesiones, y se debe concertar su desarrollo entre

integrantes y facilitador.

1.

Propuesta de reglamento para presentar a la Asamblea General de la organizacion.

Instructivo para el conversatorio sobre hormas y reglas.

Un esquema-instructivo de reglamento que incluye: objetivo general del fondo, obijetivos
especificos, fuentes de recursos y aportes de los productores, administracion de los recursos
del fondo, destino de los recursos del fondo, principios que orientan la intervencién del fondo,
uso de los recursos del fondo y su relacién con la operacion comercial y funcionamiento

del Comité de Comercializacion, entre los principales temas.
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Actores de interés ROLES

o Orientar y apoyar el proceso de construccion del reglamento del fondo facilitando y orientando
m Zacl“'?g;r el andlisis y la redaccién final de cada uno de los articulos del reglamento, generando el consenso
ela
necesario para definir los contenidos.
Miembros de . L . . . "
Junta Directiva. | ® Construir, de manera participativa y bajo la orientacion del facilitador, la propuesta de reglamento para
l

del Comité de presentar a la Asamblea General de la organizacion.

HTIBE R Hacer la organizacién logistica de la reunién

y de Lideres 9 9 :

F ASE c NOMBRE DE LA FASE: CONSTITUCION DEL FONDO ROTATORIO DE COMERCIALIZACION

Y APROBACION DE SU REGLAMENTO

Presentar en la Asamblea General de la organizacién el fondo de comercializacién y sus herramientas

y proceder a:

1. Aprobar la creacién del Fondo Rotatorio de Comercializacion.
@ Proposito Aprobar el reglamento del Fondo Rotatorio de Comercializacion.

2
3. Elegir los miembros del Comité de Veeduria.
4

Aprobar la autorizacién para abrir una cuenta bancaria.

Con la preparacion de la reunion para la presentacién de la propuesta de creacion del fondo y su reglamento

a la Asamblea General, lo cual implica:

5‘ iComo o Explicar las decisiones y acciones ya adelantadas y plantear las decisiones que se tienen que tomar
inicia? en relacién con el Fondo Rotatorio de Comercializacion.
o Hacer la introduccion sobre lo que es un reglamento y el papel de las reglas y normas en los diferentes

escenarios de la vida (familia, finca y otros).

pm1 ;Como s , e >
. :ermina'? Con la constitucion formal del Fondo Rotatorio de Comercializacion y la aprobacion de su reglamento.
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NOMBRE DE LA FASE:

CONSTITUCION DEL FONDO ROTATORIO DE COMERCIALIZACION Y APROBACION DE SU REGLAMENTO

Insumos
requeridos

Descripcion
Principales
Actividades
y Productos

1. Propuesta de reglamento elaborada por miembros de la Junta Directiva, del Comité

de Comercializacion y lideres de la organizacion.

1. Elaborar el orden del dia para el desarrollo de la Asamblea General.

Convocar a la Asamblea General extraordinaria de asociados, asegurandose de que llegue

oportunamente a todos los miembros de la organizacion.

3. Preparar la reunion de Asamblea General: Definir sitio, fecha y hora, tener a disposicion la propuesta
de reglamentos del Fondo Rotatorio de Comercializacion.
4, Desarrollar la Asamblea General de asociados. Para este fin se seguira el orden del dia, cuyos puntos
seran, como minimo, los siguientes:
a) Llamado a lista y verificacion del quérum.
b) Aprobacién del orden del dia.
C) Creacién del Fondo Rotatorio de Comercializacion.
d) Aprobacién del reglamento del Fondo Rotatorio de Comercializacion.
€e) Eleccién de los miembros del Comité de Veeduria.
f) Autorizacioén para la apertura de una cuenta bancaria para manejar de manera
exclusiva los recursos del fondo.
5 Levantar y protocolizar el acta.

En el acta debe quedar constancia de:

a)

b)

Numero de asistentes y de la existencia de quérum para deliberar y decidir. Se debe
sefialar cuantos asociados asisten a la reunién y el nimero total de asociados activos.
La Asamblea General aprueba, por unanimidad o mayoria, la creacion y constitucion
del Fondo Rotatorio de Comercializacion.

La asamblea aprueba, por unanimidad o mayoria, el reglamento del Fondo Rotatorio
de Comercializacion.

La eleccién de los miembros del Comité de Veeduria (nombres y cédulas de los elegidos).
Se autoriza la apertura de una cuenta bancaria para el manejo exclusivo de los recursos

monetarios del Fondo Rotatorio de Comercializacion.
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, NOMBRE DE LA FASE:_ ,
CONSTITUCION DEL FONDO ROTATORIO DE COMERCIALIZACION Y APROBACION DE SU REGLAMENTO

Constitucion del Fondo Rotatorio de Comercializacion.
Aprobacién del reglamento del Fondo Rotatorio de Comercializacion.

Eleccion de los miembros del Comité de Veeduria.

@ Resultados
esperados

m Instrumentos c
2.

Autorizacién para abrir una cuenta bancaria.

o > 0D =

Acta de la Asamblea General.

—

Propuesta del orden del dia Asamblea General.
Guia-Modelo de acta de Asamblea General.

Actores de interés ROLES
@ zzﬁ:'?:;r ° Acompanar la celebracion de la asamblea, aclarando dudas, precisando conceptos, dando ejemplos.
Miembros de la o o .
m Junta Directiva [ Participar en la explicacion y aclaracion de los textos del reglamento del fondo
y del Comité de de comercializacion y de las decisiones que se planteen a la Asamblea General.
Comercializacion
Miembros . Preguntan, piden aclaraciones, analizan y debaten el reglamento y los propuestas puestas
de la Asamblea . . , o
] a su consideracion, y aprueban segun su criterio.

FASE D NOMBRE DE LA FASE: . .
ACOMPANAMIENTO A LA OPERACION DEL FONDO ROTATORIO DE COMERGIALIZACION

Acompanar las acciones para que haya un aprendizaje y una apropiacién practica de las acciones y gestio-
@ Propésito nes necesarias para manejar el Fondo Rotatorio de Comercializacién por parte de los miembros del Comité
de Comercializacién y otros miembros de la organizacion.
n +Como Preparando el inicio de operaciones del Fondo Rotatorio de Comercializacion y la jornada de acomparnamiento
L, inicia? comercial.
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NOMBRE DE LA FASE:

ACOMPANAMIENTO A LA OPERACION DEL FONDO ROTATORIO DE COMERCIALIZACION

¢Como
termina?
Insumos
requeridos

Descripcion
Principales
Actividades
y Productos

Con el acompainamiento a una jornada comercial de la organizacion en la cual el facilitador solamente observa y

supervisa, y los miembros del Comité de Comercializacion y los empleados, si los hubiere, lideran y desarrollan

el proceso comercial.

© N o o k&

Reglamento del fondo aprobado.

Materiales y equipos para desarrollar adecuadamente el proceso comercial (bascula,
medidores de humedad, empaques, estibas y otros segun producto).

Cuenta bancaria y los medios de pago requeridos.

Facturas de venta.

Adelantar, por parte del facilitador, una primera capacitacion para conocimiento, validacién
y ajuste de formatos administrativos-financieros, explicando para qué sirve cada uno de ellos.
Planear la operacion inicial (informacién para los productores, presupuesto de recursos necesarios,
personal en punto de compra, disponibilidad de papeleria y formatos, equipos requeridos, horario
de operaciones, vigilancia).

Realizar la apertura de las instalaciones para recepcion y compra de producto. Definir personas
a cargo de las funciones de recepcion y verificacion de calidad del producto y del pago, principalmente.
Ejecutar la operacion y hacer las transacciones correspondientes.

Hacer el diligenciamiento de planillas y la expedicién de recibos.

Pagar a los productores.

Realizar el cierre del dia y el balance de actividades.

Presentar a la Junta Directiva el resultado de las 3 jornadas de acompafiamiento. Realizar

previamente un simulacro de presentacion del informe.

Nota: Las acciones descritas arriba se ejecutan en las 3 etapas de acompafiamiento, pero con una participa-

cién e intervencion diferente por parte del facilitador-asesor y por parte de los miembros del Comité de Comer-

cializacion y de los miembros de Junta Directiva que acomparien el proceso.
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NOMBRE DE LA FASE:

ACOMPANAMIENTO A LA OPERACION DEL FONDO ROTATORIO DE COMERCIALIZACION

Descripcion
Principales
Actividades
y Productos

@ Resultados
esperados

m Instrumentos

Actores de interés

Facilitador
de la ADR

Las etapas de acompafamiento mencionadas se describen a continuacion:

Etapa 1.
Etapa 2.

Etapa 3.

El facilitador lo realiza y los miembros del Comité de Comercializacion ven cémo lo hace.
Los miembros del Comité de Comercializacion lo hacen y el facilitador los acompania, los corrige
y los orienta para que aprendan a hacerlo bien.

Los miembros del Comité de Comercializaciéon lo hacen y el facilitador observa y

supervisa su accion.

Una vez se terminan las 3 etapas de acompafnamiento los miembros del Comite de Comercializacion lo hacen

solos sin acompafiamiento y sin supervision.

1. Procesos administrativos, operativos y financieros del Fondo Rotatorio de Comercializacion aprendidos

y apropiados por parte de miembros del Comité de Comercializacion, de la Junta Directiva y otros.

2. Formatos administrativos y operativos Identificados, manejados, diligenciados, y ajustados,

si fuera necesario.

Instrumentos transferidos y apropiados por la organizacion para el correcto y buen manejo del dinero.

Evaluacién de los procesos administrativos, operativos y financieros adelantados.

Presentacion a la Junta Directiva de los resultados de las 3 acciones de acompafiamiento.

N o ok~ 0D

Listado diario de compras por productor (cantidad y valor pagado, descuentos).
Consolidado mensual de compras.

Registro semanal de ventas.

Consolidado mensual de ventas.

Registro diario de movimiento de efectivo (saldo inicial, ingresos, egresos, saldo final).
Recibo de pago al productor.

Listado de productores asociados.

ROLES

o Acompafiamiento a los procesos comerciales en las tres etapas planteadas:

a)
b)

c)

Liderazgo de los principales procesos administrativos, operativos y financieros.
Acompanamiento a la accién de los miembros del Comité de Comercializacion.

Supervision de los procesos adelantados por el Comité de Comercializacion.

Constitucién y Operacion de Fondos Rotatorios de Comercializacion 21



Actores de interés ROLES

o Participacion en los procesos administrativos, operativos y financieros del Fondo Rotatorio
Miembros del Comité de Comercializacion en las tres etapas planteadas arriba.
de Comercializacion o .
de la organizacion, del = ® Recibir informe sobre el proceso de acompariamiento y evaluarlo.
Comité de Veeduriay
de la Junta Directiva
@ Junta Directiva e Recibir informe sobre el proceso de acompafiamiento y evaluarlo.

Todos los instrumentos resefiados a continuacion, fundamentales para el desarrollo de la metodologia, se encuentran

disponibles en linea en el siguiente vinculo:

www.adr.gov.co/MetodologiasDeComercializacion

1. Presentacion en PowerPoint

El objetivo de esta presentacion es tratar algunos de los conceptos basicos sobre
comercializacién y sobre un Fondo Rotatorio de Comercializacién. Las primeras
diapositivas contienen la orientacion metodolégica para el facilitador. La presenta-
cién esta disefiada para ser manejada como un conversatorio basado en preguntas
a los participantes y sobre las respuestas de estos, se hacen aclaraciones y pro-

fundizaciones. Posteriormente hay respuestas formales a las preguntas las cuales

deben ser acompafiadas de ejemplos para una mayor comprension. No es una
presentacion magistral basada en la lectura de los textos por parte del facilitador. Se
debe desarrollar con una metodologia participativa de intercambio y construccion

conhjunta de conocimientos entre los participantes y el facilitador.
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Modelo de Atencién y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

Es un juego en el que, tal como indica su nombre, uno o mas
jugadores, en este caso productores participantes, desempe-
fian un determinado rol, papel o personalidad relacionada con
el proceso de comercializacion de productos agropecuarios. En
este caso participan diferentes productores que quieren vender
su produccién al mejor precio posible, intermediarios informa-
les que quieren comprar la produccién al menor precio posible,
un agroindustrial que tiene un precio maximo para pagar, una
organizacion con su fondo rotatorio, un banco que presta dine-
ro y un facilitador. Hay jugadores que solo participan en deter-
minadas etapas del juego. El juego se desarrolla en diferentes
etapas en las cuales se establecen condiciones diferentes, con

objetivos e informacién especifica para cada etapa.

“Comercializando: Comprando y vendiendo” es un juego de
roles en el que a los participantes, equipos o individuos, se les
asigna un rol como uno de los principales actores en las
cadenas de comercializacion de productos agricolas.

Los roles que pueden tomar los participantes en el juego son:

Productores - 3 maximo

Intermediarios comerciales -
3 maximo (debe haber tantos
intermediarios como
productores)

Los siguientes 3 roles los pueden tomar otros participantes o

pueden ser desempefados por el moderador:

Fondo rotatorio de la organizacion
de productores — 1 maximo

Comprador industrial - 1 maximo

Banco -1 maximo

icables
Este juego tiene algunas reglas generales aplica

imi debe
ante toda su duracion cuyo cumplimiento

- o. De forma general, el

a con caracteristicas

en(1,2,3y4).

ntizar el moderador del jueg

gara
consta de 4 rondas, cada un

juego )
particulares, ¥ que se juegan en or

su pro-
En cada ronda los productores deben vender su p

ducto, negociando el precio de venta

segun las €O

y las cantidades

' a. Asi
ndiciones explicadas para cada rond

ro-
rmediarios compran el producto a losp ,
jal, tambien

mismo los inte

X I
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o de los productores € interme-

utilidad, es decir sus ingresos
os de la ronda. Al final de las

ad obtenida en cada una, Y

En cada ronda cada un
diarios deben calcular su
por ventas menos los cost
4 rondas se sumara la utilid

este sera el puntaje total de cada equipo-

: i dad
El ganador del juego €s el que mayor puntaje (utilidad)

tenga al final de las 4 rondas.

Toda Ia Produccién de cada ronda se debe
vender, no existen los inventariog,
Se deben respetar los precios Maximos
indicados en cada ronda,
Los intereses por dinero prestado se pagan en
la misma ronda en que se uso el dinero prestado
Una vez acordado un precio, entre productores |
Y sus Compradores, no se Puede cambigr
el mismo.
El moderador debe llevar Jog Puntajes y los
datos de Ias transacciones del juego en cada
ronda en Ia taplg provista para esto

El dinero disponible en Una ronda no pasg
a la siguiente.
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Ronda 1:

Mostrar, a los participantes, los distintos actores co-

merciales en el mercado y las relaciones que se dan via precios.

Para cumplir el objetivo de esta ronda cada pro-
ductor cuenta con una unidad de producto que debe vender.
Para esto debe negociar un precio de venta con un intermedia-
rio teniendo en cuenta que el precio al que venda el producto
debe ser mayor al costo de produccion para poder generar una
utilidad. Los intermediarios a su vez venden el producto com-
prado al comprador industrial al precio que este tiene

disponible.

NOTA IMPORTANTE PARA EL MODERADOR: En la prime-
ra ronda lo productores no deben conocer el precio maximo
de compra de los intermediarios ni del comprador industrial,

a menos que este sea descubierto como parte de

la negociacion.
Condiciones de inicio de ronda para cada rol:

Cada productor cuenta con 1 unidad de producto
gue ya esta producida y le costé $1 peso. Debe negociar el

precio de venta con un intermediario.

o] Producto disponible: 1 unidad
o Costo de produccion: $1 /unidad
o Dinero disponible: $0 ‘



Modelo de Atencién y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

El intermediario inicia la ronda con una cantidad
de dinero con la que debe comprar producto a los productores
para después vender al comprador industrial. El precio de com-
pra que paga a los productores se negocia con estos. Todo lo
que compra lo debe vender al comprador industrial.

o Dinero disponible: $5

El comprador debe comprar al interme-

diario el producto a un precio fijo de $7.

Los productores e intermediarios de-
ben calcular la utilidad que obtuvieron, es decir los ingresos por
ventas menos los costos de los productos. EI comprador in-
dustrial siempre recibira una utilidad de $2 por cada unidad de
producto comprada (que se vende a consumidores finales fuera
del juego). La utilidad de cada participante/ equipo se registra

en la tabla de puntajes que debe llevar el moderador.

Es importante reconocer
a los diferentes actores del mercado en el que uno compite y
entender de la mejor forma posible las condiciones en las que
estos compiten. En esta primera ronda puede suceder que los
productores acepten un precio de $2 que cubre su costo y deja
utilidad, pero se queda corto al comparar con un posible precio
de $5 que puede pagar el intermediario. Si transan a un precio

de $4 el productor y el intermediario tendran una utilidad igual.

Ronda 2:

En esta ronda se da a conocer la posibilidad de que
los productores accedan a un crédito del banco para producir.
También se introduce el elemento de la cantidad de producto a

producir.

Para cumplir el objetivo de esta ronda los produc-
tores comienzan sin producto y solo $1 y deben pedir un crédito
al banco para producir mas de una unidad y vender. Una vez
cada productor decida cuanto tomar en crédito y cuanto produ-
cir, debe vender lo producido a los intermediarios, nuevamente
negociando el precio unitario. Los intermediarios compran los
productos a los productores y nuevamente los venden al com-
prador industrial. Los productores al tomar crédito deben tener

en cuenta que deben pagar intereses.

NOTA IMPORTANTE PARA EL MODERADOR: En esta segun-
da ronda los productores deben averiguar por iniciativa propia
cuantas unidades de producto pueden comprar los intermedia-
rios, es decir estudiar la demanda antes de tomar una decision

sobre la cantidad a producir.
Condiciones de inicio de ronda para cada rol:

Cada productor debe decidir la cantidad de pro-
ducto que quiere producir y pedir dinero prestado al banco
para poder hacerlo. El costo de produccién sigue siendo $1
por unidad. Después debe negociar el precio de venta con un

intermediario.

o] Costo de produccién: $1 /unidad
o] Dinero inicial disponible: $1
o] Crédito disponible con el banco para producir

unidades, ver aparte del banco para

condiciones de crédito.
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El papel que juega el banco es el de financiar a los pro-
ductores para que estos puedan aumentar su produccion. Las

condiciones en las que se puede dar crédito son las siguientes:

o] Valor por préstamo: $2

o] Intereses por préstamo: $1 por ronda (es
decir 1 peso por cada 2 pesos de préstamo
en cada ronda).

o El banco no tiene restriccion de recursos, pero
puede apoyar al productor en la determinacién

de la demanda.

El intermediario inicia la ronda con una cantidad
de dinero con la que debe comprar producto a los productores
para después vender al comprador industrial. El precio de com-
pra que paga a los productores se negocia con estos. Todo lo
que compra lo debe vender al comprador industrial.

o Dinero disponible: $15

El comprador debe comprar al

intermediario el producto a un precio fijo de $7.

Los productores e intermediarios
deben calcular la utilidad que obtuvieron, es decir los ingresos
por ventas menos los costos de los productos menos los in-
tereses que se pagan al banco en caso de haber tomado un
préstamo. El comprador industrial siempre recibira una utilidad
de $2 por cada unidad de producto comprada (que se vende a
consumidores finales fuera del juego). El banco obtiene como
utilidad el interés que le pagan los que tomen préstamos. La
utilidad de cada participante/ equipo se registra en la tabla de

puntajes que debe llevar el moderador.
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El mensaje central de esta
ronda puede resumirse en la siguiente frase “siempre que haya
un mercado y una demanda real para un producto, se podra
conseguir financiamiento; si hay plata para los proyectos pro-
ductivos rentables”. Dos elementos claves para jugar bien la
ronda son: 1) el trabajo de los productores antes de decidir la
cantidad a producir y por tanto la financiacion a tomar, que in-
cluye investigar cual es la demanda que existe para su produc-
to y 2) hacer el gjercicio de negociacion de precio teniendo en
cuenta todos los costos (incluir los intereses si se tomd un prés-
tamo). La informacidn que se consiga y lo organizados que sean
los productores estan ligados a la utilidad que puedan producir.
Es posible que haya productores que produzcan mas que lo que
el mercado puede comprar, en ese caso se pierden los costos,
mostrando asi una cara leccion sobre la importancia de la infor-

macion y la preparacion frente al mercado.

Ronda 3:

en la tercera ronda se busca introducir un fondo rota-
torio de la organizacion de productores como un nuevo actor al
que los productores le podran vender. También se busca permi-

tir practicar todos los elementos de las rondas anteriores

En esta ronda los productores comienzan igual
gue en la ronda anterior, sin producto y solo $1, de nuevo de-
ben decidir la cantidad a producir y pueden tomar crédito del
banco. Una vez cada productor decida cuanto tomar en crédito
y cuanto producir, debe vender lo producido, pero esta vez no
solo podran hacerlo a los intermediarios sino también al fondo
rotatorio que les podra dar mejores condiciones para algunas

cantidades. Los intermediarios y el fondo rotatorio compran los



Modelo de Atencién y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

productos a los productores y los venden al comprador

industrial.

NOTA IMPORTANTE PARA EL MODERADOR: En esta terce-
ra ronda los productores deben averiguar cuantas unidades de
producto pueden comprar los intermediarios y el fondo rotato-
rio, es decir estudiar la demanda antes de tomar una decision

sobre la cantidad a producir.
Condiciones de inicio de ronda para cada rol:

Cada productor debe decidir la cantidad de pro-
ducto que quiere producir y pedir dinero prestado al banco para
poder hacerlo. El costo de produccién sigue siendo $1 por uni-
dad. Después debe negociar el precio de venta con un interme-

diario o vender al fondo rotatorio.

@

o) Dinero inicial disponible: $1

Costo de produccion: $1 /unidad

o] Crédito disponible con el banco para producir
unidades, ver aparte del banco para
condiciones de crédito.

El papel que juega el banco es el de financiar a los pro-
ductores para que estos puedan aumentar su produccion. Las
condiciones en las que se puede dar crédito son las siguientes:

o Valor por préstamo: $2

o] Intereses por préstamo: $1 por ronda (es
decir 1 peso por cada 2 pesos de préstamo
en cada ronda).

o] El banco no tiene restriccion de recursos, pero
puede apoyar al productor en la determinacién

de la demanda.

El intermediario inicia la ronda con una cantidad
de dinero con la que debe comprar producto a los productores
para después vender al comprador industrial. El precio de com-
pra que paga a los productores se negocia con estos. Todo lo

que compra lo debe vender al comprador industrial.

o Dinero disponible: $15
o] En esta ronda podra pagar un precio maximo
de $5/unidad

El fondo rotatorio es un mecanismo con el
que la organizacién de productores puede beneficiar a sus aso-
ciados por medio de comprar con unas mejores condiciones,
en el juego se representan con un mejor precio. Los producto-
res no tienen que negociar para lograr el precio maximo de $6
por unidad.

o Dinero disponible del fondo: $36

o] Precio unitario de compra a los productores: $6

El comprador debe comprar al
intermediario y al fondo rotatorio los productos a un precio
fijo de $7/unidad.

Los productores, el fondo rotatorio y los
intermediarios deben calcular la utilidad que obtuvieron, es de-
cir los ingresos por ventas menos los costos de los productos
menos los intereses que se pagan al banco en caso de haber
tomado un préstamo. El comprador industrial siempre recibi-
ra una utilidad de $2 por cada unidad de producto comprada
(que se vende a consumidores finales fuera del juego). El banco
obtiene como utilidad el interés que le pagan los que tomen

préstamos.
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La utilidad de cada participante/ equipo se registra en la ta-
bla de puntajes que debe llevar el moderador. En caso de ser
un productor el ganador del juego, el fondo rotatorio también

lo sera.

Crear un fondo rotatorio pue-
de generar beneficios para los productores y facilitar la comer-
cializacion de sus productos con mejores condiciones. El hecho
de que una organizacion pueda comprar a sus asociados, con
un fondo rotatorio, para luego negociar la venta del producto a
un comprado industrial (por ejemplo) permite aumentar el poder
de negociacion de los productores como un conjunto. Con eso
dicho vale decir que los productores pueden seguir vendiendo
a los intermediarios y deben hacerlo si este canal de venta les

es rentable.

Ronda 4:

en la cuarta ronda se busca utilizar todos los ele-
mentos aprendidos en las rondas anteriores para simular el
mercado con todos los actores ya presentados, y sus papeles

entendidos.

En esta ronda los productores comienzan igual
gue en la ronda anterior, sin producto y solo $1, de nuevo deben
decidir la cantidad a producir y pueden tomar crédito del ban-
co. Una vez cada productor decida cuanto tomar en crédito y
cuanto producir, debe vender lo producido a los intermediarios
y/o al fondo rotatorio. Los intermediarios y el fondo rotatorio
compran los productos a los productores y los venden al com-

prador industrial.
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NOTA IMPORTANTE PARA EL MODERADOR: Esta ronda se
hace de manera libre siguiendo solo las restricciones dadas por

las condiciones iniciales de cada rol.

Condiciones de inicio de ronda para cada rol:

Cada productor debe decidir la cantidad de pro-
ducto que quiere producir y pedir dinero prestado al ban-
co para poder hacerlo. El costo de produccion sigue sien-
do $1 por unidad. Después debe negociar el precio de

venta con un intermediario o vender al fondo rotatorio.

o Costo de produccion: $1 /unidad
o] Dinero inicial disponible: $1
o] Crédito disponible con el banco para producir

unidades, ver aparte del banco para

condiciones de crédito.

El papel que juega el banco es el de financiar a los pro-
ductores para que estos puedan aumentar su produccion. Las
condiciones en las que se puede dar crédito son las siguientes:

o Valor por préstamo: $2

o) Intereses por préstamo: $1 por ronda (es decir
1 peso por cada 2 pesos de préstamo
en cada ronda).

o) El banco no tiene restriccion de recursos, pero
puede apoyar al productor en la determinacién
de la demanda.

El intermediario inicia la ronda con una canti-
dad de dinero con la que debe comprar producto a los produc-
tores para después vender al comprador industrial. El precio
de compra que paga a los productores se negocia con estos.
Todo lo que compra lo debe vender al comprador industrial.

o Dinero disponible: $20
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El fondo rotatorio es un mecanismo con el que
la organizacién de productores puede beneficiar a sus asocia-
dos por medio de comprar con unas mejores condiciones, en el
juego se representan con un mejor precio. Los productores no
tienen gque negociar paralograrel preciomaximo de $6 porunidad.

o Dinero disponible del fondo: $36

o] Precio unitario de compra a los productores: $6

El comprador debe comprar al
intermediario y al fondo rotatrio los productos a un precio
fijo de $7/unidad.

Los productores, el fondo rotatorio y
los intermediarios deben calcular la utilidad que obtuvieron,
es decir los ingresos por ventas menos los costos de los pro-
ductos menos los intereses que se pagan al banco en caso de
haber tomado un préstamo. El comprador industrial siempre
recibira una utilidad de $2 por cada unidad de producto com-
prada (que se vende a consumidores finales fuera del juego).
El banco obtiene como utilidad el interés que le pagan los que
tomen préstamos. La utilidad de cada participante/ equipo se

registra en la tabla de puntajes que debe llevar el moderador.

Con la utilidad de esta ronda registrada en la tabla, se pasa a
sumar los puntajes obtenidos por cada participante/equipo, y el
que mayor puntaje/utilidad tenga gana el juego. Si el ganador
es un productor entonces el fondo rotatorio también se declara

como ganador.

La finalizacion de esta ultima
ronda y la consolidacion de los puntajes se debe acompanar

resaltando los siguientes puntos sobre todo el juego:

i) En los mercados y las cadenas productivas hay
diferentes actores, con diferentes niveles de poder de
negociacién y diferentes funciones. Es beneficioso
conocer quiénes son y obtener informacién sobre

estos antes de una negociacion.

ii) El poder de los actores en una cadena productiva esta
asociado con el dinero, la informacién y la capacidad

organizativa que estos tengan.

iii) El no prepararse, no entender el mercado y no
planificar bien la comercializacion de los productos,
puede llevar a pérdidas financieras y/o a perder

oportunidades de negocio y ganancia.

iv) Existen diferentes fuentes de financiamiento y formas
de mejorar la posicién de los actores en el mercado.
Hay bancos y otras instituciones que prestan plata, y las
organizaciones de productores pueden crear mecanis-
mos, como los fondos rotatorios, que permiten mejorar
la posicién de los productores en el mercado asi como

su poder de negociacion.
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3. Modelo de acta de la reunion de Asamblea General con la cual se inicia

el proceso para constitucion del fondo de comercializacion

En este modelo de acta se describen las principales actividades desarrolladas durante la

reunién de la asamblea general como en las decisiones claves para continuar con el pro-

ceso de constitucion del Fondo Rotatorio de Comercializacion, tales como: eleccion de
miembros del Comité de Comercializacidon mediante votacion de la asamblea, decision de
avanzar en la constitucion del fondo de comercializacion, fecha para realizar la reunién en
la cual se construya la propuesta de reglamento por parte miembros del Comité de Comer-
cializacion, la Junta Directiva y lideres de la organizacion, y fecha para realizar la reunion de
Asamblea General para aprobar el reglamento del Fondo Rotatorio de Comercializacion.las
cuales se establecen condiciones diferentes, con objetivos e informacion especifica para

cada etapa.
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Este instrumento es una guia que muestra los elementos conceptuales, los ejemplos, las etapas y la metodologia que hay que seguir

para desarrollar un conversatorio con los productores de la asociacion sobre el papel que juegan las normas y reglas en la vida y en las

organizaciones. El conversatorio es guiado por un facilitador y tiene como propdsito ambientar y preparar la elaboracién de la propuesta

de reglamento del Fondo Rotatorio de Comercializacion.

ORIENTACIONES PARA EL CONVERSATORIO SOBRE REGLAS Y NORMAS.

Propdsito: Conocer opiniones y criterios de los participantes sobre las normas y reglas y mostrar que estas son vitales para la vida.

Proceso:

a)

Iniciar con una introduccién sobre como las reglas y normas permiten ordenar las acciones de las personas y las instituciones.
Algunas definiciones de norma y regla: 1. Norma es una regla que debe ser respetada y que permite ajustar ciertas conductas
o actividades. 2. Las normas sociales son un conjunto de reglas que deben seguir las personas de una comunidad para tener
una mejor convivencia, a las que se deben ajustar las conductas, tareas y actividades del ser humano. 3. Se define regla, como
un principio que se impone o se adopta para dirigir la conducta o la correcta realizacién de una accién o el correcto desarrollo
de una actividad.

Las reglas y normas existen en la vida mas alla de leyes o decretos.

Las reglas son indicaciones sobre lo que debes, puedes y tienes que hacer en determinadas circunstancias y entornos.
Preguntar ejemplos de reglas y normas que existen en su entorno. Tomar notas de comentarios, conceptos y situaciones.
Aclarar malentendidos o confusiones.

Reforzar las ideas, conceptos y situaciones planteadas por los participantes mostrando que las reglas y normas existen en el
hogar y la familia, en las oficinas y sitios de trabajo, en la relacién con los vecinos y practicamente en todos los ambitos de la vida.
En la familia se establecen normas para guiar el comportamiento de los miembro: Horas de tomar alimentos, volumen de
radios o televisores, horas de acostarse, horas de levantarse, forma de comunicarse entre los miembros de la familia, entre otras
En el trabajo, en la finca por ejemplo, si hay un empleado, se le asigna un horario de llegada y un horario de salida, se fija

un horario de comidas, se le dan normas para tratar a los animales, se le dice como desarrollar determinadas acciones, como
usar herramientas o equipos, se les dice lo que no pueden hacer, se les orienta sobre como preparar los elementos para

el ordefio, y muchas normas y reglas para que haga bien su trabajo.

Lograr un consenso sobre las normas y las reglas como elementos que ordenan, organizan y simplifican la vida y las

actividades que desarrollamos.
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“Un REGLAMENTO es un conjunto ordenado de reglas o preceptos dictados por una autoridad competente para la ejecucién
de una ley, para el funcionamiento de una corporacién, de un servicio o de cualquier actividad”. En el caso de las
organizaciones de productores la autoridad competente es la Asamblea General de asociados.

El reglamento de un Fondo Rotatorio de Comercializacion es la base para un buen manejo del mismo. En el reglamento se
establecen las normas y reglas para su funcionamiento. El reglamento es el fruto de un acuerdo entre los miembros de la
organizacion y establece las normas y reglas que guian el funcionamiento del fondo. El reglamento sefiala la forma como lo
deben manejar los miembros del comité que lo administra, como deben actuar en diferentes situaciones. El reglamento orienta
sobre cédmo debe ser el manejo del fondo y sus recursos.

Un reglamento es fruto de un acuerdo y no es una imposicion. En caso de presentarse diferencias entre los miembros de una
organizacion sobre un tema del reglamento primero se debe identificar claramente las diferencias, después se deben aclarar las
palabras y conceptos que originan las diferencias y si después de hacer las acciones anteriores no se logra un acuerdo

o entendimiento, se debe proceder a votar y a tomar una decision por mayorias.

Un principio basico de los acuerdos es que los mismos se deshacen tal como se hacen. Es decir, si se quiere cambiar

el reglamento porque una norma o regla no es practica o por cualquier otra razon, se debe ir a una Asamblea General, instancia

en que se aprobo el reglamento, para proponer y debatir el cambio y, si es la decision de la mayoria, hacerlo.

Continuar con el andlisis y definicion de la propuesta de reglamento.

El propdsito de este instrumento es facilitar una guia para la elaboracion de la propuesta de
reglamento del Fondo Rotatorio de Comercializacion que inicialmente es trabajada por un
grupo conformado por los miembros de la Junta Directiva, del Comité de Comercializacion
y otros lideres de la organizacién, y que posteriormente es sometida a la consideracién y
aprobacion de la Asamblea General de la organizacién. El documento tiene una estructura
formada por articulos referidos a los temas que se deben incluir en un reglamento. En cada
articulo hay una sugerencia para el texto del respectivo articulo o una orientacion sobre
cémo desarrollar y escribir esos articulos del reglamento. Los textos que se sugieren van en
letra negra. Las orientaciones van en letra cursiva de color azul. Después de que se tomen
las decisiones respecto al texto definitivo, los textos en letra cursiva azul se deben elimi-
nar. La estructura del reglamento contiene, entre otros, los siguientes temas: constitucion,

naturaleza, objetivo del fondo, objetivos especificos, politicas del fondo, recursos iniciales,
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beneficiarios, destino de los recursos o lineas de comerciali-
zacion, manejo de los recursos, recuperacion de los recursos,
destino de las utilidades, sostenibilidad del fondo, administra-

cién y el Comité de Comercializacion, entre otros.

6. Propuesta del orden del dia Asamblea General

Formato en el que sugiere el orden y los temas a tratar en la
Asamblea General en la que se aprueba el reglamento del

Fondo Rotatorio de Comercializacion.

PROPUESTA DE ORDEN DEL DIiA PARA APROBAR CREA-
CION DEL FONDO ROTATORIO DE COMERCIALIZACION Y
DE SU REGLAMENTO

ORDEN DEL DIiA
Llamado a lista y verificacion del quérum

Aprobacién del orden del dia

Creacion del Fondo Rotatorio de Comercializacion

H 0Dn =

Aprobacion del reglamento del Fondo Rotatorio
de Comercializacion

Eleccion de los miembros del Comité de Veeduria
Autorizacién para la apertura de una cuenta
bancaria para manejar de manera exclusiva los
recursos del fondo

7. Proposiciones y varios.

7. Guia-Modelo de acta de Asamblea General

Modelo de acta en el que se deja constancia de las principales
acciones y decisiones de la Asamblea General respecto a la
constitucién del Fondo Rotatorio de Comercializacién y el resto

de decisiones relacionadas con el mismo.

8. Listado diario de compras por productor

Formato en Excel que permite llevar el registro de las compras
diarias a los productores y en los cuales se consigna informa-
cién sobre: nombre del productor, identificacién, vereda, predio,
fecha, cantidad, comprada, calidad, precio, descuentos y valor

pagado.

9. Consolidado mensual de compras

Formato en Excel para reportar las compras acumuladas al mes
en el queda consignada la siguiente informacién: nombre del
productor, producto, cantidad comprada, valor total de la com-

pra, total descontado y total pagado.
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10.

Formato en Excel para registrar las ventas semanales en el que queda consignada la
siguiente informacién: nombre del comprador, fecha de la venta, nombre del produc-
to, calidad, cantidad vendida, precio por unidad, total de la venta y forma en que se pagoé:

efectivo o crédito.

11. Consolidado mensual de ventas

Formato en Excel para reportar las ventas acumuladas mensuales en el que queda consignada la

siguiente informacion: nombre del cliente, cantidad vendida y valor total de las ventas.

12.

Formato en Excel que permite registrar y controlar el movimiento diario de efectivo y en el que que-
da consignada la siguiente informacién: saldo inicial, retiros e ingresos por diferentes conceptos,
asi como el saldo al final dia. Contiene una referencia sobre el registro o soporte de informacion

para cada concepto.

13. Recibo de pago al productor

Formato en Excel que permite llevar el control de los pagos efectuados a cada productor y en el
que queda consignada la siguiente informacién: nombre del productor y su identificacion, nombre
de la vereda, de la finca y el producto, cantidad y precio pagado por calidad, cantidad total com-

prada, total pagado y forma de pago.

14. Listado de productores asociados

Formato en Excel que permite tener disponible la informacion sobre los miembros de la organiza-

cién y del Fondo Rotatorio de Comercializacion. Incluye nombre del productor, nimero de cédula,

nombre de la vereda y de la finca, asi como el nimero de teléfono celular. (Ver archivo en Excel)
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