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El crédito agricola, siempre en la agenda (I)

El crédito agricola en el Pert no llega a niveles sufi-
cientes para contribuir al crecimiento de la peque-
fia agricultura. En este articulo veremos algunos cri-
terios para dinamizarlo, por el lado de la oferta.

Las cifras en el Peru

Al 30 de junio 2010 (véase cuadro), el saldo crediti-
co del sistema financiero llegé a casi 79 mil millones
de soles (Comerciales y MES), dentro de ello el
crédito a la agricultura (etc.) llegd a 3,6 mil millones,
el 4,5% (SBS, Agosto 2010).

Los deudores, a igual fecha, llegaban a 4,4 millones

El riesgo de los préstamos agricolas

La agricultura es ampliamente considerada como
una actividad mas arriesgada de lo que son la in-
dustria o el comercio. Por lo tanto, no resulta sor-
prendente que los proyectos crediticios para la agri-
cultura hayan registrado un desempefio de reem-
bolso deficiente. El rendimiento de la cosecha se ve
afectado (considerablemente en casos extremos)
por el clima, las plagas, las enfermedades, entre
otras calamidades.

Estos riesgos son todavia mayores en el caso de los

Créditos Comerciales y MES por Sector Econémico-Tipo de Empresa del Sistema Financiero (Al 30 Junio 2010 (En miles de Soles)

Sector Economico

Banca Multiple

Empresas

Financieras
Cajas
Municipales
Cajas Rurales
de Ahorro y
Crédito
EDPYMEs
Empresas de
Arrendamiento
Financiero
Agrobanco
Total

Agricultura, Ganaderia, Caza y Silvicutura 2482181 75588 451543 314151 66 586 916 175458 3566 422
Pesca 1376 654 2390 92 346 6202 3533 166 2132 1483423
Minerla 3147183 12863 14321 8310 1977 3836 3188489
Industria Manufacturera 18713480 281686 408 276 44648 61241 7415 1258 19518 004
Electricidad, Gas y Agua 4056 539 647 954 363 234 13 4058 750
Construccion 1741050 45081 116611 15332 10411 8907 1937392
Comercio 14122721 1059018 27734% 428151 341 202 15279 100 18739 968
Hoteles y Restaurantes 1334763 55 550 223413 23167 21865 886 1659 645
Transporte, Aimacenamiento y Comunicaciones 6367 394 260 453 894 764 140 085 90 890 50203 7803789
Intermediacion Financiera 2668618 40633 24 594 875 3740 27 66 008 2804 495
Actividades Inmobiliarias, Empresariales y de Alquiler 5538 566 148 708 266 660 38718 34 478 14439 125 6041693
Administracion Pblica y de Defensa 234430 1606 10123 2721 1017 249 897
Ensefianza 914 248 77712 41708 5782 2132 " 971713
Servicios Sociales y de Salud 347 474 34016 28955 3265 2825 219 416 753
Otras Actividades de Servicios Comunitarios 2037123 245 597 258 224 63651 21028 6813 6705 2639141
Hogares Privados c/Serv. Doméstico y Organos Extraterritoriales 3425109 396 644 14429 27088 29618 7 25 3892984
CREDITOS COMERCIALES Y A MICROEMPRESAS 68 507 533 2668 252 5620419 1122 508 692775 109 261 251811 78972 558

Nota: Informacién obtenida del Anexo 3: Flujo crediticio por tipo de crédito.

de los cuales 1,4 millones era microempresas (MES
de todos los sectores). Haciendo algunas deduccio-
nes podemos inferir que en el Peru el crédito agrico-
la aun sigue siendo un desafio (DO), debiendo con-
vertirse en una potencialidad (FO).

Los operadores de crédito agricola

En el mismo cuadro se puede ver la magnitud del
crédito agricola por entidad financiera. El nivel y es-
tructura crediticia de entidades como las CMs, CRs,
Edpymes y Agrobanco, son claramente insuficientes
(véase grdficos en siguiente pdgina), hay varios as-
pectos sobre el porqué de ello.

agricultores que se dedican al monocultivo de cier-
tas cosechas que son especialmente sensibles al uso
correcto de insumos de alta calidad o al momento
de su recoleccion. El riesgo en las actividades agri-
colas también se da en el caso de los agricultores
gue buscan aumentar sus ingresos a través de estra-
tegias agricolas de mayor riesgo pero también de
mayor rendimiento.

Los mercados y los precios son riesgos adicionales
asociados a la agricultura. Muchos mercados agri-
colas son imperfectos y carecen de informacion e
infraestructura para comunicaciones. En el momen-
to de la siembra, se desconocen los precios por los
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El crédito agricola, siempre en la agenda (ll)

Cajas Rurales (SBS)

Estructura de los Creéditos Directos
(A Junio de 2010)

Hipotecarios Comerciales
3% 15%

Consumo
23%

MES
59%

gue se venderan las cosechas, los cuales varian
segun los diferentes niveles de produccion (local e
internacionalmente) y la demanda en el momento
de la venta. Los precios también se ven afectados
por el acceso alos mercados.

Microfinanzas agricolas. Modelo emergente

Hay modelos que funcionan, éstos combinan las ca-
racteristicas mas relevantes y prometedoras de las
microfinanzas tradicionales (CGAP, EE. UU, 2005). Las
microfinanzas agricolas tradicionales y otros enfo-
ques (como el arrendamiento financiero, seguros
segun el area geogréfica, uso de tecnologia e infra-
estructura existentes y contratos con procesadores,
comerciantes y agronegocios), presenta un hibrido
definido por diez caracteristicas principales.

Caracteristicas de las microfinanzas agricolas

= Las devoluciones no estan ligadas al uso del
préstamo. Una caracteristica clave del modelo, es
que desvincula el destino del préstamo de las
fuentes de recuperacion y trata al hogar agricola
en su totalidad como una unidad econdmica uni-
ca, con fuentes de ingresos y necesidades finan-

Agrobanco (SBS)

Estructura de los Créditos Directos
(A Junio de 2010)

Comerciales

35%

MES
65%

cieras multiples.

Las técnicas crediticias basadas en el caracter se
combinan con criterios técnicos a la hora de se-
leccionar a los prestatarios,

Se ofrecen mecanismos de ahorro.
El iesgo de la cartera esta muy diversificado

Los términos y condiciones de los préstamos se
ajustan para acomodarse a los flujos de fondos
ciclicos y a inversiones voluminosas.

Los acuerdos contractuales reducen el riesgo de
precios, mejoran calidad de produccion y ayudan
a garantizar devolucion del préstamo

La prestacion de servicios financieros aprovecha
la infraestructura institucional existente o se amplia
a través del uso de la tecnologia

Edpymes (SBS)

Estructura de los Créditos Directos
(A Junio de 2010)

Hipotecarios Comerciales
Consumo 7% 13%
10%

MES
0%

Las organizaciones que son propiedad de sus
miembros pueden facilitar el acceso rural a servi-
cios financieros que sean viables en zonas remo-
tas.

Los seguros indexados segun a zona pueden ofre-
cer proteccion frente a los riesgos implicitos en los
préstamos.

Para tener éxito, las microfinanzas agricolas tienen
gue guedar al margen de interferencias politicas..

Considerar el modelo emergente

Cientos de miles de agricultores en el Peru (y millo-

nes de personas en zonas rurales en el mundo) estar-
fan mucho mejor atendidos si mas instituciones finan-

cieras aplicaran las caracteristicas del modelo de

microfinanzas agricolas emergente, demostrado por

programas relativamente exitosos.

www.iee.edu.pe
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Shattell chocolate, exitoso emprendimiento (1)

Shattell es una empresa artesanal de chocolate
(www.shattell.com), que estd operando en Lima-
Pert desde el 2009, por sus caracteristicas, dinamica
y buenas perspectivas, hemos considerado hacer
una resefia que estimamos de interés para los lecto-
res de esta publicacion.

Una historia de buen emprendimiento

Lisi Montoya, propietaria de Shattell, es una empre-
saria peruana cuyo desempefio sin duda es un refe-

rente para el emprendimiento en nuestro pais, pues
se puede"

naf

ya no se trata de s

(principalmente) del ‘
"como se puede”. ¢ iﬁ

sélo sino

Debido a su gran N4
o e
aficibn por el buen
chocolate, hace un
afo Lisi decidio inves-
tigar acerca del ca-
cao peruano.

Asi averigud
su mayoria se exporta

que en

como materia prima
a paises como Bélgi-
ca, Alemania, Suiza y
Estados Unidos, princi-
palmente, los que lo
utilizan en la fabrica-

cion de sus chocolates.

Esta informacion la hizo tomar la decisibn de hacer
una fabrica artesanal de chocolate en Lima, usan-
do el cacao peruano.

Su primera dificultad

Fue encontrar un lugar donde aprender a procesar
el licor y manteca de cacao para convertitlos en
chocolate, en el Perd no existen este tipo de cursos,
encontré por internet un curso en Cuba al cual asis-
ti6 por 15 dias, jde manera exclusiva para éllal.

Su segunda dificultad

Al volver al Pert, encontré la 2da dificultad, no hab-
fa ninguna fabrica que haga refinadores para cho-
colate, buscando por internet hallé una en Argenti-
na, se contacté con ellos y viajé a Buenos Aires con
manteca y licor de cacao peruanos para probar la

Lisi y Harry con Reyes propietario de plantacién de Cacao en Tingo Maria

maquinaria, funcioné muy bien y la import6 al Pert
En Junio del 2009 comenzoé

Con las pruebas de chocolates en barras, rellenos,
chocolate para taza, etc, y en setiembre abri6 su
tienda/fabrica (estilo nuevo en Perd, toda la fabrica
puede verse a través de un vidrio desde la tienda).

Es una fabrica pequefia, esta facturando actual-
mente un promedio de US$ 12,000 mensuales, gra-
cias a la excelente acogida que han tenido los cho-
colates por su calidad, sabor y presentacion.

Desde Enero de este afio, el tren Inca Rail que va a

N7 ey Machupicchu, le com-
pm pra 10,000 bombones
| mensuales para sus pa-
sajeros.

Su principal objetivo

Es hacer un chocolate
de excelente calidad
que pueda competir
con los mejores choco-
lates europeos, y esta
funcionando muy bien
pues a las personas
que saben apreciar un
chocolate de buena
calidad les encanta.

La asistencia técnica con Ex-Change

Sin embargo, Lisi era consciente de que para llegar
a niveles optimos, deberia buscar la asesoria de un
experto chocolatero, para poder mejorar tanto el
tema de chocolate en si, como de conservacion de
los bombones y mejorar las técnicas, pues si bien
tenia un buen producto, sabia que podria mejorarlo.

Para la asistencia técnica se puso en contacto ini-
cial con Jan Cuyckens de Ex-Change (www.ex-
change.be), que es una organizaciéon internacional
gue promueve la iniciativa empresarial, como instru-
mento para aumentar los ingresos de manera soste-
nible en economias como la peruana, en particular
a través del apoyo técnico a pequefias empresas.

Para alcanzar este objetivo, Ex-Change pone expe-
riencia empresarial y unas redes globales a disposi-
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Shattell chocolate, exitoso emprendimiento (1)

cion de empresas, organizaciones y centros de for-
macion en diversos paises.

Su objetivo principal es crear empleos y fomentar
practicas empresariales éticas, ecologicas y social-
mente responsables.

Ex-Change asumio el compromiso

De apoyar con un experto chocolatero, luego de un
breve proceso en coordinaciones, se seleccioné al
experto chocolatero Harry
Mercuur, quien estuvo en el
Pert desde fines de julio has-
ta las segunda semana de
agosto.

De acuerdo a las politicas de
Ex-Change,
cargdé de la busqueda del
experto y financioé los pasajes
de iday vuelta al Peru.

fue la se en-

Harry con amplia experien-
cia en chocolate, ha visitado
18 paises haciendo similar
labor, ha sido su primera visita
al Peru.

LY

Fue una experiencia muy positiva

Por los productos obtenidos y los resultados espera-
dos de la asistencia técnica, sefialé Francisco Huer-
ta, quien es representante
local en el Perd de Ex-
Change.

La empresaria Lisi también
califica como una excelente |
experiencia la asistencia

técnica recibida.

Asistencia técnica en resu-
men

Indica Lisi que ha aprendido |
nuevas y mejores técnicas
desde el templado de cho-
colate, manejo de tempera-
turas, preparacion de rellenos para bombones, y
decoracion fina de bombones.

Ello le ha permitido ampliar la variedad de rellenos y

Har M. ensefiando técnicas de templado y moldeado de choco-
lates.

Harry y Lisi, preparando 50 kilos de chocolate de leche en refina-
dora

ha mejorado la presentacion, asi como la duracion
de los mismos sin duda ampliara su mercado poten-
cial como es previsible.

En suma, la asistencia técnica le permitira a Shattell
tener mas disefios, mayor escala de produccion y
ampliar mercado, (con efectos claros en empleo
directo e indirecto, y en ingresos). Incluso recibio

apoyo en presentaciones apropiadas para el mer-
cado europeo.

| Perspectivas de Shatell.

Lisi menciona que a inicios de
setiembre iniciara la mudan-
za de su fabrica a un local
mas grande e inaugurara su
segunda tienda.

Asimismo, participara con un
stand en la Feria Mistura
(feria de productos y restau-
rantes gourmet mas grande y
famosa del Pert), que en es-
te afio por primera vez habra
el “Rincén del Chocolate™.

Va hacia la exportacion

Debido a las mejoras por la asistencia técnica recibi-
da, estard participando el 28 de octubre de este
ano en el “Salén del Chocolate en Paris”. La partici-
pacion se hara con Promperd, la agencia de go-
bierno que promueve las ex-
portaciones, en conjunto par-
ticiparan 13 empresas (11
agroindustriales de cacao y
dos fabricas de chocolate).

Shatell planea exportar cho-
colate en barra y en taza, y
1 lograr mayor penetracion en
el mercado interno en los
segmentos relevantes.

Nota: Empresas individuales o
agrupadas, interesadas en la
asistencia técnica de Ex-
Change, pueden solicitar informacion a: fhuertabe-

nites@gmail.com; 996074455; rpm #874422.

www.iee.edu.pe
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Acuerdo de asociacién con la Unién Europea

La Unién Europea (UE) es la regidn con la mayor
economia del mundo. Representa el 19% de las im-
portaciones en el mundo. Las importaciones desde
Peru solo representan el 0.2% de las importaciones
de la UE (Mincetur, Junio 2010).

Comercio Peru-UE.

La UE constituye el 2do mercado de destino mas
importante del Peru (2009).Exportamos US$ 4,236 mi-
llones en 2009, 16% del total.

La UE es el principal proveedor de inversion extranje-
ra al Perl Sectores de telecomunicaciones, energia,
mineria y financiero.

Actualmente una parte de las
exportaciones peruanas tiene
acceso preferencial a la UE a
través del Sistema Generaliza-
do de (SGP
PLUS), el cual es unilateral y
vence el 12/2011

Ancash

Espétragos Frescos o
Refnngerados.

Paltas Frescas o Secas

Lambaveque

Espamagos Preparados o en Conserva

Preferencias

Tumbes

Langostinos Enteros Congelados
Colas de Langostinos

—
El Acuerdo se basa en la reci- I I ,‘—
procidad, el interés comun vyl —
a profundizacién de las relaciones entre Perd y la
Unidn Europea y trasciende el a&mbito comercial.
Incorpora compromisos sobre el ementos esenciales:
Clausula Democratica, Derechos Humanos y no pro-
liferacion de armas.

Acuerdo con la Unioén Euro- Ica

pea

Refngerados

Uvas Frescas

Sere conoce la importancia del comercio interna-
cional, el empleo productivo y el trabajo decente
en el proceso de globalizacion y se establece el
compromiso con la promocioén y aplicacion efectiva
de las normas contenidas en los Convenios Funda-
mentales de la OIT (convenios laborales SGPPIus).

Se reconoce el valor de las normas y acuerdos multi-
laterales sobre medio ambiente AMUMAS reafirman-
do su compromiso de aplicar tales acuerdos de ma-
nera efectiva en sus leyes y practicas (convenios
ambientales SGPPIlus).

Acceso a mercados

El valor de las Exportacion es peruanas con prefe-
rencias pasa de 46% (SGP+) al 99.3% en desgrava-

Oportunidades del Pertt en mercado de Unién Europea

N

Espamagos Frescos o

.
Piura

Langostinos Eateros Congelados.
Colas de Langostinos

Paltas Frescas o Secas

cion inmediata. Se consolida el ingreso libre para
importantes productos de exportacion Esparrago,
paprika, paltas, entre otros.

Se obtiene desgravacion inmediata

A productos que tenian preferencias parciales en el
SGP + Alcachofas, aceitunas, tangelos, mandarinas,
uvas, camotes, duraznos, entre otros. Se consigue
desgravacion inmediata para productos que no
tenian preferencia alguna, como: naranja, tomates.

Para el banano se consigue una importante disminu-
cion del arancel aplicado (bajara de 176 a 75 doéla-
res/TM en 10 afios) para
una cuota que se eliminara
en ese periodo.

ESPANA, FRANCIA Y
ALEMANIA

o

Acceso mediante cuotas
(lilore de arancel) para el azu-
car, carne de pollo, arroz,
maiz, carne bovina, ajos, en-

tre otros.

Reconocimiento a nuestras
indicaciones geograficas en
todo espacio europeo: Pisco,
Maiz Blanco Gigante Cusco,
Pallar de Ica, Chulucanas.

N

Pasco

Extracto de Ula de Gato
Secas

‘ Paltas Frescas o Secas

Contratacion publica

La UE ofrece oportunidades a todo nivel de gobier-
no en los mercados publicos de sus 27 paises que
asciende a mas de 1,500 billones de euros.

Adicionalmente, la UE ha incluido a todas sus em-
presas publicas y otras agencias pertenecientes a
los sectores de electricidad, agua, transporte, tele-
comunicaciones, gas, etc., siendo hasta el momen-
to la mayor cobertura ofrecida por dicho bloque en
un Acuerdo Comercial (superior a lo comprometido
en la OMC, Chile o México).

Se reconoce expresamente la importancia de la
participacion de las Micro, Pequefias y Medianas
Empresas (MIPYMEs) en la contratacion publica, as
como la importancia de las alianzas empresariales
entre proveedores de cada parte, y en particular de
las MIPYMs. Asi pues, se presenta una buena oportu-
nidad para el Perd, no s6lo en a&mbito comercial.

www.iee.edu.pe
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Oferta vs Demanda = Precio

En toda transaccion de compra y venta de un bien
0 servicio, el precio lo determinan la oferta y la de-
manda, que a su vez dependen de la tecnologia y
el entorno en el que se desenvuelven las personas

La competencia perfecta

El modelo mds bdsico para explicar los mercados es

el de la competencia perfecta, en el que abundan-
tes compradores y vendedores idénticos de un mis-
mo producto participan sin costo alguno y sin barre-
ras que impidan el ingreso de nuevos ofertantes.

En este caso, ninguna de las dos partes influye en los
precios; ambas aceptan el precio establecido por el
mercado, y el precio
de equilibrio es aquel
en que no hay excesos
ni de oferta ni de de-

Alto

A Demanda

manda.

Los precios pueden va-
riar por muchas razones
(tecnologia, preferen-
cias de consumo, con-
meteoroldgi-

Precio

diciones
cas).

La relacion entre

la vy
oferta y la demanda = Balo

A-Z
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Barreras a la competencia

En los monopolios, barreras naturales o juridicas sue-
len impedir el ingreso de posibles competidores al
mercado. Los servicios publicos, por ejemplo, tien-
den a ser monopolios. No seria eficiente que dos
empresas de agua manejaran las cuencas, nego-
ciaron derechos de uso y tendieran tuberias.

Pero en este caso los consumidores estan obligados
a comprarle al monopolio, a precios quizas inasequi-
bles para algunos. Por ende, los gobiernos normal-
mente regulan estos monopolios para garantizar
gue no abusen de su poder fijando precios altos

Los monopolistas
pueden despreciar por
completo la demanda,
qgue aun en este caso
varia con el precio. Sin
regulacién, el monopo-
lista puede producir la
cantidad que maximi-
ce sus utilidades, casi
siempre a un precio
mas alto y en menor
volumen que en un
mercado de compe-
tencia perfecta.

no

Oferta

—«—— Precio de equilibrio

de un bien (o servicio) y
las de
precio se llama elasticidad. Los bienes inelasticos
son relativamente insensibles a las variaciones de

Baja ¢

fluctuaciones

precio, mientras que los elasticos son muy suscepti-
bles al precio.

Mercados imperfectos

Pero la mayoria de los mercados son imperfectos, es
decir, no tienen un nimero ilimtado de comprado-
res y vendedores de productos practicamente idén-
ticos y con informacion perfecta.

La antitesis de la competencia perfecta es el mono-
polio, que ocurre cuando hay un solo productor de
un bien de dificil sustitucion. El ofertante monopolista
no acepta el precio de mercado sino que lo fija. (El
caso opuesto es el monopsonio, que ocurre cuando
hay un solo comprador, por lo general el Estado, y
muchos ofertantes).

Cantidad

> Alta .
Un monopolio temporal

Los problemas surgen
cuando es caro crear las caracteristicas distintivas
de los productos pero es barato reproducirlas, caso
libros, medicamentos o el software (F&D, junio 2010)

Escribir un libro puede ser dificil, pero su reproduc-
cion tiene un costo marginal bajo. Si un libro tiene
éxito en el mercado, los competidores querran ven-
der copias a menor precio que la casa editora.

Para permitir la recuperacion de los costos fijos, los
gobiernos suelen otorgar derechos de autor al escri-
tor y a la editorial, es decir, un monopolio temporal.
El precio es mayor que el costo marginal de produc-
cion, pero los derechos de autor incentivan a los
escritores y editores a seguir lanzando libros al mer-
cado para alimentar la oferta futura.

www.iee.edu.pe
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ECONOMIA PERUANA

Agenda del Pert en Negociaciones comerciales internacionales

o _ wilg

Estos paises conforman un'-mercado ampliado de mas de
4 mil millones de personas con un PBI conjunto que supera los

USS 56 billones

N

Representan ademas el 96% de las exportaciones peruanas al
mundo e importan mas de USS 12 billones del mundo

ACE 58 ;i
—— Acuerdos en vigencia i }
mmmmm  Acuerdos por entrar en vigencia g
=== Acuerdos en negociacion
m==m  Negociaciones futuras Nueva Zelanda

Fuente: Politicas de Comercio Exterior y los Tratados de Libre de Comercio. Mincetur. Ministerio de Comercio Exterior y Comercio - MINCETUR. Junio 2010

Resultados Alcanzados: mayor diversificacion de la oferta exportable y mas mercados de destino

Nuevos Mercados: Exportacion Nuevos Productos: Exportacion
2000 2009 2000 2009

h 4370
W "Subpartidas

181 N
- Principalmente Asia & Africa -

Alcachofas, paprika, vieiras,
pimiento piquillo, etc

Numero de Empresas Exportadoras

8,000 7,669
7,000 -
+80%
6,000 -

5,000 | 4256
4,000 -
3,000 -
2,000 -

1,000 -

o -
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Fuente: Politicas de Comercio Exterior y los Tratados de Libre de Comercio. Mincetur. Ministerio de Comercio Exterior y Comercio - MINCETUR. Junio 2010

www.iee.edu.pe
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CURSO DE ESPECIALIZACION
MONITOREO Y EVALUACION DE PROYECTOS

~ (Modalidad Presencial y no presencial) INSTITUTO DE ECONOMIA Y
( - ) EMPRESA

Consultoria y asesoria

INSTITUTO DE ECONOMIA Y EMPRESA Desarrollo de capacidades
www.iee.edu.pe Publicaciones especializadas

Por su relevancia al tema de desarrollo, el Instituto de Economia y Empresa (IEE) presenta al publico que desee especializarse y/o actualizarse en el tema de
"Monitoreo y Evaluacién de Proyectos". Este curso tendra dos médulos, el presente que sera aplicado en octubre es el médulo 01, el siguiente médulo que
seré desarrollado en diciembre, se referira exclusivamente a la "evaluacion de impacto o de efectos".

I. ¢PARA QUE MONITOREO Y EVALUACION?

El monitoreo y la evaluacion (M&E) de proyectos publicos y de desarrollo, ofrece a los funcionarios publicos, a los responsables de programas de desarrollo y
a la sociedad civil un medio mas adecuado para aprender de la experiencia anterior, mejorar la prestacion de servicios, planificar y asignar los recursos y
demostrar los resultados, como corresponde a su obligacién de rendir cuentas a las principales partes interesadas, en términos de eficiencia, eficacia y
transparencia

Il.  DIRIGIDO A

Miembros de gobiernos subnacionales, de ministerios, de organismos privados de desarrollo, de instituciones formativas, asi como a demas personas
interesadas y/o vinculadas a los temas de gestion de proyectos y desarrollo

Ill. OBJETIVO

Presentar de manera integral y compacta lo relacionado a la teméatica, expresado con rigurosidad conceptual y aplicada, con las mejores herramientas y
técnicas a con estandar internacional.

IV. METODOLOGIA

U Aplicacion del proceso EAU (ensefianza-aprendizaje-utilidad), con enfoque de competencias, "aprender haciendo”. Se consideraran casos practicos
de la realidad nacional e internacional en M&E de proyectos.

V. ESTRUCTURA DE DESARROLLO
L] Gestion basada en resultados es una tendencia global
L] ¢Qué y porqué monitorear?, ;qué es evaluacion?, y, ¢ qué es medicion de impacto?
L] El monitoreo y evaluacion (M&E), ¢Porqué es fundamental para proyectos (y programas) publicos y de desarrollo?.
L] La cadena de resultados. Conceptos y aplicaciones.
L] Indicadores de desempefio. Utilidad, ventajas, tiempo
u Enfoques del marco l6gico. Ventajas, inconvenientes, tempo
u Evaluacién basada en la teoria. Ventajas, inconvenientes y tiempo
u Encuestas formales. Los 4 tipos de encuestas, ventajas y tiempo
L] Métodos de evaluacion rapida. Los 5 métodos, ventajas y tiempo
L] Métodos participatorios. Los 4 instrumentos, ventajas e inconvenientes
L] Estudios de seguimiento del gasto publico. Ventajas, inconvenientes y tempo
L] Analisis de costos-beneficios y analisis de la eficacia en funcién de los costos. Cuando utilizarlo, ventajasy tiempo
L] Evaluacién de impacto o de efectos. Tipos de evaluacion, cuando utilizarlo, los 4 modelos para la evaluacion.

En todos aspectos considerados, se entregara (y desarrollara) material actualizado en conceptos, experiencia internacional, y casos practicos.

V. FACILITADOR
Francisco Huerta Benites.

Presidente del Instituto de Economia y Empresa y director de publicacion especializada “A Z". Maestria Economia PUCP. Especializacion en Finanzas
(ESAN), en Comercio exterior (Adex / Promperu / SIPPO; ICE / Onudi /Federexport; IICA). y en Evaluacién de impacto en proyectos (Banco Mundial-SIEF).
Ha laborado en proyectos PRA/CHI/USAID, Chemonics International/PDA/USAID, Amazon Conservation Association, y FIP, y en consultorias al BID, CTB, UE,
y ACDI, en evaluacion de proyectos al PECH, y otros, a organizaciones empresariales y de desarrollo nacionales. Ha sido gerente regional de comercio
exterior en proyecto del Banco Mundial-Mincetur y gerente del SIS. Actualmente es coordinador local en el Pera de Ex-Change (Bélgica), y también
aplica consultorias en proyectos de inversién, desarrollo organizacional, estudios de mercado, finanzas y planes estratégicos, asimismo, aplica
seminarios y conferencias en negocios, proyectos y desarrollo.

VI. INICIO, DURACION E INSCRIPCION

. Los participantes tendran dos opciones.

. En forma presencial, que se aplicara en Trujillo, los sabados de 9.00 a.m. a 1:00 p.m. y de 3.00 a 8:00 p.m., (sabados 2, 9, 16, 23, y 30 de octubre) que
hacen un total de 40 horas efectivas en clase, mas similar de horas practicas por los trabajos a desarrollar.

. En forma no presencial, cuya duracién sera similar a la modalidad presencial, se considerara también una video conferencia de 01 hora cada
domingo.

- Se distribuira el mismos material para ambas modalidades.

- Informes adicionales e inscripciones desde el 01 de Septlembre en (01) 945122230 - 01 996074455, rpm *619230, #874422; y/o,
curso_myep@iee.edu.pe; ggeneral@iee.edu.pe; institutoeconomia@iee.edu.pe.

www.iee.edu.pe
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Eventos empresariales

1. Especializacién en gestién ambiental, Noviembre

Durante el mes de noviembre el IEE aplicara el curso teérico-practico de “gestion am-
biental”, tanto presencial como virtual, con énfasis en enfoque econdmico y financiero,
el expositor sera Francisco Huerta presidente del IEE.

Temas: Economia ambiental (fallas de mercado, instituciones, regulacion); valoracion de
bienes y servicios ambientales (el PSA); valoracion econémica del turismo en areas na-
turales y en las cuencas hidrograficas; e instrumentos de politica para la gestion am-
biental: directa (cuotas, concesiones, zonificacién, permisos de uso, etc.) e indirectas
(incentivos, desincentivos, modificacion de precios, creacion de mercados).

2. Especializacion en M&E de proyectos, Oct. y Dic.

El IEE ha programado dos modulos para desarrollar la especializacion en “monitoreo y
evaluacion de proyectos”, en dos modalidades: presencial y no presencial.

El primer mddulo, se llevara cabo desde durante el mes de octubre (véase pag. 09 en
esta edicion para el detalle), principalmente se abordara aspectos conceptuales y practi-
cos de instrumentos, métodos y enfoques en M&E. El segundo médulo, se llevara a ca-
bo durante el mes de diciembre, y se centrara en aspectos conceptuales y practicos de
la “medicién de impacto o de efectos”. Se presentara las técnicas que utilizan un grupo
de control (experimentales y cuasi experimentales), y los costos particulares y sociales.
El facilitador de ambos mdodulos sera Francisco Huerta, presidente del IEE.

3. Estudios de mercado nacional e internacional

El Instituto de Economia y Empresa (IEE) ofrece a empresarios actuales y potenciales,
el desarrollo de “estudios de mercado” para ambitos nacional e internacional, en caso-
de éste Ultimo, para diversos paises y productos que se requiera: (Ox= f (Dx)

El servicios también considera, de ser el caso, sugerir qué productos y/o a qué paises
y/o bajo qué formas, se puede exportar e importar de manera beneficiosa. Se puede
concertar una cita a: C: (01) 996074455, rpm # 874422; institutoeconomia@iee.edu.pe
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