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Organizacion de esta presentacion

. La base empirica: El Proyecto PRA y otros
programas “dirigidos por el comprador”

. Leccion No. 1: Practicar el lema, “dirigido
desde el mercado”

. Otras lecciones aprendidas

. Ejemplo: Lo esencial de la creacion de la
conflanza

. Conclusion: Buscar vs. Planificar



1. LA BASE EMPIRICA

EL PROYECTO PRA Y OTROS
PROGRAMAS “DIRIGIDOS POR
EL COMPRADOR”



¢,De donde viene el enfoque
“dirigido por el comprador”?

m La experiencia de Chemonics International
ejecutando contratos para USAID

m Lecciones aprendidas de la experiencia de
otros donantes y de otros ejecutores de
programas de desarrollo



cDonde se esta aplicando

el enfoque?

El enfoque integral Elementos clave
Perl Afganistan
Paraguay Albania
Azerbaiyan Bangladesh
Armenia Kosovo
Bolivia Madagascar

Moldavia

Antigua-Barbuda
Dominica
Santa Lucia

Mongolia
Nigeria



Corredores Econdomicos del
Proyecto PRA
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PRA: Ventas anuales acumuladas

PRA Cumulative Net Sales Through September 2008
(in Millions US$)
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PRA: Empleos anuales acumulados
(FTES)

PRA Cumulative Net Permanent Employment
Through September 2008 (in Thousands)
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Efectividad en costo: una
comparacion

Proyecto Afios de Ventas Principales Factores Condicionantes
Operacion Incrementales/
Costos
PRA, 8 6.88 Escala grande, aprendizaje por hacer
Peru
KCBS, 4 8.18 Buena gerencia, pequeiio pais
Kosovo
Paraguay €l 7.45 Arranque rapido, aprendizaje del PRA
Vende
MARKETS, 3.5 8.08 Gran mercado interno, cliente dinamico
Nigeria grande
ABAD, 2.33 3.14 Arranque lento, suspension prematura
Azerbaiyan
ARCo, 2 1.34 Predominanciade cultivos permanentes
Bolivia
MEDI, 1.25 2.45 Proyecto piloto, poco tiempo
Armenia




Retorno a la inversion

m .a TIR se estima en 27 porciento.

B |.os beneficios estimados consisten del valor
agregado derivado solo de las ventas directas de
los clientes del PRA sdlo dentro de los
corredores economicos sOlo durante la vida del
proyecto.

m |.0s beneficios estimados si toman en cuenta el
costo de oportunidad.

m [.os beneficios estimados no toman en cuenta ni
la replicacion ni los efectos multiplicadores.



2. LECCION NO. 1

PRACTICAR EL LEMA,
“DIRIGIDO DESDE EL
MERCADO?”



¢ ES esta una perspectiva de
“dirigido por el mercado™?

m ‘Dentro de la sierra hay un nimero de
oportunidades de mercados nicho.” ... entre los
productos especificos de nichos se incluyen las
frutas y verduras, los cereales tradicionales
(quinua y kanihua), tubérculos (maca),
condimentos (oregano y anis), productos
pesqueros y artesanias (ceramicas y tejidos). El
desarrollo de mercados para dichos productos
puede tener un gran impacto sobre la economia
local. ”

Borrador de un donante de una estrategia de desarrollo
rural para la sierra del Peru, 2002



¢ ES esta una perspectiva de
“dirigido por el mercado™?

m ‘Unas compafiias privadas en Madagascar
ofrecen un rango de servicios empresariales, pero
parecen caros y, como tales, raramente se usan
por los agronegocios pequenos y medianos. En la

identificacion de las soluciones comerciales . . ., el
contratista desarrollara a proveedores en el sector
privado. . . . Esto se puede hacer a traves del

fortalecimiento de la capacidad local para
suministrar los servicios comerciales para asegurar
Impactos sostenibles.”

Borrador de un donante de los términos de referencia
para un programa en Madagascar, 2003



¢, ES esta una perspectiva de
“dirigido por el mercado”?

® 'mar-ket-ing
Function: noun
1 a : the act or process of selling or purchasing in
a market b : the process or technique of
promoting, selling, and distributing a product or
service
2 . an aggregate of functions involved in moving
goods from producer to consumer. ”

Merriam-Webster Online Dictionary, 2006



En resumen. ..

[ La demanda atrae la oferta }

Direccion del Flujo de
Bienes y Servicios

DEMANDA

Direccion Programatica

[ Producir lo que se vende }




Ejemplo del poder del enfoque:
Ceramica Shipiba

Pier One ( EEUU)

T us $170,000

American
Trading
PRA:
PAQUETE E
MCDO FINAL TECNOLOGICO Y * COORDINACION 2.5’000
ORGANIZACION " VERTICAL piezas
DE LA OFERTA .
Empresa -
compradora -
v
200 pequefios
_COORDINACION artesanos
= VERTICAL - :
Shipibo-Conibo
US $ 85,000/US $ 425
Pequenos por artesano en 4

d t
productores meses



Esquema de accidn

Contribuye a identificar..
...................................... > MERCADO FINAL

GRAN/MEDIANA
EMPRESA
COMPRADORA

Facilita la
transferencia de...

| PAQUETE
R ITECNOLOGICO
Y GERENCIA

Apoya la organizacion

de la oferta de... g PEQUERNOS
PRODUCTORES

ABASTECI
MIENTO

: Coordinacion
Vertical

v




3. OTRAS LECCIONES
APRENDIDAS



Diferencias entre enfoques (1)

Los enfoquestradicionales. ..

Lecciones aprendidas:

Definen la demanda de una forma
agregada

La demanda tiene nombre,
apellido, teléfono, direccion

Seleccionan productos, sectores, o
clusters a priorizar

Enfocarse en los negocios
concretos

Ejecutan unas soluciones para
todos

Adaptar la solucion al problema
especifico identificado — no
resolver la problematica

Prestan servicios de promocion
convencionales

Nutrir la confianza entre las partes
— “acompafamiento” es el servicio
mas significante

Ven a la gente como sus
beneficiarios

Tratar a la gente como sus clientes




Diferencias entre enfoques (2)

Los enfoquestradicionales. ..

Lecciones aprendidas:

Ejecutan los programas a traves
del sector publico

Contratar con actores privados
para la ejecucion

Hacen cosas “buenas’

Limitarse a las actividades
efectivas en costo— laregla5:1

Se enfocan en lo que hacen, no en
lo que logran

Fijar metas a lograr y hacerse
responsables — “accountable” — por
su cumplimiento

Se preocupan pos la sostenibilidad
de sus organizaciones ejecutoras

Enfocarse en la sostenibilidad de
las relaciones comerciales entre
los compradores y los vendedores

Seleccionan las politicas a priorizar
de una forma macro

Usar la inteligencia micro para
priorizar las politicas




4. EJEMPLO

LO ESENCIAL DE LA CREACION
DE LA CONFIANZA



Ejemplo de la creacion de la confianza:
Trucha — Huancayo

EEUU, Europa

Piscifactoria
Los Andes
A

= COORDINACION
VERTICAL

PRA:

FACILITACION DE
SUBCONTRATACION
CON PEQUENOS
PRODUCTORES



5. CONCLUSION

BUSCAR VS. PLANIFICAR



¢En qué consiste “accountability”?

m ‘En la asistencia extranjera, los Planificadores anuncian las
buenas intenciones, pero no motivan a nadie para llevarlas a
cabo; los Buscadores encuentran las cosas que funcionan y
sacan alguna recompensa. Los Planificadores levantan las
expectativas pero no asumen ninguna responsabilidad de
cumplir con las mismas; los Buscadores aceptan la
responsabilidad de sus acciones. Los Planificadores
determinan qué proveer; los Buscadores averiguan lo que esté
en demanda. Los Planificadores aplican los planes detallados
globales; los Buscadores se adoptan a las condiciones locales.
Los Planificadores de arriba carecen del conocimiento del
fondo; los Buscadores averiguan la realidad en el fondo. Los
Planificadores nunca oyen si lo planificado conseguia lo que
necesitaba. Los Buscadores averiguan si el cliente esta
satisfecho. ”

William Easterly, The White Man’'s Burden: Why the West’s Efforts to Aid
the Rest Have Done So Much lll and So Little Good (New York: The
Penguin Press, 2006), pp. 5-6.




Finalmente . ..

iGracias y éxito!



