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Think.COOP cIeJelD

La guifa del facilitador Think.Coop proporciona informacién detallada sobre cémo organizar y facilitar
la capacitacion Think.COOP. La guia explica cémo planificar una capacitacion Think.Coop, brinda
orientacion sobre técnicas de facilitacion y proporciona descripciones paso a paso de las actividades
de aprendizaje en la guia de capacitacion Think.Coop, incluidos mensajes clave para compartir con
los participantes. También sirve como referencia para ampliar conceptos y explicar temas y activi-
dades de la guia de capacitacion Think.COOP.

Para obtener mas informacion sobre el trabajo de la OIT sobre cooperativas, visite www.ilo.org/coop
0 envie un correo electrénico: coop@ilo.org

Para obtener mas informacion sobre la metodologia de la OIT de aprendizaje entre pares basada en
actividades, visite www.cb-tools.org
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INTRODUCCCION
;Qué es Think.COOP?

Think.COOP ha sido desarrollada como una herramienta de bajo costo y facil uso para aquellas
personas interesadas en unirse o formar una cooperativa de una manera participativa y eficien-
te. Se beneficia del contenido técnico de materiales de capacitacion de la OIT sobre coope-
rativas, asi como del Programa de Desarrollo Empresarial de la OIT (C-BED), que utiliza una
metodologia de aprendizaje entre pares basada en actividades. Think.COOP brinda informacion
basica sobre las cooperativas.

Think.COOP aborda muchas de las dudas mas comunes sobre las cooperativas, al tiempo que
ayuda a las personas a tomar decisiones informadas. Conduce a los participantes a través de
las diferentes etapas y tipos de relaciones y modelos comerciales de apoyo, a fin de inculcarles
mayor aprecio por la cooperacion y el modelo comercial cooperativo. Think.COOP ayuda a los
participantes a tomar decisiones acertadas sobre si el modelo cooperativo es la mejor opcion
para ellos. La capacitacion comprende las siguientes sesiones:

Sesion 1: Buenas relaciones y medios de subsistencia
Sesion 2: Las relaciones horizontales y verticales
Sesion 3: Los beneficios de la accién colectiva

Sesion 4: Eligiendo la estructura de negocio

Sesion 5: Haciendo negocios juntos

Las caracteristicas clave de la capacitacion Think.COOP son las siguientes:

a) Aprendizaje basado en resultados y productos:
— Desarrolla habilidades y conocimientos.
— Garantiza la accion y la entrega de resultados tangibles.

b) Aprendizaje practico:
— Adaptado al contexto de los participantes.
— Permite exposicion a buenas practicas emergentes.

c) Mdltiples fuentes de aprendizaje:

— Los participantes aprenden de la guia de capacitacion, de sus compafieros y de los
facilitadores.

— Aprendizaje y conocimiento estructurados para ayudar a los participantes a comprender
y apreciar el modelo de negocio cooperativo en profundidad.

d) Facil de implementar y administrar:

— El facilitador proporciona orientacion.

— Los participantes reciben una guia de capacitacion con instrucciones detalladas.
— Se puede implementar en areas con infraestructura menos desarrollada.



;De qué trata esta guia?

La guia del facilitador esta dirigida a personas interesadas en organizar y facilitar la capa-
citacion Think.COOP. La guia brinda orientacion sobre la organizacion de la capacitacion y
técnicas de facilitacion. También proporciona descripciones paso a paso de las actividades
de aprendizaje de la guia de capacitacion Think.Coop, incluyendo los mensajes clave para
compartir con los participantes. La guia también sirve como referencia para ampliar 10s
conceptos y explicar los temas y actividades de la guia de capacitacion Think.COOP.

Cada grupo y cada situacion son diferentes, por lo que esta guia no puede anticipar todos
los problemas que los facilitadores puedan encontrar. Se recomienda a los facilitadores que
adapten los elementos relevantes seglin sea necesario, utilizando esta guia como referen-
cia.

Esta guia brinda orientacion para que usted, en su calidad de facilitador, pueda realizar las
siguientes actividades que lo llevaran a desempefiar eficazmente su papel:

e Preparar la capacitacion familiarizandose con ella y leyendo documentos de anteceden-
tes y contexto.

e Adoptar un tono relajado y abierto. Dar la bienvenida a todos y crear un ambiente ami-
gable y relajado.

e Mantener un registro de las inscripciones, el cual debe ser desglosado por sexo. Reunir
informacion béasica de los participantes, lo cual le ayudara a encontrar la manera mas
eficaz de agruparles para el aprendizaje. Pensar en opciones para agrupar a los partici-
pantes.

e Presentar la agenda de capacitacion y el proceso de aprendizaje, y establecer las ex-
pectativas.

e [Establecer acuerdos para el trabajo conjunto (reglas basicas).

Ayudar a aclarar conceptos, ideas y actividades. Dependiendo del nivel del grupo, es
posible que deba hacer una breve presentacion para explicar un concepto o actividad.

e Ayudary guiar a los participantes que tengan problemas con la(s) actividad(es), acla-
rando conceptos, demostrando los primeros pasos, proporcionando ejemplos adiciona-
les, dando informacion (o fuentes de informacion), etc.

e |levar un registro de la participacion de los miembros del grupo. Si hay miembros que

no participan en la actividad, preguntarles el porqué y explorar como puede hacer para

ayudarlos. Monitorear las discusiones para evitar que sean dominadas por unas pocas
personas.

Ayudar a los grupos a encontrar nuevas formas de pensar y analizar su situacion.

Hacer un seguimiento del tiempo. Asegurarse de que los grupos estén encaminados.

Informar a los participantes sobre otras oportunidades de aprendizaje.

Guiar y acompafar a los participantes en los siguientes pasos a seguir para formar una

cooperativa.



;A quién esta dirigida esta guia?

La guia esta disefiada para ser utilizada por los facilitadores como orientacion para la
preparacion e implementacion de la capacitacion Think.COOP. Los facilitadores de Think.
COOP son mujeres y hombres profesionales del desarrollo que apoyan la formacion o el
fortalecimiento de cooperativas. Estos incluyen, entre otros, a representantes de:

Organismos gubernamentales relevantes que apoyan a las cooperativas.
Uniones y federaciones cooperativas.

Movimiento cooperativo.

Instituciones proveedoras de servicios publicos y privados.
Organizaciones internacionales.

Organizaciones no gubernamentales nacionales e internacionales.
Instituciones de capacitacion.

Una sola persona puede impartir la capacitacion en su totalidad, o dos o mas facilitadores
pueden impartir la capacitacion juntos. Independientemente de su namero, es fundamen-
tal que los facilitadores estén familiarizados con el material. Entre las habilidades y compe-
tencias que deben tener los facilitadores estan las siguientes:

Experiencia comprobada en la capacitacion de adultos, incluyendo habilidades de facili-
tacion y motivacion de aprendices adultos.

Conocimiento del modelo cooperativo, incluyendo la comprension de los principios coo-
perativos y de autoayuda.

Experiencia trabajando con cooperativas.

Conocimiento del contexto local y, de preferencia, del sector que la capacitacion esta
abordando.

Excelentes destrezas de comunicacion.

Habilidad y disposicion para capacitar a otros e institucionalizar el conocimiento dentro
de sus organizaciones.



;Cual es la estructura de esta guia?

Se recomienda a los facilitadores utilizar esta guia como apoyo para organizar y facilitar las
sesiones de capacitacion de Think.COOP. La guia contiene cuatro secciones:

Seccion 1: Pautas para la planificacion. Esta seccion brinda orientacion sobre cémo
organizar una capacitacion Think.COOP. Se aborda, entre otros, los siguientes temas: 10s
participantes y la agrupacion de participantes, la eleccion del local de la capacitacion, la
disposicion del salon, el uso del tiempo y la promocion del curso de capacitacion.

Seccion 2: Pautas para la facilitacion. Esta seccion presenta pautas para lograr una facili-
tacion efectiva, que garantice que los participantes retinan y analicen informacion y tomen
decisiones que los impactara. La facilitacion es un proceso de aprendizaje, intercambio y
toma de decisiones empleando métodos participativos basados en el conocimiento y las
experiencias de los participantes.

Seccion 3: Guia de sesiones Think.COOP. Esta seccion describe las sesiones y activida-
des de la guia de capacitacion Think.COOP. Explica los conceptos utilizados en la guia de
capacitacion y brinda orientaciones y métodos necesarios para llevar a cabo sesiones de
aprendizaje basadas en los principios del aprendizaje participativo. Proporciona detalles
sobre los objetivos de la sesion, la preparacion, los materiales, la duracion, los pasos a
seguir y los mensajes clave. También ofrece consejos sobre facilitacion y transversalizacion
de género. Los facilitadores pueden adaptar los estudios de caso y ejemplos de la guia de
capacitacion al contexto de los participantes.

Seccion 4: Actividades de animacion. Esta seccion contiene instrucciones detalladas so-
bre las actividades de animacion que los facilitadores pueden usar para presentar un tema,
resaltar un punto de aprendizaje o usar como ejercicios complementarios a las actividades
de la guia de capacitacion Think.COOP. Las actividades de animacion también pueden
ayudar a los participantes a relajarse, intercambiar entre ellos y generar confianza dentro
de los grupos.

El paquete de capacitacion Think.Coop contiene una presentacion en PowerPoint que el
facilitador podra utilizar para presentar las ilustraciones de esta guia.



SECCION 1: ,
PAUTAS PARA LA PLANIFICACION



Participantes y agrupacion de los
participantes

e | os participantes objetivo de la capacitacion Think.COOP son mujeres y hombres intere-
sados en unirse o formar una cooperativa. Es muy probable que estos individuos estén
buscando respuestas a las siguientes preguntas:

— ¢Podria un esfuerzo grupal abordar los problemas que enfrentan en su trabajo?

— ;Cudles son las ventajas de trabajar en grupo en lugar de hacerlo individualmente?
— ¢El modelo cooperativo constituye la mejor estructura?

— ¢Vale la pena unirse o establecer una cooperativa?

— :Los beneficios son mayores que los costos?

e Se recomienda no tener mas de 35 participantes por capacitacion. Un nimero de entre 20
y 3b participantes por capacitacion le dara a cada persona la oportunidad de hablar y con-
tribuir con sus ideas a las discusiones grupales. También creara suficiente diversidad como
para contribuir al aprendizaje.

e Asegure el equilibrio de género entre los participantes. Anime a las mujeres a participar
en la capacitacion.

Qa

e [En algunos casos, es importante comunicar que varias mujeres participaran en la ca-
pacitacion. Saber que no estara sola puede ser un factor en la decision de una mujer
para participar. En algunos contextos, esta informacion también puede ser necesaria
para obtener el acuerdo de la pareja para que la mujer participe en la capacitacion.

e Tenga en cuenta las situaciones particulares que pueden impedir que algunas mujeres
Se unan a la capacitacion, como sus responsabilidades familiares. En estos casos,
para que las mujeres puedan participar, organice la capacitacion durante las horas en
gue los nifios estén en la escuela.

Dado que las actividades de aprendizaje de Think.COOP estan disefiadas para realizarse
en grupos pequefos, es importante tener en cuenta la composicion de los grupos al invitar
a los participantes a un evento de capacitacion. Es posible que un agricultor, por ejemplo,
no pueda relacionarse muy bien si esta con un grupo compuesto por pescadores. Del mis-
mo modo, un trabajador de la construccion puede tener dificultades para seguir la conver-
sacion de un grupo formado principalmente por agricultores. Deben considerarse desde el
principio los perfiles basicos de los participantes, como edad, sector o subsector en el que
trabajan y nivel de educacion, para aumentar asi la probabilidad de una capacitacion exi-
tosa y conversaciones significativas entre participantes. A continuacion, encontrara algunos
consejos para la seleccion y agrupacion de los participantes.



e Se puede agrupar a los participantes al azar, si los participantes son homogéneos (por
ejemplo, todos son productores de maiz, porteadores o pescadores).

e Siel grupo es heterogéneo, solicite a los participantes que encuentren algunos puntos
en comun que puedan ser la base para las discusiones y el trabajo grupal. Puede utili-
zar la actividad de animacion 1: Juguemos al Bingo (la podra encontrar en la Seccion 4
de esta guia) para facilitar la identificacion de elementos comunes. Ejemplos de puntos
en comun pueden ser: dificultades para acceder al agua, encontrar un trabajo perma-
nente, estatus migratorio, etc.

e Si hay participantes que no saben leer ni escribir, agriipelos con personas que sepan
leer y escribir.

e | as personas que tienen puntos en comun, como trabajar de manera informal, o vivir en
la misma aldea o dedicarse al mismo negocio / medio de sustento son buenas candida-
tas para la capacitacion. En estos casos, es bueno invitar a un grupo central de "influen-
ciadores" o "catalizadores".

e | a participacion grupal es mas efectiva cuando hay de cinco a siete participantes en
una mesa. Si hay mas de siete participantes en una mesa, sera mas dificil para los
miembros del grupo escucharse entre si. En grupos mas pequefios existe el riesgo de
gue una sola persona domine la discusion.

S

La dinamica del grupo funciona mejor si hay un namero impar de participantes.

e En algunos contextos culturales, las mujeres pueden sentirse mas cémodas compartiendo su
punto de vista solo entre mujeres. En esos casos, un grupo solo para mujeres puede ser la
opcion mas efectiva y viable.

/e;

Con frecuencia, en grupos mixtos, las mujeres estan menos dispuestas a expresar sus
opiniones, compartir sus experiencias y hacer preguntas, mientras que los hombres con-
flan mas en sus conocimientos, y algunos tienden a presentar e imponer sus opiniones
como si fueran las opiniones de todo el grupo. En tales casos, como facilitador, usted
necesita interactuar con el grupo para animar a las mujeres a hablar y a ser escuchadas
y comprendidas.

e Equilibre la composicion de los grupos en materia de género, edad y experiencia.



Eleccidon del local de |la capacitacion

El éxito de su capacitacion dependera en gran medida de su desarrollo en un ambiente que sea
comodo, accesible, seguro y propicio para el aprendizaje. La siguiente lista le ayudara a verificar
los puntos que debe considerar al elegir un lugar para la capacitacion de Think.COOP:

e [E|lugar debe ser conveniente para los participantes y accesible en transporte publico.
® | a ubicacion debe ser segura, especialmente para las participantes mujeres.
e [l saldn debe ser accesible para todos, incluyendo a quienes tienen movilidad limitada.

e [El salén debe ser lo suficientemente grande como para albergar entre 20 y 35 partici-
pantes y debe disponer de espacio para que estos puedan circular.

e [l salén debe tener buena iluminacion y ventilacion.
e Debe haber espacio en la pared para colocar las hojas de papelégrafos.
e Debe haber agua potable disponible durante toda la capacitacion.

e Debe haber acceso a bafios.

@

La disponibilidad de transporte seguro hacia y desde el lugar de la capacitacion es un
factor que puede fomentar la participacion, especialmente entre las mujeres. Explore
posibles locales accesibles y de bajo costo para la capacitacion, tales como centros co-
munales.




Disposicion del salén y ubicacion
de los asientos

Para maximizar el aprendizaje, considere cémo la disposicion del espacio del saldn permitira la
interaccion y el aprendizaje. Hacer que los participantes se sientan comodos es muy importante
para lograr una capacitacion exitosa, asi que tdmese el tiempo necesario para planificar con
anticipacion.

e Usted deberia poder moverse facilmente de una mesa a otra y hablar con todo el grupo
desde cualquier rincon del salon.

¢ No deje demasiado espacio entre el area donde hara las presentaciones y la primera fila
de asientos de participantes. Reducir el espacio entre usted y los participantes reduce
la distancia entre usted y ellos, tanto fisica como emocionalmente. En la medida de lo
posible, evite tener un podio o escenario, ya que esto lleva a las personas a adoptar una
mentalidad de conferencia en lugar de un proceso de aprendizaje participativo y colabo-
rativo.

e Deje espacio para pasillos y facil acceso a los asientos, de modo que los participantes
no se sientan apretados. Tenga en cuenta que la distancia adecuada entre las personas
difiere de una cultura a otra.

e | 0s participantes deben sentarse de tal manera que puedan verse y escucharse mutua-
mente sin restringir la vision de la pizarra, la pantalla o el papelografo.

e Proporcione a los participantes espacios de trabajo que incluyan tableros o paredes
donde puedan colgar sus hojas de papeldgrafos.

Disposicion del salén 1

Pantalla/pizarra

Espacio Espacio
de trabajo del de trabajo del
Grupo 1 Grupo 5

Espacio Espacio

de trabajo del de trabajo del

Espacio
de trabajo del
Grupo 3
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Disposicion del salon 2 Disposiciéon del salén 3

Uso del tiempo

e Hay una duracién sugerida para cada sesion de la capacitacion. En la medida de lo
posible, abra y cierre cada sesion de acuerdo con el programa. Si se anticipa que los
participantes requeriran mas tiempo que el previsto en la guia de capacitacion, modifi-
que el uso del tiempo antes de enviar la invitacion. El uso del tiempo depende, en gran
medida, de la aptitud de aprendizaje de los participantes.
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e Sea claro sobre el tiempo que los participantes tienen para completar una actividad.
Siempre alerte a los participantes cuando les queden 5 minutos y 1 minuto para finali-
zar la actividad. Un temporizador puede ayudarle a usted y a los participantes a monito-
rear el tiempo.

e |as pausas para el almuerzo deben durar al menos una hora. Se debe escoger un lugar
cercano para el almuerzo y asegurar que el servicio sea eficiente, de modo que todos
los participantes puedan regresar al lugar de la capacitacion a tiempo. También deben
incluirse descansos (entre quince y treinta minutos) a media mafiana y media tarde.

e Aseglrese de decir a los participantes exactamente cuando deben regresar del descan-
so/almuerzo. Un participante voluntario por cada grupo puede encargarse de que los
miembros vuelvan a sus asientos a tiempo, una vez el descanso/ almuerzo terminado.

e Haga coincidir el horario de la capacitacion con los horarios de transporte publico.

I

Definir un horario apropiado es crucial para lograr la participacion activa de los asisten-
tes, especialmente las mujeres. Es importante tener en cuenta que prolongar una sesion
de la tarde mas alla de la hora planeada puede acarrear consecuencias para las mujeres
gue tienen responsabilidades familiares.




Promocion de Think.COOP

La comunicacion es clave para ayudar a motivar a las personas a que asistan a la capaci-
tacion. Con frecuencia, se requiere mensajes individualizados para transmitir el valor de

la capacitacion al publico objetivo y convencerlo para que asista a la capacitacion Think.
COOP. La idea es ayudar a los posibles participantes a comprender de qué manera Think.
COOP y unirse/formar una cooperativa puede ayudarlos a ser mas productivos, efectivos y
exitosos. A continuacion encontrara algunos consejos sobre cémo promocionar la capacita-
cién Think.COOP:

Elabore un mensaje convincente. El contenido debe transmitir a los grupos objetivo

las razones por las que deberian responder a su mensaje. Piense en el beneficio mas
importante que sus participantes objetivo desearian obtener de la capacitacion. Puede
gue tenga que adaptar el mensaje para cada segmento del grupo objetivo. Identifique el
problema principal que pueden afrontar formando una cooperativa. Ofrezca la solucion
de una manera convincente.

Emplee la campafa de prueba social. Una campafa de prueba social tiene como objeti-
vo informar a los posibles participantes que otras personas similares a ellos han parti-
cipado o estan participando en la capacitacion Think.COOP. El uso de mensajes que
transmitan la popularidad o el atractivo de un comportamiento es una forma de hacer
que las personas adopten una nueva norma social. Los siguientes son ejemplos sobre
como usar la campafa de prueba social:

— Promover Think.COOP en foros y reuniones. Solicitar publicamente a los asistentes que
se inscriban a la capacitacion. Esto se puede hacer mediante papelégrafos.

— Difundir historias de éxito o testimonios de cooperativas exitosas en su area. La prueba
social puede ir desde una breve mencién por parte de un miembro de la cooperativa
hasta testimonios o videos.

QRJ

Promueva la capacitacion en lugares donde sabe que las mujeres se relinen o van
regularmente, como centros comunitarios, escuelas, centros médicos, etc.

Piense en mensajes que puedan alentar a las mujeres a participar; por ejemplo, infor-
mar sobre horarios accesibles y seguridad en términos de ubicacién, de alojamiento y
transporte, etc.

11
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Programa de |la capacitacién

Ejemplo de programa de capacitacion de dos dias

Esta agenda pone en practica todos los pasos de las sesiones descritos en la Seccion 3 de
esta guia. Es recomendable sobre todo para los participantes que requieren una amplia
orientacion con el fin de tomar decisiones informadas. Se puede realizar la capacitacion en
un dia si es que los participantes no requieren demasiada orientacion.

Time Topic

Dia 1

8:00 - 8:30 Inscripcion

8:30-10:10 Sesién O: Programa de inauguracion e introduccioén

10:10-10:40 Descanso

10:40 - 12:00 Sesion 1: Buenas relaciones y medios de subsistencia

12:00 -13:00 Almuerzo

13:00 - 14:15 Sesion 2: Las relaciones horizontales y verticales

14:15 - 15:00 Sesidon 3: Los beneficios de la accién colectiva

15:00 - 156:30 Descanso

15:30 -16:30 Sesion 3: Los beneficios de la accion colectiva

Dia 2

8:30 - 10:00 Sesion 4: Eligiendo la estructura de negocio

10:00 - 10:30 Descanso

10:30 - 12:00 Sesion 4: Eligiendo la estructura de negocio

12:00 - 13:00 Almuerzo

13:00 - 13:20 Sesion 4: Eligiendo la estructura de negocio

13:20 - 15:20 Sesion b: Haciendo negocios juntos

15:20 - 15:40 Descanso

15:40 — 16:00 Silgre]s;izrrmliz%:tzbéi césgﬁjcai?i(ijenntos posterior a la capacita-
Cierre




SECCION 2: ,
PAUTAS PARA LA FACILITACION

13
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Principios del aprendizaje de adultos

Al facilitar la capacitacion Think.COOP, es importante recordar que sus participantes son
adultos y por lo tanto los participantes tendran el respaldo de una vida de experiencias perso-
nales que influenciaran la forma como evallan, retienen y usan la informacién proporcionada
en la capacitacion. Para conectarse con una audiencia adulta, la capacitacion debe ser Util,

relevante, acogedora, atractiva y respetuosa.

QC

relacion al tema de la capacitacion.

e Utilice métodos que promuevan la participacion activa de mujeres y hombres, y que
aborden diferentes capacidades de aprendizaje.

¢ Se puede hacer que la capacitacion sea mas sensible al género si los facilitadores
conocen los roles de género o las necesidades diferenciadas de mujeres y hombres con

La teoria del aprendizaje de adultos se basa en la comprension de que los adultos aprenden
de manera diferente que los nifios y adolescentes. La siguiente tabla muestra como los prin-
cipios basicos del aprendizaje de adultos han sido incorporados en el disefio y la aplicacion

de la capacitacion Think.COOP.

Principios de aprendizaje en adultos: Descripcion y aplicacion en la capacitacion

Think.Coop

Principio Descripcién

Aplicacion en Think.COOP

Los aprendices adultos

necesitan tener algo de

control sobre lo que estan

aprendiendo. Les motiva

aprender si es que pueden:

- hacerse cargo de su apren-
dizaje.

- contribuir al aprendizaje de
SuS pares.

- tener alglin grado de inde-
pendencia en el proceso
de aprendizaje.

Autodireccion

- Involucra activamente a los participantes
en las experiencias de aprendizaje.

- Con frecuencia se hace preguntas para in-
centivar el pensamiento activo, la resolu-
cion de problemasy la toma de decisiones.

- Ayuda a enfocar sus esfuerzos de au-
todireccion para aprender y encontrar
respuestas a las preguntas.

- Brinda oportunidades para que los par-
ticipantes dirijan su propio aprendizaje a
través de discusiones en grupos peque-
fios auto facilitados

Experiencia de | Los aprendices adultos

vida, respeto | necesitan que se respete

y orgullo de si |su experiencia. Les motiva

mismo aprender si es que:

- se les invita a compartir lo
gue saben en un ambien-
te seguro y respetuoso.

- Se construye sobre sus
conocimientos.

- se valida su experticia.

- Construye sobre la experiencia de los
participantes, al pedirles con frecuencia
compartir y hacer contribuciones.

- Relaciona las teorias y conceptos con los
participantes y sus experiencias.

- Permite que los participantes se sientan
seguros para expresar confusion, ansie-
dad, dudas y temores.

- Brinda oportunidades para "pequefias
ganancias" y victorias durante el proceso
de aprendizaje, a fin de construir compe-
tencias en forma gradual.




Principios de aprendizaje en adultos: Descripcion y aplicacion en la capacitacion

Think.Coop

Principio

Descripcion

Aplicacién en Think.COOP

Orientado a objetivos

Es necesario que los

aprendices adultos vean de

qué manera el aprendizaje

satisface sus necesidades.

Tienen motivacioén para

aprender si es que:

- resuelve o evita uno de
sus problemas.

- les brinda una oportuni-
dad o eleva su estatus.

- conduce al crecimiento
profesional o personal.

- Incluye objetivos de capacitacion
claros, que ayudan a los partici-
pantes a ver cémo los elementos
estan relacionados entre si.

- Comparte ejemplos e historias
que relacionan el contenido del
aprendizaje con los desafios y
oportunidades actuales de los
participantes y les pide que com-
partan sus propios ejemplos para
hacer esta conexion.

- Involucra a los participantes en
la identificacion de los desafios y
oportunidades que enfrentan y el
valor de aprender a abordar estos
desafios.

Aplicacion y accion

Los aprendices adultos

estan ocupados, son prac-

ticos y aprenden haciendo.

Aprenden mejor cuando:

- hay inmediata aplicacion
del aprendizaje

- participan activamente en
el proceso de aprendizaje.

- pueden poner en practi-
ca nuevas habilidades o
poner a prueba nuevos
conocimientos antes de
salir de una sesion de
aprendizaje.

- Ayuda a los participantes a aplicar
el aprendizaje de inmediato.

- Complementa las teorias con
ejemplos practicos y aplicaciones
para demostrar la relevancia del
aprendizaje.

- Incluye ejercicios y contenido que
se pueden aplicar a situaciones
de la vida real de los participan-
tes.

Multiples
metodologias
de aprendizaje

Los aprendices adultos
aprenden en una gran va-
riedad de formas, desde la
practica hasta el uso de la
l6gica, para anclar nuevas
habilidades y conocimien-
tos. Aprenden mejor cuan-
do:

- El aprendizaje aprovecha
una mezcla de estilos de
aprendizaje que se ajustan
a sus preferencias y esti-
mulan su inteligencia.

- Se utilizan multiples
medios para representar
el material que se esta
aprendiendo.

- Utiliza métodos de capacitacion
gue requieren una participacion
activa.

- Permite a los participantes apren-
der en el estilo que mejor se
adapte a ellos, mediante el trabajo
en grupos pequefos, debates y
actividades individuales.

15
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Cono del aprendizaje

Cono del aprendizaje (Edgar Dale)

Después de 2 semanas, las

personas recuerdan Naturaleza de la participacion

10% de lo que leyeron

E h Recepcioén verbal
scuchar
20% de lo que escucharon .

una conferencia

Ver una pelicula
Ver una exhibicion

eAIsed

30% de lo que . Recepcidn
Ver una demostracion .
observaron . . visual
Ver como se hace en vivo
en el lugar mismo
50% de lo que observaron .
Mirar cuadros

y escucharon

70% de lo que Participar en una discusién Recepcion/
dijeron Dar una charla Participacion

Juego de roles sobre una
90% de lo situacion
que dijeron Simular de una experiencia
e hicieron real
Realizar una actividad

Edgar Dale desarrollé la teoria de que los aprendices retienen mas informacion por lo que
"hacen”, en lugar de lo que "oyen”, "leen" u "observan". Esto constituye la base de lo que
se conoce como "aprendizaje experimental” o "aprendizaje de accion”. El método menos
efectivo implica aprender escuchando el lenguaje hablado (por ejemplo, conferencias).
La escucha es una herramienta esencial de aprendizaje; pero usada por si sola no es tan
efectiva como cuando se la usa en combinaciéon con modalidades de aprendizaje que
involucran otros sentidos y actividades. Los métodos mas efectivos implican experiencias
de aprendizaje con un proposito directo, como la experiencia practica o de campo. Es-
tas acciones requieren la interrelacion armoniosa con multiples sentidos (hablar, realizar,
analizar, simular, disefiar) y se basan en una sintesis de las modalidades de aprendizaje.
Esencialmente, el cono del aprendizaje muestra la progresion de experiencias desde lo
mas concreto (en la parte inferior del cono) hasta lo méas abstracto (en la parte superior
del cono). Los participantes de una capacitacion que los involucra activamente tienen mas
probabilidades de recordar y usar la informacion fuera de los limites de la capacitacion.



Técnicas de facilitaciéon

Los facilitadores desempefian un papel fundamental para garantizar que lo que sucede
dentro de cada grupo sea coherente con los objetivos de Think.COOP. El facilitador es clave
para hacer que el aprendizaje basado en actividades entre pares funcione, al ayudar a los
miembros/participantes a interactuar entre si, permitiéndoles trabajar juntos de manera
efectiva y guiando el proceso de aprendizaje cuando tienen dificultades para comprender
los conceptos y las actividades. La siguiente figura muestra algunas técnicas que los facili-
tadores pueden usar para ayudar a los participantes a lograr sus objetivos.

Preguntas abiertas Para estimular muchas respuestas

Esperar las respuestas Para dar tiempo a pensar en una respuesta

Contacto visual y nombres Para animar a las personas a contribuir

Alentar > Para suscitar mas respuestas y participacion activa

Parafrasear Para promover comprension y mostrar aprecio

Indagar Para obtener mas informacion y opiniones

Observar > Para ver quién no esta participando

Para escuchar con ojos y oidos y observar el lenguaje

Escucha activa
corporal

Para ayudar a los participantes a entender y llegar a un
acuerdo




Manejo de los desafios de la facilitacion

Con frecuencia, los facilitadores deben enfrentar situaciones y personalidades desafiantes
durante la capacitacion. Las estrategias para superar los desafios de la facilitacion siem-
pre deben tener en cuenta las normas culturales, sociales y religiosas. La siguiente tabla
describe algunos de los desafios que se suele enfrentar al facilitar, asi como las formas de
superarlos.

Desafios de la facilitacion y consejos para manejar situaciones

Desafio Consejos para manejar la situacion

Manejo de - No tenga miedo de decir que no sabe la respuesta a una pregun-

preguntas dificiles | ta. Diga que buscara mas informacién para compartir con el grupo
mas adelante.

- Pregunte si alguno de los participantes sabe la respuesta.

- Preparese para discusiones grupales leyendo la guia de capaci-
tacion y la guia del facilitador Think.Coop. Familiaricese con los
conceptos y el lenguaje.

- Investigue y haga lecturas adicionales para profundizar su conoci-
miento sobre los diferentes temas.

Espere a que los - Si pregunta, ";Hay alguna pregunta?" asegurese de mirar alrede-
participantes dor para ver si hay alguna pregunta.
respondan - Si nadie responde, reformule la pregunta o dividala para simpli-

ficarla. Si todavia no hay voluntarios para responder la pregunta,
puede decir "Esta bien, deben estar cansados" o algo por el estilo,
y luego responda la pregunta usted mismo. Haga la pregunta nue-
vamente mas adelante y aseglrese de gue el contenido avanzado
en la sesion permita a los participantes responderla.

Respuestas - Si un participante solo le da una respuesta parcial, oriéntelo hacién-
incompletas de los | dole preguntas que lo ayuden a descubrir el resto de la respuesta.
participantes

Dignifique las - Siempre valore al participante y a la respuesta. Nunca diga "su
respuestas respuesta es incorrecta’, ya que esto blogueara el aprendizaje y
incorrectas haréa que todos tengan miedo de responder preguntas en el futuro.

Puede decir: "Si, eso es correcto si las circunstancias son XX. Sin
embargo, estoy preguntando sobre estas (diferentes circunstan-
cias). En este caso, ;cual seria la respuesta?’ En otras palabras,
oriente a la persona para que descubra la respuesta correcta.

- Asuma la responsabilidad de la confusion y reformule la pregunta.

Participantes - Aclare un concepto dando un ejemplo con el que los participantes

confundidos puedan identificarse, sitlelo en el contexto de su vida cotidiana,

sobre un tema o como en la narracion de un cuento.

actividad - Verifique si hay palabras que estan causando el problema —pue-
den tener un significado diferente para los participantes.

Los participantes |- Identifique qué hace que la actividad sea dificil.

se quejan de la - Expligue la l6gica de la actividad. Acompafie al grupo en los

dificultad de las primeros pasos. Luego, pidale que siga avanzando por su cuenta.

actividades Elogie al grupo cada que lleva a cabo un paso.




Desafios de la facilitacion y consejos para manejar situaciones

Manejo de
conflictos o
desacuerdos

- Reconozca el conflicto y luego intente establecer su causa.

- Si esté relacionado con un tema en Think.COOP, guie a los partici-
pantes a un terreno que permita llegar a un acuerdo, fomentando
el respeto mutuo.

- Si no esté relacionado con la capacitacion, aliéntelos a resolver el
conflicto mas tarde, fuera del entorno grupal.

Manejo del tiempo

- Cologue un temporizador para recordarse a usted y a los partici-
pantes, el tiempo empleado y el que resta.

- Verifigue qué es lo que impide que el grupo pase a una nueva
actividad. Ayudelo a acelerar el ritmo al realizar las actividades.

Una o dos personas
dominan la
discusion grupal

- Deles una responsabilidad dentro del grupo (por ejemplo, tomar
notas de las respuestas de otros miembros del grupo).

- Coldquelos junto con otros compafieros similares.

- Concéntrese en la mayoria pasiva. Animelos a participar mas. Si in-
tenta controlar a quienes dominan hara que reciban mayor atencion.

- Sugiera al grupo que ponga una regla sobre la duracion de la inter-
vencion de un participante sobre un tema o un paso determinado.

Personas timidas/
temerosas de
expresar sus puntos
de vista dentro del

grupo

- |dentifique las razones de su silencio. Aborde la causa central.

- Deles la responsabilidad de tomar notas y dar su opinion.

- Coléquelas en un grupo que las apoye.

- Elogie sus contribuciones.

- Conduzcalas hacia "temas seguros" —comience con tareas faciles

Personas que hablan
mucho pero siempre
en tono negativo

- No rechace totalmente sus puntos de vista, pero luego de es-
cucharlas algunas veces, use los puntos de vista negativos/de
distraccion para dar la vuelta al mensaje y usarlo como punto de
discusion.

- Evite darles demasiadas oportunidades.

Bromas en medio de
una discusion

- A menudo, un descanso o una actividad de animacion es la mejor
respuesta. Las personas se vuelven indisciplinadas cuando estan
sobrecargadas o cansadas. Después de un respiro, estaran mucho
mas dispuestos para concentrarse.

- Alternativamente, pida consejo: “;Podriamos hacer alguna cosa de
manera diferente?"

Personas que
quieren participar
en la capacitacion,
pero no saben leer o
escribir

- Asigne a otra persona para que lea.

- Asigne a otra persona para que escriba las respuestas.

- Explore el juego de roles y el dibujo para incluir a quienes no sa-
ben leer ni escribir.

Trabajar con el

- Preparese bien sobre el tema.

"sabelotodo” - No desafie, méas bien use preguntas.
- Use a la persona como recurso.
- Céntrese en las soluciones del grupo.
Manejar las - Pidales que compartan con el grupo su aporte o conversacion
conversaciones - Hagales preguntas.
laterales

Muchas personas se
interrumpen unas a
otras compitiendo
por la atencion.

Sidebeinterrumpir para restablecer el orden, diga algo como "Antonio,
voy a interrumpir aqui, pero primero, asegurémonos de que podamos
escuchar su punto". Luego, parafrasee el punto de Antonio. A conti-
nuacion, organice la discusion planteando una regla basica. Puede
sugerir el orden de las participacionesy luego reiniciar la conversacion.
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Desafios de la facilitacion y consejos para manejar situaciones

El grupo se enfoca | - Determine si hay algun problema de claridad de términos que

en discutir la requiere definicion para poder proseguir con la actividad.
formulacién del - Si el grupo requiere mayor claridad en el significado, escriba la
texto de la guia de definicion o pregunte a los miembros del grupo cudl serfa la defini-

capacitacion en
lugar de lograr un
consenso sobre el
significado del texto
y seguid seguir
adelante

cion y luego facilite una discusion que conduzca al consenso.

S

Sugerencias adicionales para grupos de capacitacion con alfabetizacion limitada:

Acorte en lo posible las presentaciones, incluyendo solo los puntos principales.
Procure no sobrecargar la capacidad de concentracion de los participantes.
Haga que las sesiones sean lo mas participativas e interactivas posible.

Use imagenes, dibujos o simbolos para ilustrar los puntos principales.

QRJ

A veces las mujeres pueden tener miedo o falta de confianza para expresar sus puntos
de vista. Las siguientes son algunas de las formas de alentarlas a hablar:

e Encuentre la oportunidad de pedirles sus puntos de vista individualmente o en grupos
pequefos. Luego, mencione sus ideas para que se sepa que son importantes y de
valor.

Ocasionalmente pidales su opinién (p. €j., “;Qué le parece esto?”).
Haga que los participantes respondan a una pregunta por escrito. Tener un texto es-
crito puede facilitar la intervencion de una persona timida o temerosa de hablar.




Reporte de las actividades

Siempre que sea posible, conviene que los representantes del grupo compartan y discutan
después de haber completado una actividad. Eso les dara una sensacion de cierre y per-
mitira comprobar su progreso. Para garantizar la variedad en los métodos de informacion,
puede usar como referencia los siguientes puntos:

Pida a un grupo que presente sus respuestas. Pregunte si alglin otro grupo tiene algo diferen-
te 0 algo que agregar.

Alterne los reportes entre los diferentes grupos. Elija al azar grupos para que reporten y regre-
se a los grupos anteriores para mantenerlos involucrados en la discusion.

Circule entre los grupos para responder a diferentes preguntas.

Publique los resultados en la pizarra o papeldgrafos. Pida a los grupos que circulen, lean y
den sus comentarios. Resuma los resultados.

Concéntrese en uno o dos resultados clave de la actividad. Distribuya tarjetas a los grupos y
pidales que escriban una idea por tarjeta. Despliegue las tarjetas sobre una mesa y pida a to-
dos que se acerquen y agrupen las tarjetas que contienen ideas similares. Luego, agrupe las
ideas similares y péguelas sobre una hoja de papelografo. Dele a la hoja un titulo que resuma
el tema de las tarjetas.

Considere informar sobre el proceso en si. ;Los participantes tuvieron nuevas ideas al discutir
este tema con otros? ;Ahora ven el problema o el concepto de manera diferente?
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, SECCION 3:
GUIA DE SESIONES THINK.COOP



Acerca de la guia de sesiones

El médulo y la guia de sesiones contienen lo siguiente:
Objetivos: Descripcion de los resultados clave que deben tratar de lograr en cada sesion.
Preparacion: Recomendaciones a los facilitadores para preparar la sesion.

Materiales: Lista de los materiales necesarios para la sesion y sus actividades correspon-
dientes. Los materiales necesarios para las actividades de animacion figuran, por separado,
en la Seccion 4.

Duracion: El tiempo promedio estimado requerido para completar una sesion puede variar
y ser mayor o menor dependiendo de la aptitud de aprendizaje y el entusiasmo de los
participantes, los conocimientos y/o experiencias previas, etc. La duracion total indicada
al comienzo de cada sesion incluye todas las actividades de la guia de capacitacion, las
actividades de animacion recomendadas y/o gjercicios complementarios.

Pasos y mensajes clave: Descripcion paso a paso sobre como facilitar la sesion. Los textos
que figuran con vifietas y con color de fondo son temas de conversacion que los facilitado-
res deben transmitir.

Pasos y mensajes clave

Resumen de la sesion

1. Antes de empezar la sesién podria realizar la actividad de animacion
4. Batalla de los deportes que la encontrara en la Seccion 4 de esta
guia.

Secuencia de
pasos para imple-
mentar una sesion e | a accion colectiva se refiere a la accion realizada en conjunto por
un grupo de personas cuyo objetivo es mejorar su situacion y lograr
un objetivo comun. En muchos casos, las acciones colectivas surgen
cuando las personas enfrentan una amenaza o problema comun.

2. Explique y comente con los participantes:

Temas _de debate/ 3. De uno o dos ejemplos de cooperativas de su area. Destaque lo que
mensajes _c!ave motivé su formacion: ;por qué los miembros decidieron formar la
que el facilitador cooperativa? Concluya diciendo:

transmite a los ;

participantes e Aunque algunas cooperativas se establecen para aprovechar una

oportunidad de negocio, la mayoria se inician para afrontar un desafio
comun. A menudo esto se da en respuesta a un problema econémico
que tiene un impacto negativo en los individuos. El problema podria
ser, por ejemplo, la falta de medios de comercializacion, el alto costo
de insumos, especialmente si se compran en pequefas cantidades,

0 en ausencia de lineas de crédito. Los miembros se dieron cuenta
de que compartian un problema que no puede resolverse en forma
individual.

Use esta guia detallada para practicar la facilitacion de la capacitacion. Al comienzo,
cuando esté probando sus habilidades de facilitacion, puede seguirla al pie de la letra, sin
embargo, cuando se sienta mas comodo y gane dominio, puede comenzar a usar su propio
lenguaje.

23



24

®

Antes de la capacitacion, puede revisar y modificar los siguientes elementos en los
estudios de caso y ejemplos de la guia de capacitacion Think.COOP para adaptarse a su
propia situacion local y, en particular, a la de los participantes:

Nombres de personas, pueblos y grupos.
Moneda.

e Montos de los articulos que figuran en los ejemplos. Estos montos pueden variar
segun los niveles de ingresos del grupo objetivo. Si los montos son demasiado altos o
bajos, los participantes podrian sentir que estas herramientas no se aplican a ellos.

e Articulos/servicios gue se compran y venden.

Sesion O: Programa de inauguracion e
Introduccion

Objetivos

Luego de completar esta sesion, los participantes:

a) Se conoceran y se sentiran comodos trabajando juntos.

b) Lograran una buena comprension de los objetivos de Think.COOP.
c) Entenderan la estructura de las sesiones de Think.Coop.

d) Conoceran el proceso de aprendizaje.

Preparacion

e [nférmese sobre el programa de inauguracion planeado por el organizador de la
capacitacion

e (btenga la lista de participantes confirmados, incluyendo informacion basica como
género, edad, sector en el que trabajan, nivel de educacion y sector en el que operara
la cooperativa propuesta.
Familiaricese con los objetivos de Think.COOP y el programa de la capacitacion.

e Tenga suficientes copias impresas del cuestionario sobre conocimientos previo a la
capacitacion (Ver Anexo 1).




Materiales

Facilitador Participantes

e Proyector (opcional) e Guia de Capacitacion Think.COOP
e Presentacion de diapositivas (opcional) ¢ Boligrafos y/o lapices

e Papelégrafo y/o pizarra

e Boligrafos

¢ Tarjetas adhesivas o0 materiales similares
e Materiales para la actividad de
animacion 2: Juego de nombres, o la
actividad de animacion 3: Movimiento
y repeticion (la que usted prefiera
usar). Las actividades de animacion se
encuentran en la seccion 4 de esta guia.
e Temporizador (teléfono celular o
computador)

Duracioén

100 minutos

Pasos y mensajes clave

Programa de inauguracion

1. Un representante del organizador de la capacitacion da la bienvenida a todos los parti-
cipantes e invitados y menciona brevemente los objetivos generales de la capacitacion.
La agenda del programa de inauguracion dependera de las politicas del organizador de
la capacitacion, especialmente con respecto a la formalidad. Un programa de inaugura-
cion tipico comprende los siguientes puntos:

a) Mensaje (de bienvenida y objetivos de la capacitacion) por parte de un alto funciona-
rio o representante del organizador de la capacitacion.
b) Breve presentacion de usted, el facilitador, y del equipo facilitador, si corresponde.

Como facilitador, debe coordinar con el organizador de la capacitacion los detalles del
programa de inauguracion. Aseglrese de asignarle suficiente tiempo, conforme a los
planes del organizador de la capacitacion.
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Presentacion de los participantes

2. Después del programa de inauguracion, dé la bienvenida a los participantes nuevamen-
te y preséntese. Comenzar con una presentacion de si mismo creara un buen ambien-
te, que ayudara a los participantes a relajarse y ser mas espontaneos, abriendo asi la
posibilidad de lograr mayor participacion activa y un espiritu de equipo.

3. Pida a los participantes que se presenten al grupo. Explique que los miembros del
grupo pequefio tendran la oportunidad de conocerse en mayor profundidad. Revise
la seccion de las actividades de animacion para obtener ideas sobre como ayudar a
los participantes a conocerse mutuamente. Puede utilizar, por ejemplo, la actividad de
animacion 2: Juego de nombres o la actividad de animacién 3: Movimiento y repeticion
gue se encuentran en la Seccién 4 de esta guia.

Q

Para escoger la actividad de animacion adecuada, tome en cuenta la dinamica de su
grupo. Es importante que la actividad no haga sentir a nadie incémodo. No se debe
obligar a nadie a revelar informacion personal o participar en una situacion estresante.

Cuestionario sobre conocimientos previo a la capacitacion

4. Pida a los participantes que completen el cuestionario sobre conocimientos previo a
la capacitacion. Asegureles que las respuestas seran confidenciales. Una muestra del
cuestionario sobre conocimientos previo a la capacitacion se encuentra en el Anexo 1
de esta guia

Expectativas y preocupaciones

5. Expligue que alcanzar una comprension comun de los objetivos y expectativas antes
de la capacitacion creara una atmosfera de trabajo favorable y facilitara la colaboracion
y el aprendizaje. Pregunte a dos participantes, una mujer y un hombre, qué es lo que
esperan de la capacitacion y cudles son sus preocupaciones. Escriba las respuestas en
la pizarra o el papelégrafo. También brinde los siguientes ejemplos:

e [Expectativas: aprender sobre el modelo de negocio de la cooperativa, comprender
los beneficios de volverse miembro o formar una cooperativa y recibir orientacion
para decidir si unirse 0 no a una cooperativa.

® Preocupaciones: no saber leer ni escribir, tener temor a hablar en publico y dar res-
puestas equivocadas, etc.

6. Pida a los participantes que escriban sus expectativas y preocupaciones.
a) Proporcione a los participantes una tarjeta adhesiva (o cualquier material similar).
b) Pidales que escriban en ella una expectativa y una preocupacion.
c) Digales que indiguen también si son hombres o mujeres.
)
)

d) Agrupe las ideas repetidas y similares y péguelas en un papelografo.
e) Tenga en cuenta las diferencias entre las respuestas de hombres y muijeres.



Mantenga el papelégrafo desplegado durante toda la capacitacion y consultelo segin
corresponda. El Ultimo dia de capacitacion, los participantes podran comparar y discutir
Si sus expectativas se cumplieron 0 no durante la capacitacion.

QC

Si hay diferencias significativas entre mujeres y hombres sobre las expectativas y
preocupaciones, hagalo notar a los participantes para que haya una comprension/
conciencia comun de los diferentes puntos de vista y para que se aborden
adecuadamente las preocupaciones durante la capacitacion.

Objetivos de la capacitacion

7. Presente los objetivos de la capacitacion a los participantes. Indiqueles que el enfoque
de la capacitacion es familiarizarlos con el modelo de negocio cooperativo. Think.COOP
busca ayudar a los participantes a:

e Comprender qué es una cooperativa (principios, diferencias con otras formas de
organizaciones y empresas, etc.).

e Comprender los beneficios y dificultades especificos relacionados con el modelo coo-
perativo en comparacion con otros tipos de empresas u organizaciones econémicas.

e Tomar una decision informada y consciente de si una cooperativa pudiera ser una
opciéon comercial adecuada para ellos.

8. Invite a los participantes a expresar sus propias ideas comparando sus expectativas con
los objetivos de capacitacion establecidos. Informe inmediatamente a los participantes
si es probable que una o algunas de sus expectativas no se cumplan durante la capaci-
tacion.

Las sesiones de Think.COOP y el proceso de aprendizaje

9. Explique:

e Think.COOP guia a los participantes a través de las diferentes etapas y tipos de
relaciones de apoyo y modelos de negocio, como un medio para ayudarles a enten-
der y apreciar mejor el cooperativismo y el modelo comercial cooperativo, y a tomar
decisiones informadas sobre si este modelo es la mejor opcion para ellos.
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10. Distribuya la guia de capacitacion Think.COOP a los participantes. Indiqueles que se
dirijan a la pagina donde se encuentra el "Proceso de aprendizaje”. Pida a un partici-
pante leer los titulos de las sesiones.

Think.COOP : Una orientacién sobre el modelo de negocio

cooperativo

Sesion 1: BUENAS RELACIONES Y MEDIOS DE '}J 50 minutos
SUBSISTENCIA .
— ~

Sesion 2: LAS RELACIONES HORIZONTALES Y ~ 60 minutos

VERTICALES .

Sesion 3: LOS BENEFICIOS DE LA ACCION COLECTIVA \_) 70 minutos
<) 1s0m

Sesion 4: ELIGIENDO LA ESTRUCTURA DE NEGOCIO \-) 150 minutos
7y osm

Sesiéon 5: HACIENDO NEGOCIOS JUNTOS \-) 95 minutos

11. Dirija la atencion de los participantes al dibujo del reloj. Explique:

e The time in their training guide is the duration for them to complete an activity. The
time in this facilitator’s guide and training agenda indicates the total time for each
session including the discussions that they will be having with you and their peers.

12. Pida a un participante que lea los dos primeros parrafos del "Mensaje al grupo”. Pregunte a
los demas participantes qué entendieron sobre la metodologia. Parafrasee las respuestas y
muestre la imagen de abajo que titula “Formato de la guia de capacitacion”:

e Think.COOP emplea una metodologia de aprendizaje activo entre pares. Los parti-
cipantes se dividen en pequefios grupos y reciben una guia de capacitacion indi-
vidual que contiene instrucciones detalladas para discusiones y actividades. Los
miembros del grupo se turnan para leer la guia de capacitacion en voz alta. Todos
los miembros llevan a cabo los pasos indicados en cada actividad. Luego compar-
ten y discuten los resultados. Si los participantes tienen problemas para compren-
der alguna parte de la guia de capacitacion, pueden llamarlo para solicitar ayuda.



Formato de |la guia de capacitacion

Los miembros del grupo se turnan
para leer en voz alta la guia de
capacitacion

Actividad siguen los pasos indicados para
cada actividad: puede ser en forma

individual o en grupos de trabajo

— /—\\
5 -\P
. Todos los miembros del grupo
I o B
>

i comparten y discuten los

. Los miembros del grupo
[
M4l resultados

13. Dirija la atencién de los participantes a la pagina "Siguiendo los simbolos". Pida a un par-
ticipante que lea en voz alta. Explique que el propdsito de estos signos es guiarlos sobre
lo que se necesita hacer. Sefialando los simbolos, pregunte a los participantes el signifi-
cado de cada uno de ellos.

Los simbolos y su significado

Un miembro

del grupo lee la Discusion
informacion de grupal
contexto

Lea y siga las Tiempo
instrucciones sugerido para
paso a paso la actividad

Buenas précticas Consejos de

(Fi)ar; la equidad facilitacion
e género
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Reglas de funcionamiento

14.

15.

Indique a los participantes que ahora elaboraran sus propias reglas sobre la manera en
qgue trabajaran y aprenderan juntos. Brinde los siguientes ejemplos:

Mantener todos los teléfonos celulares en modo silencioso.

Escucharse unos a otros.

Tratarse con respeto.

No se permiten bromas sexistas.

Trabajar en todas las actividades, aun si le parecen muy simples.

Nunca se burle de una respuesta.

Respetar las diferentes perspectivas.

Compartir solo lo que se sienta cémodo compartiendo.

Solo una persona habla a la vez. Compartir el espacio de participacion.

No llevar el conflicto al plano personal.

No use etiquetas, estereotipos o insulte a las personas (no use palabras despectivas
0 insultantes al dirigirse a una persona o al hablar de ella).

Hable por si mismo, no por los demas.

Lo que se dice en el grupo permanece en el grupo, a menos que todos decidan
algo diferente.

Recuerde a los participantes que negociar acuerdos grupales es una parte importante
de cualquier evento de aprendizaje porque ayuda a crear entornos seguros y de apoyo.
Un entorno de aprendizaje seguro permite una discusion abierta y solida.

a) Proporcione a los participantes una tarjeta de cartulina (o cualquier material
similar).

b) Pidales que escriban una respuesta a la pregunta ";Cémo debemos comportarnos
en este programa de capacitacion para maximizar su utilidad?"

c) Agrupe las ideas repetidas y similares y péguelas en un papelégrafo.

d) Mantenga el papelografo a la vista durante toda la capacitacion.



Sesion 1: Buenas relaciones y medios de
subsistencia

Objetivo

Al completar esta sesion, los participantes tendran una mayor comprension de como las
relaciones influencian el bienestar y la resiliencia.

Preparacion

¢ Definir la formacién de grupos entre los participantes.

Materiales

Facilitador Participantes

e Papeldgrafo y/o pizarra e Guia de Capacitacion Think.COOP
e Boligrafos (Sesion 1)

¢ Tarjetas adhesivas o materiales similares e Boligrafos y/o lapices
e Temporizador (teléfono celular o
computador)

Duracioén

80 minutos
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Pasos y mensajes clave

Resumen de la sesion

1. Pida a los participantes que levanten la mano si han escuchado el dicho "Ninguna per-
sona es una isla". Pida a uno o dos participantes que expliquen lo que entienden sobre
el dicho. Relacione sus respuestas a los siguientes puntos:

e Eldicho "Ninguna persona es una isla" expresa la idea de que a los seres humanos
les va mal cuando estan aislados de los demas y necesitan ser parte de una comuni-
dad para prosperar. Esto significa que ninguna persona puede sobrevivir sin la ayuda
de otras personas.

¢ [ndependientemente de lo que uno haga para ganarse la vida, todo implica interac-
tuar y cooperar con las personas.

e Necesitamos a otras personas para lograr resultados en cualquier cosa que haga-
mos.

e Necesitamos la cooperacion de varias personas para que nuestras iniciativas tengan
éxito.

e Eldicho "Ninguna persona es una isla" aplica a todos, independientemente de su
edad, religion, género, situacion social y econémica, ingresos, cultura, etc.

Actividad 1A: Conociéndose entre si

2. Anuncie la conformacion de grupos propuesta y solicite a los participantes que se unan
a sus grupos asignados. Indigue a los participantes que trabajaran con el mismo grupo
en todas las actividades de la guia de capacitacion.

3. Explique que en la Actividad 1A identificaran a las personas que los ayudaran y apoya-
ran en su trabajo. Al dar ejemplos, no se centre solo en las agencias gubernamentales y
los proveedores de servicios como fuente de asistencia y apoyo, sino destaque también
el papel de un sistema de apoyo entre pares (por ejemplo, los agricultores se prestan
herramientas entre ellos, los trabajadores comparten conocimientos entre ellos, los ven-
dedores comparten informacion de mercado entre ellos, etc.)

4. Indigue a los participantes que las relaciones, ya sean personales, sociales o comercia-
les, pueden ser adversas o de apoyo. Pregunte a uno o dos participantes cuando una
relacion es adversa y cuando es de apoyo. En base a las respuestas obtenidas, explique
lo siguiente:

e Una relacion adversa esta estructurada para maximizar las ganancias a corto plazo.
Estda dominada por el interés propio mas que por objetivos comunes.

e Una relaciéon de apoyo es una relacion que brinda beneficios mutuos a ambas partes,
ayudandoles a enfrentar los tiempos dificiles y maximizar los buenos. Una relacion
de apoyo permite a las personas lograr mas de lo que pueden lograr por si solas.

Las mujeres suelen ser las principales cuidadoras de otros grupos vulnerables en los
sistemas domésticos y comunitarios, especialmente los nifios y los ancianos. Por lo tanto,
su resiliencia individual es importante para la resiliencia del hogar y la comunidad.




5. Dirija la atencion de los participantes a la Actividad 1A. Digales que ahora tendran la
oportunidad de aprender mas sobre los miembros de su grupo y buscar relaciones de
apoyo. Dé las siguientes instrucciones:

a) Cada grupo designa un lector.
b) Lean el resumen de la sesion antes de trabajar en la Actividad 1A.
¢) Los grupos tienen 30 minutos para leer el resumen de la sesion y completar la Activi-
dad 1A.
6. Pregunte a los grupos qué aprendizajes han ganado en esta actividad.
Actividad 1B: Importancia de las relaciones
7. Pida a los participantes que trabajen en la Actividad 1B. Digales que deben escoger la
relacion mas importante, entre las que han identificado en la Actividad 1A, y describir
por qué es importante.
a) Cada grupo designa un lector.
b) Realicen la Actividad 1B

¢) Los grupos tienen 20 minutos para completar la Actividad 1B.

8. Pida a los grupos que compartan la razén nimero uno para que una relacion sea consi-
derada importante.

e Cooperation and supportive relationships open up opportunities, and enable people
to act on opportunities and achieve mutually beneficial results.

Sesidn 2: Las relaciones horizontales
y verticales
Objetivo

Al completar esta sesion, los participantes habran mejorado su conocimiento y compren-
sién de las relaciones horizontales y verticales y de sus efectos sobre la capacidad del
individuo para crear valor.

Preparacion

e Familiaricese con el concepto de relaciones horizontales y verticales.
e Prepare ejemplos individualizados para el contexto de sus participantes.
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Materiales

Facilitador Participantes

e Proyector (opcional) e (uia de capacitacion Think.COOP
e Presentacion de diapositivas (opcional) (Sesion 2)

e Papeldgrafo y/o pizarra e Boligrafos y/o lapices

e Boligrafos

Tarjetas adhesivas o materiales similares
Temporizador (teléfono celular o
computador)

Duracion

75 minutos

Pasos y mensajes clave

Resumen de la sesion

1. Indigue a los participantes que en esta sesion aprenderan la diferencia entre las rela-

ciones horizontales y verticales. En la Actividad 2A y en la Actividad 2B analizaran la
importancia de las relaciones horizontales.

Actividad 2A: Identificando las relaciones horizontales y verticales

2. Muestre las siguientes imagenes (u otras similares) y pida a los participantes que identi-

34

figuen si cada una de las relaciones es horizontal o vertical.

Trabajador 1

(Relaciones
Verticales)

Trabajador 3

I

Trabajador 2

(Relaciones Horizontales)



(Relacién horizontal)

(Relacion Horizontal)

Agricultores - Agricultores

Fuente: USAID Leo Project

(Relacién Vertical)

Agricultores — Compradores

Fuente: USAID Leo Project
(Relacion Horizontal)

Compradores - Compradores

Fuente: USAID Leo Project
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3. Usando los ejemplos en #2, defina y explique:

e | as relaciones verticales se refieren a los vinculos entre personas que realizan dife-
rentes funciones o que tienen diferentes jerarquias (por ejemplo, agricultor - comer-
ciante, fabricante - minorista, supervisor - trabajador). En muchos casos, el poder no
esta equilibrado entre las diferentes partes.

e En las cadenas de suministro, los vinculos verticales entre las empresas de los dife-
rentes niveles de la cadena de suministro son fundamentales para trasladar un pro-
ducto o servicio al mercado final (agricultor - comerciante - supermercado - consu-
midor). Ademas, los vinculos verticales efectivos pueden proporcionar la plataforma
para la transferencia de conocimientos, informacion y servicios técnicos, financieros
y comerciales de una empresa a otra a lo largo de la cadena (Ejemplo: el comprador
ensefa al agricultor sobre las buenas practicas agricolas).

e | as relaciones horizontales se refieren a los vinculos entre personas que realizan las
mismas funciones o tienen la misma jerarquia (agricultor - agricultor, trabajador -
trabajador, comerciante - comerciante, etc.) En una relacion horizontal, el poder y la
interaccion estan en una plataforma uniforme.

e | os vinculos horizontales, tanto formales como informales, entre empresas de cual-
quier nivel de una cadena de suministro pueden reducir los costos de transaccion,
crear economias de escala y contribuir a una mayor eficiencia y competitividad.

4. Pida a los participantes que trabajen en la Actividad 2A. Dé las siguientes instrucciones:

a) Cada grupo designa un nuevo lector.

b) Lean el resumen de la sesion antes de trabajar en la Actividad 2A.

¢) Los grupos tienen 35 minutos para leer el resumen de la sesion y completar la Activi-
dad 2A.

5. Pida a los grupos que compartan sus ejemplos de relaciones verticales y horizontales.
Actividad 2B: Juntos triunfamos, divididos fracasamos

6. Pida a los participantes que trabajen en la Actividad 2B. Deles las siguientes instruccio-
nes:

a) Cada grupo designa un nuevo lector.
b) Realicen la Actividad 2B.
¢) Los grupos tienen 25 minutos para completar la Actividad 2B.

7. Pida a los grupos que compartan sus aprendizajes de la actividad. Resuma los aprendi-
Zajes:

e Cuando los papeles estan agrupados, son mas fuertes y no es facil romperlos. Del
mismo modo, cuando las personas se unen, son mas fuertes y pueden realizar
tareas que normalmente no podrian hacer solas y, por lo tanto, pueden lograr mas.
Cuando una persona enfrenta sola un problema, el problema puede debilitarla facil-
mente. Pero cuando las personas se agrupan como los trozos de papel, el problema
no puede debilitarlas tan facilmente.



Sesion 3: Los beneficios de |a accidn
colectiva

Objetivos

Al completar la sesion, los participantes habran:

a) ldentificado oportunidades para la accién grupal.
b) Comprendido las condiciones que garantizan la accién grupal.

Preparacion

e Familiaricese con las dificultades comunes que enfrentan los participantes en sus me-
dios de subsistencia.

e Prepare uno o dos ejemplos sobre cooperativas en el area de trabajo de los partici-
pantes, incluyendo informacion sobre las oportunidades o dificultades que pretenden
abordar.

e Revise conceptos sobre la accion colectiva y cuando se justifica.

e Prepare las tablas necesarias para las Actividades 3A y 3B usando el papeldgrafo o la
pizarra.

Materiales

Facilitador Participantes

e Papelbgrafo y/o pizarra e Guia de capacitacion Think.COOP

¢ Boligrafos (Sesion 3)

e Temporizador (teléfono celular o e Boligrafos y/o lapices
computador)

Duracion

105 minutos
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Steps and Key Messages

Resumen de la sesion

1. Antes de empezar la sesion podria realizar la actividad de animacion 4: Batalla de los
deportes que la encontrara en la Seccion 4 de esta guia.

2. Explique y comente con los participantes:

e | a accion colectiva se refiere a la accion realizada en conjunto por un grupo de per-
sonas cuyo objetivo es mejorar su situacion y lograr un objetivo comun. En muchos
casos, las acciones colectivas surgen cuando las personas enfrentan una amenaza o
problema comun.

3. Dé uno o dos ejemplos de cooperativas de su area. Destaque lo que motivo su forma-
cion: jpor qué los miembros decidieron formar la cooperativa? Concluya diciendo:

¢ Aunque algunas cooperativas se establecen para aprovechar una oportunidad de
negocio, la mayoria se inician para afrontar un desafio comun. A menudo esto se da en
respuesta a un problema econémico que tiene un impacto negativo en los individuos.
El problema podria ser, por ejemplo, la falta de medios de comercializacion, el alto cos-
to de los insumos, especialmente si se compran pequefas cantidades, o la ausencia
de lineas de crédito. Los miembros se dieron cuenta de que compartian un problema
que no puede resolverse en forma individual.

Adapte la frase "El problema podria ser, por ejemplo, la falta de ..." a los desafios que en-
frentan comunmente los participantes, para hacer que el mensaje sea mas convincente.

Actividad 3A: Oportunidades para la accion grupal

4. Pida a dos participantes (una mujer y un hombre) que mencionen una dificultad impor-
tante que cada uno de ellos enfrenta para ganarse la vida. Escriba sus aportes en una
pizarra o papelégrafo debajo del titulo “Desafio”. Agregue dos columnas mas y coloque
los titulos: Accion grupal/ Solucion y Beneficios de la accion grupal.

Dificultad Accién grupal/Solucion Beneficios de la accion grupal

5. Pregunte:

e Accion grupal/Solucion: ;Como se puede hacer frente a las dificultades en forma colec-
tiva?

e Beneficios de la accion grupal: ;De qué manera la solucion puede mejorar los medios
de subsistencia de cada uno de los individuos?

Escriba las respuestas en las columnas correspondientes.



6. Pida a los participantes que trabajen en la Actividad 3A, que es muy similar a la que
acaban de completar.

a) Cada grupo designa un nuevo lector.

b) Lean el resumen de la sesion antes de trabajar en la Actividad 3A.

¢) Los grupos tienen 35 minutos para leer el resumen de la sesion y completar la Activi-
dad 3A.

7. Pida a un grupo que comparta sus resultados. Pregunte si los otros grupos tienen algo
diferente para afiadir.

Actividad 3B: Ayudandome a mi mismo, ayudando a los demas
8. Explique:

e Si bien el modelo cooperativo es altamente flexible y adaptable a diversas condicio-
nes, no es infalible. Los participantes tendran que evaluar las ventajas de buscar
soluciones a las dificultades que enfrentan en forma individual o en grupo.

9. Regrese a las hojas del papeldgrafo utilizadas en las actividades # 4 y 5. Afada 4 co-
lumnas con los siguientes titulos:

- :Se puede enfrentar el desafio individualmente?

- Ventajas de las soluciones individuales

- Ventajas de la accion grupal

- ;Cuédl es la mejor opcion, accion individual o grupal?

10. Trabaje sobre cada una de las columnas. Pida respuestas a los participantes. Escriba
las respuestas correctas en el papelégrafo.

Recuerde que no debe rechazar las respuestas incorrectas para no hacer que los partici-
pantes se desanimen de continuar compartiendo sus respuestas. Ayudeles a descubrir la
respuesta correcta.

11. Deles instrucciones para la Actividad 3B.
a) Cada grupo designa un nuevo lector.
b) Realicen la Actividad 3B.
¢) Los grupos tienen 35 minutos para completar la Actividad 3B.

12. Pida a dos o tres participantes que compartan una dificultad y las respuestas corres-
pondientes a las 4 columnas en la hoja de trabajo de la Actividad 3B.

13. Pida que levanten la mano a quienes eligieron predominantemente la accion grupal y
quienes optaron por la accion individual.
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14. Concluya con una breve discusion sobre las ventajas de la solucion individual y de la
accion grupal, enfatizando las ventajas de la accién grupal.

Ventajas: Solucién Individual vs Accién Grupal

Solucién individual

Accion Grupal

- Las decisiones se pueden tomar de ma-
nera mas rapida y facil.

- Si tiene éxito, las ganancias benefician
automaticamente al individuo.

- La carga de trabajo se puede compartir.

- Los recursos se pueden reunir.

- El grupo tiene mas poder, voz y poder
de negociacion, lo que también puede
traducirse en un mejor acceso a los ser-
vicios de extension proporcionados por el
gobierno y las empresas lideres.

- Los miembros del grupo pueden aprender
unos de otros.

- El grupo puede ahorrar en costos.

- El grupo puede negociar mejores precios
al comprar insumos de manera conjunta.

- El grupo produce mas y satisface pedidos
mas grandes

Adaptado de OIT, Business Group Formation, 2008

Sesion 4: Eligiendo la estructura de negocio

Objetivos

Al completar esta sesion, los participantes habran:

a) Conseguido una mayor comprension de las caracteristicas principales de las coopera-
tivas, la diferencia entre las cooperativas y otros tipos de estructuras de negocio, y las
condiciones que justifican la formacion de una cooperativa.

b) Incrementado su capacidad para evaluar si el modelo de negocio cooperativo es la me-

jor opcion para ellos.




Preparacion

Adapte las diferentes estructuras de negocio y sus descripciones conforme a las leyes
del pais de los participantes.

Prepare ejemplos de empresas para cada tipo de estructura de negocio en el area de
los participantes.

Prepare un ejemplo de modelo de negocio de una cooperativa en el area de los partici-
pantes.

Familiaricese con los principios de las cooperativas.

Materiales

Facilitador Participantes

Proyector (opcional) e Guia de capacitacion Think.COOP
Presentacion de diapositivas (opcional) (Sesion 4)

Papelbgrafo y/o pizarra e Boligrafos y/o lapices

Boligrafos

Temporizador (teléfono celular o

computador)

Duracion

200 minutos

Pasos y mensajes clave

Resumen de la sesion

1. Explique:

e Un negocio formal esta registrado conforme a la ley, mientras que un negocio infor-
mal no esta registrado. Si su negocio va a crecer, debera registrarlo para acceder a
varios mecanismos de apoyo, como préstamos para pequefias empresas. Existen
diferentes formas de estructuras de negocio entre las que un emprendedor puede
elegir.

e |a estructura de negocio afecta la forma en que se maneja y administra la empresa,
lo cual afecta todo, desde la forma en que se recauda el capital hasta la forma en
que se comparten las utilidades. Para desarrollar cualgquier negocio y lograr su objeti-
vo de generar utilidades, es preciso reunir todos los recursos y ponerlos en accion de
manera sistematica, coordinada y controlada. Este arreglo se conoce como estructu-
ra de negocio.
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Actividad 4A: Comprendiendo las estructuras de negocio
2. Explain:

e Hay diferentes maneras de organizar las empresas, dependiendo de quién las posee
o0 controla, quién compra (las patrocina) y quién recibe la utilidad (ganancia).

3. Indigue a los participantes que existen cuatro tipos comunes de estructuras de negocio:
propiedad individual, compafiia orientada a los inversionistas, sociedad limitada por
garantia, y cooperativa.

Adapte los tipos de estructuras de negocio, terminologias y descripciones en funcion de
las leyes de su pais.

4. Explique a los participantes los diferentes tipos de estructura de negocio. Para cada
tipo, mencione primero algunos nombres de empresas que los participantes conozcan.
Luego, describa las caracteristicas.

e Una propiedad individual: es un tipo de estructura de negocio que es propiedad de
un individuo y estéa dirigida por el mismo, y en la que no existe una distincion legal
entre el propietario y la empresa. El propietario recibe todas las ganancias y tiene una
responsabilidad ilimitada sobre todas las pérdidas y deudas. Todos los activos del
negocio son propiedad del propietario y todas las deudas del negocio también son del
propietario. Esto significa que el propietario tiene el mismo nivel de responsabilidad
tanto actuando como un individuo 0 como un negocio.

e Una compafiia orientada a los inversionistas pertenece a los accionistas, es goberna-
da por un directorio, y su propoésito general es obtener utilidades para sus accionistas.
Se emite acciones generalmente a cambio de aportes de capital. EI poder de voto de
los accionistas individuales esta directamente relacionado con el nimero de acciones
que poseen. Los propietarios estan protegidos de la responsabilidad personal. Las
compafias tienen una vida completamente independiente, separada de sus accionis-
tas. Si un accionista abandona la compafiia o0 vende sus acciones, la compafiia puede
continuar haciendo negocios con relativa tranquilidad.

e | as sociedades limitadas por garantia con frecuencia son conformadas por organi-
zaciones sin fines de lucro cuyos propietarios desean beneficiarse de una responsa-
bilidad financiera limitada. Una sociedad limitada por garantia no tiene acciones ni
accionistas, pero pertenece a garantes que aceptan pagar una cantidad fija de dinero
(generalmente muy pequefia) en caso de que la sociedad enfrente una insolvencia
financiera. Ademas, los beneficios no se distribuyen entre los garantes, ya que se
reinvierten para ayudar a promover los objetivos sin fines de lucro de la sociedad. Una
sociedad limitada por garantia es una entidad legal distinta respecto de sus propieta-
rios y es responsable de sus propias deudas. Las finanzas personales de los garantes
de la sociedad estan protegidas. Ellos solo son responsables de pagar las deudas de
la sociedad hasta el monto de sus garantias.

e Una cooperativa es una organizacion que pertenece a sus miembros y es controlada
por ellos. A cada miembro se le otorga un solo voto, razéon por la cual todos los miem-
bros tienen los mismos derechos de voto. Se espera que todos los miembros parti-
cipen y compartan la responsabilidad de administrar la cooperativa. Los excedentes
se distribuyen entre los miembros en forma de un reembolso de patrocinio, que se
calcula en funcion de la cantidad de productos o servicios que compré el miembro.



5. Pida a los participantes que trabajen en la Actividad 4A.

a) Cada grupo designa un nuevo lector.

b) Lean el resumen de la sesion antes de trabajar en la Actividad 4A.

¢) Los grupos tienen 55 minutos para leer el resumen de la sesion y completar la Activi-
dad 4A.

6. Pida a los grupos que compartan la estructura de negocio preferida por los miembros
de los grupos y que expliquen por qué.

Actividad 4B: Factores a considerar cuando se elige una estructura de negocio

7. Indique a los participantes que deben escoger la estructura de negocio que les resulte
mas ventajosa para ayudarles a lograr sus aspiraciones y responder a sus necesidades.
El tipo de negocio o recursos que poseen o a los que pueden acceder son también con-
sideraciones importantes.

Las mujeres pueden volverse miembros de las cooperativas y hacer que sus necesidades
practicas y estratégicas se vuelvan parte de la agenda.

8. Pida a los participantes que den ejemplos de factores a considerar al elegir la estructura
de negocio. Escriba las respuestas. Resuma las respuestas usando los siguientes pun-
tos:

® Propiedad: ;Quién es el duefio del negocio?
Recursos: ;Cual es la capacidad de adquirir recursos tales como tierra, capital de
trabajo, construccion, instalaciones, etc.?

e Participacion y control: ;Quién participa en la gestion y decisiones de politicas?
Participacion en las ganancias: ;COmo se compartiran las ganancias?
Responsabilidad: ;Cuél es la responsabilidad de los propietarios?

9. Indigue a los participantes que trabajaran en la Actividad 4B, que es un ejercicio para
elegir la estructura de negocio.

a) Cada grupo designa un nuevo lector.
b) Realicen la Actividad 4B.
c) Los grupos tienen 35 minutos para completar la Actividad 4B.

10. Pida a los grupos que compartan la estructura de negocio que fue elegida para Sandra
por la mayoria de los miembros de su grupo. Si no eligieron la cooperativa, explore los
motivos.
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Actividad 4C: Principios de una cooperativa

11. Pregunte a los participantes si conocen una cooperativa en su area. En caso afirmativo,
pidales que describan cémo funciona. A medida que los participantes describan la
cooperativa, dibuje el modelo de negocio (vea el ejemplo a continuacion).

Si los participantes no conocen una cooperativa, proporcione un ejemplo. Haga un
resumen:

e Una cooperativa es un negocio que es propiedad de las personas que lo usan y esta
controlado democraticamente por ellas.

* | os agricultores, trabajadores, consumidores, proveedores de servicios y pequefias
empresas forman cooperativas para satisfacer sus necesidades.

e |os agricultores forman cooperativas para comprar a menor costo semillas, equipos
y otros insumos que necesitan.

e |os trabajadores forman cooperativas para crear condiciones de trabajo decente
para ellos mismos u ofrecer sus servicios en las mejores condiciones de empleo
posibles.

e |os consumidores forman cooperativas para comprar a precios mas bajos o para
obtener productos y servicios que no pueden encontrar en ningln otro lado.

® | as cooperativas toman decisiones basadas mas en las necesidades de sus miem-
bros que en lo que genera mayores ingresos.

Modelo de Negocios

Servicios que ofrece la cooperativa:
e Mercadeo
e Almacenamiento

Cooperativa

Miembros

Miembros:

e Aprovechan y pagan
por |os servicios de la
cooperativa

e Aportan capital
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e [Esimportante que la cooperativa tenga en cuenta los intereses, necesidades y contri-
buciones particulares y Unicas de las mujeres y los hombres.

e Se debe alentar tanto a las mujeres como a los hombres a participar activamente en
las discusiones grupales para expresar sus intereses y necesidades particulares, y
proponer distintas formas de contribuir desde sus respectivas realidades.

e Recuerde a los participantes que deben tener en cuenta las situaciones particulares
gue enfrentan las mujeres, como legislacion que no les permite poseer tierras o ser
econdémicamente independientes, la carga de responsabilidades familiares, el embara-
Z0, etc.

12. Expligue:

Las cooperativas se basan en los valores de autoayuda, responsabilidad, democracia,
igualdad, equidad y solidaridad. Los principios cooperativos son pautas que orientan
la puesta en préactica de los valores.

Si bien las cooperativas son también empresas, las personas que establecen o se afi-
lian a una cooperativa tienen como objetivo principal mejorar sus condiciones econoé-
micas y sociales a través de una accién conjunta que beneficie a todos los miembros
en lugar de responder Unicamente a las preocupaciones individuales. Este objetivo
se materializa y se refleja en los principios cooperativos.

Los participantes podran ver a continuacion si los principios cooperativos son com-
patibles con sus propias creencias, necesidades y objetivos.
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13. Escriba los siete principios en la pizarra o el papeldgrafo. Pida a los participantes que, a
medida que usted va describiendo el principio, ellos identifiquen a cuél principio se esta

refiriendo.

Principio

Descripcién

Membresia abierta y
voluntaria

Las cooperativas son organizaciones de afiliacion voluntaria,
abiertas a todas las personas capaces de usar sus Servicios y
deseosas de aceptar las responsabilidades de la membresia, sin
discriminacion por motivos de género, sociales, raciales, politi-
cos, religiosos u otros. Los miembros pueden también retirarse
cuando lo deseen.

Control democrético de
los miembros

Todos los miembros tienen el mismo poder de votar y tomar
decisiones en el manejo de la cooperativa. Cada miembro tiene
un voto, independientemente de cuanto haya invertido en la
cooperativa. Los miembros eligen a sus representantes, hom-
bres y mujeres, los cuales son responsables ante los miembros.

Participacion econdmi-
ca de los miembros:

Los miembros aportan en dinero y/o especie los recursos
necesarios para empezar el negocio y su operacion. Las deci-
siones sobre el empleo del capital y los fondos de la cooperativa
son democraticas y no se basan en la cantidad invertida. Los
beneficios que los miembros obtienen de la cooperativa son
proporcionales al negocio que realizan con la cooperativa y no al
capital invertido.

Autonomia e Indepen-
dencia

Las cooperativas son organizaciones autbnomas de autoayuda
controladas por sus miembros. Si establecen acuerdos con
otras organizaciones, incluso gobiernos, o recaudan capital de
fuentes externas, 1o hacen en términos que aseguran el control
democratico de sus miembros y mantienen la autonomia de su
cooperativa.

Educacion, formacion
e informacion

Las cooperativas brindan educacion y capacitacion a sus miem-
bros, representantes electos, gerentes y empleados para que
estos puedan contribuir de manera efectiva al desarrollo de sus
cooperativas. Informan al publico en general, especialmente

a los jovenes y los lideres de opinién, sobre la naturaleza y los
beneficios de la cooperacion.

Cooperacion entre
Cooperativas

Las cooperativas sirven a sus miembros de manera mas efectiva
y fortalecen el movimiento cooperativo trabajando juntas a través
de estructuras locales, nacionales, regionales e internacionales.

Compromiso por la
comunidad

Las cooperativas trabajan para el desarrollo sostenible de sus
comunidades a través de politicas y acciones aprobadas por sus
miembros.




14. Pida a los participantes que trabajen en la Actividad 4C.

a) Cada grupo designa un nuevo lector.
b) Realicen la Actividad 4C.
¢) Los grupos tienen 60 minutos para completar la Actividad 4C.

15. Revise cada uno de los principios. Pregunte a los participantes por qué la accién es
una violacion del principio. (Ejemplo: Principio 1 — ;Por qué la accién C es una viola-
cion del Principio 17)

Sesion b: Haciendo negocios juntos

Objetivos

Al completar esta sesion, los participantes tendran:

a) Una idea de los diferentes tipos de cooperativas y los servicios que brindan

b) Una mejor comprension de la manera en que las cooperativas pueden cubrir sus nece-
sidades.

¢) Una mayor comprension de las ventajas y desventajas del modelo de negocio cooperati-

VO.
Preparacion

e Familiaricese con los diferentes tipos de cooperativas que estan permitidas en el pais de
los participantes.

e Prepare ejemplos de cooperativas en el area de los participantes, incluyendo informa-
cion sobre sus servicios y los perfiles de los miembros.

Materiales

Facilitador Participantes

* Papeldgrafo y/o pizarra e Guia de capacitacion Think.COOP

e Boligrafos (Sesioén b)

e Temporizador (teléfono celular o e Boligrafos y/o lapices
computador)
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Duracion

120 minutos

Pasos y mensajes clave

Resumen de la sesion

1. Explique:

Una cooperativa puede operar practicamente cualquier tipo de negocio.
e | as cooperativas estan disefiadas para responder a las necesidades e intereses de
sus miembros.

2. Pida a los participantes que mencionen el nombre de las cooperativas de su area, quié-
nes son los miembros y qué hacen. Escriba las respuestas en la pizarra bajo tres titulos:

"nombre de la cooperativa”, "qué hace" y "quiénes son sus miembros".

Nombre de la Cooperativa Qué hace Quiénes son sus miembros




Actividad 5A: Tipos de cooperativas y gama de servicios

3. Presente los diferentes tipos de cooperativas en funcion a la estructura de la propiedad

(quiénes son los miembros).

Tipo de Cooperativa

Descripcion

Cooperativas de usuarios

Cooperativa de
Consumidores

Es propiedad de sus clientes. La cooperativa vende productos
al por menor (alimentos, ropa, equipos, y otros bienes de
consumo) a sus clientes que son miembros de la cooperativa y
a otros consumidores, a precios accesibles.

Cooperativa de
finanzas

Una institucion financiera cuyos propietarios son sus
depositantes y prestatarios, y quienes también la operan, con
la intencion de ofrecer a todos los miembros transparencia en
las préacticas de préstamo e inversion. La clase mas comun de
cooperativa financiera es la cooperativa de ahorro y crédito.
Ejemplos: cooperativas de crédito, cooperativas de seguros

Cooperativa de
vivienda

Provee vivienda accesible y alquiler de vivienda social.

Cooperativa de
servicios publicos

Provee servicios basicos a sus miembros, tales como electricidad
0 agua.

Cooperativa de
trabajadores

Adquiere productos y servicios al por mayor para disminuir
costos para los miembros individuales o para compartirlos entre
ellos.

Ejemplo de sectores: agricultura, pesca, manufactura, etc.

Cooperativa de productores

Cooperativa de
adquisiciones

Adquiere productos y servicios al por mayor para disminuir
costos para los miembros individuales o para compartirlos entre
ellos.

Ejemplo de sectores: agricultura, pesca, manufactura, etc.

Cooperativa de
comercializacion

Construye mercados para los productos y servicios de sus
miembros, mejora su capacidad de negociacion, facilita la
entrega de productos al mercado, y mejora la calidad del
producto.

Ejemplo de sectores: turismo, taxi/transporte, artesania,
educacion, servicios de alimentacion, lacteos, etc.

Cooperativa de
procesadora con valor
agregado

Afade valor a los productos de los miembros a través de
instalaciones de servicio comun, para, por ejemplo, la
postcosecha, el almacenamiento y el procesamiento.
Ejemplo de ramas: silvicultura, mineria artesanal, agricultura,
pescaderia, ganaderia, etc.

Q

Puede adaptar esta informacién conforme a los tipos de cooperativas permitidas en el
pais de los participantes o la clasificacion que corresponde a la ley de cooperativas del

pafs.
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4. Revise la tabla que figura en la parte superior bajo el # 2 y solicite a los participantes
gue identifiquen el tipo de cooperativa y los beneficios recibidos por los miembros.

Nombre de la Qué es lo que Quiénes son Tipo de Beneficios

cooperativa hace sus miembros  Cooperativa Recibidos por los
Miembros

5. Proporcione ejemplos de los beneficios recibidos por los miembros de las cooperativas.

e Servicios de comercializacion que permiten a los miembros obtener buenos precios
por sus productos.

Los miembros pueden obtener insumos de mejor calidad a menor precio.

Mejora del poder de negociacion.

Mejores condiciones de trabajo.

Acceso a servicios asequibles y de calidad (energia, salud, etc.).

6. Comunique a los participantes que aprenderan mas sobre los tipos de cooperativas en
la Actividad bA.

a) Cada grupo designa un nuevo lector.

b) Lean el resumen de la sesion antes de trabajar en la Actividad bA.

¢) Los grupos tiene 60 minutos para leer el resumen de la sesion y completar la Activi-
dad bA.

7. Pida a los grupos que compartan qué tipo de cooperativa es considerada por la mayoria
de sus miembros como relevante para sus necesidades.

Actividad 5B: Ventajas y desventajas de una cooperativa

8. Indigue a los participantes que, como paso final, es necesario evaluar las ventajas y
desventajas de una cooperativa para ayudarlos a decidir si es el tipo de negocio adecua-
do para ellos.

9. Pregunte a los participantes en qué condiciones creen que la formacién de una coope-
rativa es mas beneficiosa. Relacione sus respuestas con |os siguientes puntos:

* No es posible resolver individualmente los problemas y limitaciones. Un problema
puede resolverse mejor colaborando con personas que enfrentan el mismo proble-
ma.

¢ No se puede acceder facilmente a la ayuda necesaria para solucionar el problema
recurriendo a la familia, otras empresas, el gobierno y otras instituciones sociales.
Una cooperativa es la fuente mas prometedora para alcanzar la solucién necesaria.

e |as ventajas de volverse miembro de una cooperativa (acceso a servicios, insumos,
servicios financieros, mercados, etc.) superan las obligaciones que implica la mem-
bresia (por ejemplo, la contribucién de recursos como dinero, tiempo, habilidades,
etc.).



@

Existen casos de cooperativas de mujeres solamente, que se establecen con el fin de
abordar mejor las necesidades, preocupaciones y contribuciones de las mujeres, espe-
cialmente en contextos culturales donde hombres y mujeres no se mezclan entre si para
iniciar un negocio.

10. Pida a los participantes que trabajen en la Actividad 5B.

a) Cada grupo designa un nuevo lector.
b) Desarrollen la Actividad 5B.
c) Los grupos tienen 35 minutos para completar la Actividad 5B.

11. Pida a los participantes que levanten la mano si piensan que la cooperativa no es el
modelo de negocio adecuado para ellos. Pregunte cuales son sus razones.

12. Pida a los participantes que levanten la mano si piensan que la cooperativa es el mo-
delo de negocio adecuado para ellos. Pida a dos o tres participantes que compartan
SUS razones.

Cuestionario sobre conocimientos posterior a la capacitacion y Encuesta de evaluacién
de la capacitacion

13. Aplique el cuestionario sobre conocimientos posterior a la capacitacion (Anexo 2) y la
encuesta de evaluacion de la capacitacion (Anexo 3)

Promocion de Start.COOP

14. Invite a todo aquel que esté interesado en formar una cooperativa a inscribirse la capa-
citacion Start. COOOP. Indiqueles que seria mejor si asisten a la capacitacion junto con
otros miembros potenciales del grupo base.

15. Agradezca a todos por haber participado en la capacitacion Think.COOP. Pidales que
motiven a sus compafieros para que asistan a la capacitacion.
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SESION 4: ,
ACTIVIDADES DE ANIMACION



Actividad de animacion 1

Juguemos al Bingo

Materiales

Tarjeta de bingo en papel de tamafio A4 (nimero de copias = numero de participantes)

Boligrafos

Muestra de tarjeta de bingo: puede ser adaptada por el facilitador

Su nombre . . .
. . . Vive en el Tiene la misma
Nacio el mismo | empieza con . Le gusta el -
. mismo pueblo ocupacion que
mes que usted | la misma letra color verde
que usted usted
que el suyo
;Quién? Quién? iQuién? A
. uién’ Quién?
;Quién? ¢ ¢
Habla el .
) . . Hace trabajo , ,
Toma café mismo idioma Tiene una Tiene un
~ L de desarrollo
cada mafiana originario que o hermana hermano
comunitario
usted
;Quién? Quién? ;Quién? ;Quién?
;Quién? ¢ '
Tiene interés Recibio
Es miembro de | en volverse capacitacion Maneja un
un grupo mimebro de LIBRE en desarrollo negocio
una cooperativa empresarial
;Quién? ;Quién?
;Quién? ;Quién?
Ama los Le gusta méas el | Tiene una Hace trabajo No le gusta la
deportes té que el café granja voluntario comida picante
;Quién? ;Quién? ;Quién? ;Quién? ;Quién?
Tiene interés , Es el /la méas
Tiene mas de Le gustan los .
en formar una Es zurdo joven de la
} una mascota dulces .
cooperativa familia
;Quién? Quién? -
- uién’ Quién? -
;Quién? ¢ ¢ Quién?
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Duracioén

20 a 30 minutos

Instrucciones

1. Distribuya las tarjetas de bingo, una por participante.

2. Tienen entre 10 y 15 minutos para mezclarse, conocerse y encontrar a personas que
coinciden con los rasgos descritos en la tarjeta.

3. Deben hacer que la persona firme en la casilla correspondiente.

4. La primera persona en llenar las casillas de una linea ya sea en diagonal, a 1o ancho o
de arriba abajo (incluyendo la casilla en blanco), grita BINGO, y se acaba el juego.

Conclusiones

Pida voluntarios que deseen compartir sus impresiones sobre la actividad de animacion.
Preglnteles si se sienten diferentes respecto a los otros miembros del grupo ahora que
saben algo mas sobre ellos. Cuando las personas se toman el tiempo para conocerse, se
rompen las barreras, las personas se abren y es posible aprender.



Actividad de animacién 2:
Juego de nombres

Materiales

e List of names of participants. Assign a corresponding number to each participant

Ana

Ramon

Inés

Mayra

g H W |N| =

Pedro

25

Cristina

e FEtiquetas con nombres

e Hoja de respuestas de los participantes. Use la plantilla de la lista de participantes de

arriba, pero sin los nombres.

Recto Verso

ga | pHh|lwWIN| =

Duracién

35 minutos
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Instrucciones

~

. Distribuya a cada uno de los participantes la etiqueta correspondiente con su nombre.

. Pida a los participantes que se mezclen y aseglrese de que los nombres estén visibles.

Cada uno de los participantes debe presentarse ante el mayor nimero posible de perso-
nas (5 minutos).

. Luego de 5 minutos, pida a los participantes que volteen las etiquetas y muestren el

lado del numero. Contintian las presentaciones y la socializacion de los participantes (5
minutos).

Luego de 5 minutos, pida a los participantes que regresen a sus asientos. Las etiquetas
deben mostrar solamente el nimero.

Distribuya la hoja de respuestas entre los participantes. Pidales que escriban el nimero
que corresponde con cada nombre.

Muestre la lista de nombres y los nimeros asignados. Pida a los participantes que revi-
sen su lista y cuenten el nimero de respuestas correctas.

|dentifique a los tres participantes que obtuvieron los mayores puntajes.

Conclusiones

Pida a los tres participantes que obtuvieron los mayores puntajes cémo hicieron para recor-
dar los nombres. Termine la actividad resumiendo las ideas sobre como mejorar la capacidad
retentiva.

Nota: El aprendizaje activo aumenta el compromiso y conduce a una mejor retencion de
nuevos conocimientos.



Actividad de animacién 3:
Movimiento y repeticidon

Materiales

Ninguno

Duracion

30 minutos

Instrucciones

1. Pida a los participantes que formen un circulo grande.

2. Indigue que, por turno, todos los participantes haran una breve presentacion de si mis-
mos. Para ello, diran en voz alta su nombre al tiempo que haran un movimiento.

3. Después de cada presentacion, todo el grupo repetira el nombre y el movimiento.

4. Continle las presentaciones, en circulo, hasta que todos hayan tenido su turno.

Conclusiones

La repeticion ayuda a la retencion y la memorizacion.
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Actividad de animacion 4:
Batalla de los deportes

Materiales

Ninguno

Duracion

15 minutos

Instrucciones

1. Divida el grupo grande en cuatro grupos pequefios.

2. Designe una actividad / accion deportiva para cada grupo. Puede usar las siguientes
actividades / acciones deportivas:

Baloncesto, lanzamiento
Voleibol, remate

Futbol, patada

Béisbol, bateo

3. Indigue a un grupo cualquiera que empiece el juego.

4. El grupo debe decir el nombre de su deporte y hacer la acciéon correspondiente tres ve-
ces, y luego debe mencionar el deporte y la accion correspondiente de otro grupo. Por
ejemplo, el grupo de baloncesto puede decir, "lanzamiento de baloncesto, lanzamiento
de baloncesto, lanzamiento de baloncesto, a patada de futbol".

5. El grupo seleccionado hace lo mismo: dice el hombre de su deporte tres veces y hace
la accién correspondiente, y luego menciona el deporte de otro grupo y hace la accion
correspondiente. El grupo de fatbol debe responder, "patada de futbol, patada de fatbol,
patada de futbol a remate de voleibol ", y asi sucesivamente.

6. Se elimina al grupo que cometa un error al decir el nombre o realizar la accién de cual-
quiera de los deportes.

7. Gana el grupo que no haya sido eliminado.



Conclusiones

Una vez que se ha identificado al ganador, pregunte a los miembros del grupo ganador por qué
creen que ganaron. Haga las siguientes preguntas:

— ¢Por qué su grupo no cometid ningun error?
— +Como eligieron a qué grupo iban a llamar después?
— Tenian un lider? ;Planificaron?

Acepte todas las respuestas. Esto animara a los participantes a contribuir a la discusion y les
hara sentir que son respetados.

Enfatice el valor de la planificacion y coordinacion para el trabajo exitoso en equipo.
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ANEXOS

Anexo 1: Cuestionario sobre conocimientos
previo a la capacitacion

El propdsito del cuestionario sobre conocimientos previo a la capacitacion es evaluar el
impacto de la capacitacion Think.COOP en los participantes. En las siguientes paginas, se
le pedira que proporcione su informacion personal y que responda a una serie de preguntas
relacionadas con su participacion en la capacitacion. Tenga en cuenta que sus respuestas
individuales se mantendran completamente confidenciales. No hay respuestas correctas o
incorrectas, y las respuestas no indican nada bueno o malo sobre usted. Responda a cada
pregunta de la manera mas honesta y franca posible.

Para obtener mas informacién sobre
el cuestionario y su uso, comuniquese con:




SECCION 1: INFORMACION PERSONAL

iPor favor asegurese de responder a todas las preguntas del cuestionario!

Nombre Apellido

NUmero de teléfono E-mail

Edad Género: | | Femenino | | Masculino
Domicilio:
" En el pueblo o en la capital __En el campo (a méas de 10 km de la capital)

;Cuadl es su ocupacion?

;Donde trabaja?

;Sabe lo que es una cooperativa?

_ I Si _INo | No estoy seguro
;Ha participado antes en una capacitacion sobre cooperativas?
L ISi [ INo [ I No estoy seguro

Si la respuesta es si, ; en qué capacitacion particip6?

;Por qué desea participar en esta capacitacion sobre cooperativas?

;Como se entero6 de esta capacitacion?

;Cudl es el nivel mas alto de educacion que usted ha completado?
| Escuela primaria

| Escuela secundaria

| Universidad

_ | Ninguna

6l



SECCION 2: RELACION CON LA COOPERATIVA

;Cuél de las siguientes frases describe su situacion actual
.| Soy miembro de una cooperativa. (Nombre de la cooperativa )

| Planeo volverme miembro a una cooperativa pronto.

.| No tengo planes inmediatos de volverme miembro de una cooperativa, me interesa
aprender sobre el tema.

_| No soy miembro de una cooperativa, pero soy miembro de otro tipo de organizaciéon de
autoayuda. (Nombre de la organizacion )

.| No tengo interés en volverme miembro de una cooperativa.
| Otro - Por favor especifique:

Para cada pregunta, encierre en un circulo el nimero (del 1 al 5) que mejor describe su
situacién actual

No estoy | No estoy Estoy

No estoy muy de seguro/ | casi de Estoy de
de acuerdo acuerdo
acuerdo Neutral | acuerdo
Entiendo lo que significa
1 | ser parte de una coope- 1 2 3 4 5
rativa.
5 Entiendo los principios de 1 5 3 4 5

las cooperativas.

Entiendo los beneficios y
desafios especificos que
3 | plantea el modelo coope- 1 2 3 4 5
rativo en comparacion con
otros tipos empresas.

Conozco la importancia
de la cooperacion y de 1 5 3
las relaciones verticales y
horizontales.

Conozco los diferentes
tipos de cooperativas.

iGracias por su participacion!



Anexo 2: Cuestionario sobre conocimientos
posterior a la capacitacion

El proposito del cuestionario sobre conocimientos posterior a la capacitacion es evaluar el im-
pacto de la capacitacion Think.COOP en los participantes. En las siguientes paginas, se le pedira
que proporcione su informacion personal y que responda a una serie de preguntas relacionadas
con su participacion en la capacitacion. Tenga en cuenta que sus respuestas individuales se
mantendran completamente confidenciales. No hay respuestas correctas o incorrectas, y las
respuestas no indican nada bueno o malo sobre usted. Responda a cada pregunta de la manera
mas honesta y franca posible.

Nombre: Apellido:

Para cada pregunta, encierre en un circulo el niimero (del 1 al 5) que mejor describe su
situacion actual

No estoy

No estoy

Estoy

No estoy - Estoy de
muy de seguro/ | casi de
de acuerdo acuerdo Neutral | acuerdo acuerdo
Entiendo lo que significa
1 | ser parte de una coope- 1 2 3 4 5
rativa.
5 Entiendo mejor los princi- 1 5 3 4 5

pios de las cooperativas

Entiendo los beneficios y
desafios especificos que
3 | plantea el modelo coope- 1 2 3 4 5
rativo en comparacion con
otros tipos empresas.

Conozco la importancia
de la cooperacion y de

P Y 1 2 3 4 5
las relaciones verticales y
horizontales.

Conozco los diferentes 5
tipos de cooperativas.

Después de recibir esta ca-
pacitaciéon, mi conocimien-

6 to sobre las cooperativas 1 2 3 4 5

ha aumentado.

Voy a volverme miembro

7 | de una cooperativa en el 1 2 3 4 5
futuro.
Voy a iniciar la conforma-

8 | cién de una cooperativa en 1 2 3 4 5
el futuro.

iGracias por su participacion!
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Anexo 3: Encuesta de evaluacion de la
capacitacion

El propdsito de esta encuesta es ayudar a los organizadores de la capacitacion a monito-
rear la calidad, el desempefio y los resultados de los servicios de capacitacion. La informa-
cion recopilada es confidencial y no sera revelada a terceros.

Encierre en un circulo sus respuestas.

.En general, como calificaria la capacitaciéon de Think.COOP?

Excelente @

Buena

©

Neutral

=)

Mala

=)

Muy mala @

¢La capacitacion

ha estado al nivel de sus expectativas?

Muy de De No estoy No estoy
Neutral nada de
acuerdo acuerdo de acuerdo
acuerdo
:Cual de las sesiones fue la mas util?
:Cual de las sesiones fue la menos util?
La duracién de la capacitacion fue: | | Muy larga __Muy corta | Adecuada
:Coémo calificaria la metodologia de capacitacion?
Excelente @ Buena @ Neutral @ Mala @ Muy mala @

:Como calificaria el desempeiio ge

neral del facilitador/a?

Excelente @ Buena @ Neutral @ Mala @ Muy mala @
¢Como calificaria la organizacion del taller?
Excelente @ Buena @ Neutral @ Mala @ Muy mala @

¢Cémo se podria mejorar la capacitacion Think.COOP?










