Instrumento No. 7
Guía para los grupos focales con distribuidores/comerciantes


(para ser usada por el moderador)

Introducción

Todas las observaciones y recomendaciones contenidas en el instrumento No. 4: “Instrumento del grupo focal estudio de mercado lámparas solares” son válidas para este grupo focal. Por lo tanto el facilitador debe leer ese instrumento antes de realizar el presente grupo focal.
Objetivo del grupo focal con distribuidores/comerciantes 

El objetivo del instrumento de grupos focales será (i) conseguir una rápida retro alimentación respecto los tipos de lámparas solares y su uso, así como de su desempeño, características y de las preferencias de los participantes en el grupo y (ii) obtener información y apreciaciones de los distribuidores/comerciantes de lámparas o equipos similares a las lámparas solares para conocer más con respecto a ese mercado en los poblados rurales y urbano rurales 

Selección de la muestra e invitación de los participantes

En el municipio identifique a los comerciantes que venden candiles, lámparas de kerosene o similares o productos para la población rural e infórmeles sobre la realización del grupo focal, en el cual pueden conocer sobre las lámparas solares y tener en el futuro una oportunidad de negocios.
Se sugiere que una vez realizada la selección de los participantes, éstos sean invitados oficialmente, reiterándoles los objetivos del estudio, la metodología de trabajo a seguir, su rol e incentivos por su participación.
Fases de la actividad:

a) Introducción. Sirve para aclarar el propósito de la discusión y del proyecto (se debe tener gran cuidado para no producir la impresión de que las respuestas que se den en el grupo focal tendrán alguna influencia sobre la implementación del proyecto en la zona). El programa es explicado a los participantes.

b) Dinámica grupal de calentamiento. Haga un breve ejercicio grupal que ayude a los participantes a relajarse antes de la discusión. Un  simple ejercicio puede ser que cada participante se presente brindando la siguiente información:

· Nombre.

· Ubicación de su negocio 
· Tipo de productos que vende.

· Años en el negocio

c) Aprendizaje sobre el producto. Los participantes obtienen confianza sobre los productos y los valoran mediante preguntas sencillas.

d) Discusión. La discusión en los grupos focales se concentra en sus experiencias, necesidades, aspiraciones, productos etc. 
e) Cierre. Es la oportunidad para que los participantes provean opiniones que no hayan podido ser expresadas antes. En esta fase el moderador cierra la sesión, agradece a los participantes e informa en general sobre los próximos pasos del proyecto de GTZ / ESMAP (ver anexo 1 - pendiente).

Preguntas a ser discutidas en el grupo o a ser respondidas individualmente

El moderador explica y describe en detalle (i) la manera en que las preguntas / asuntos serán discutidas (respuestas individuales, colectivas, dinámicas, clasificación por rangos y llenado de cuadros); y (ii) la manera en que las respuestas serán grabadas en audio por medio de una grabadora portátil en cada sesión. En algunas de ellas se grabará partes en video. 

A continuación se presentan los asuntos y las preguntas relacionadas, que serán las que se plantee en los grupos focales.

Inicio

· ¿Tienen conocimiento de las lámparas solares?
· ¿Alguna vez han vendido este tipo de productos?

· ¿Qué resultados obtuvieron?

· ¿Cuántos años de experiencia en ventas, tienen ustedes?

Aprendizaje de producto – Discusión principal

Diseño

1. 
Características (Muestre todas las lámparas solares)
1.1 ¿Cuáles creen que son las características relevantes de estos productos mediante los cuales los usuarios estarían dispuestos a comprarlos?
1.2 ¿Creen ustedes que las personas del medio rural y urbano rural necesitan este tipo de productos?
1.3 ¿Qué aspectos de la lámpara considera importantes (en escala 1 el más importante)?
(Puede leer los detalles técnicos antes de las respuestas de los participantes)

	Aspecto
	Escala
	¿Por qué?

	Color del equipo
	
	

	Tamaño
	
	

	Forma (panel integrado,

separado)
	
	

	Tipo de luz (color,

alcance de iluminación)
	
	

	Peso
	
	

	Material externo
	
	

	Complementos (radio,

cargador de celular)
	
	

	Otro
	
	


1.4 ¿Que modelo de lámpara solar les llamó más la atención en la presentación realizada? ¿Por qué?
1.5 ¿Que modelo de lámpara consideran que tendría mayor aceptación? ¿Por qué?

2. 
Manejo / funcionalidad de las lámparas (Pase las lámparas y deje que los participantes manipulen todas las lámparas)

2.1. ¿Qué lámpara parece ser poco complicada? ¿Cuál parece ser complicada? ¿Cuál parece fácil para operar y cuál parece difícil?

2.2. ¿Usted prefiere la lámpara que tiene dos piezas o la de una pieza o la que es completamente modular y por qué? 

2.3. ¿Les gustan las lámparas que permiten tener una radio o un teléfono celular? ¿Eso hace a las lámparas mejores o más complicadas?

3. Calidad e intensidad de la luz (haga encender cada lámpara, la de menos potencia primero y luego la de más, una por una). Luego llene la siguiente matriz con las respuestas del grupo poniendo una X en el casillero correspondiente.

	
	
	Lámp. 1
Solux Led 50
	Lámp. 2 Super

Bogo
	Lámp. 3
Mighty Light
	Lámp. 4
Aish-warya
	Lámp 5

	3. 1   Luminosidad
	Excesivamente brillante
	
	
	
	
	

	
	Muy brillante
	
	
	
	
	

	
	Óptimo
	
	
	
	
	

	
	Débil
	
	
	
	
	

	
	Muy oscuro
	
	
	
	
	

	3.2    Cono de luz de cada lámpara
	Demasiado grande
	
	
	
	
	

	
	Muy grande
	
	
	
	
	

	
	Óptimo
	
	
	
	
	

	
	Pequeño
	
	
	
	
	

	
	Muy pequeño
	
	
	
	
	

	3.3    Color de la luz
	Le gustó
	
	
	
	
	

	
	No le gustó
	
	
	
	
	

	3.4    Tipo de Bulbo 
	Le gustó
	
	
	
	
	

	
	No le gustó
	
	
	
	
	

	3.5    Satisfacción con la lámpara  en términos de calidad de la luz/ luminosidad
	Completa
	
	
	
	
	

	
	Buena
	
	
	
	
	

	
	Mala
	
	
	
	
	

	
	Pésima
	
	
	
	
	

	3.6    Satisfacción con la lámpara  en términos del tipo (linterna, lámpara, antorcha)
	Completa
	
	
	
	
	

	
	Buena
	
	
	
	
	

	
	Mala
	
	
	
	
	

	
	Pésima
	
	
	
	
	

	3.7    Interruptor de la lámpara
	Coloque el número 1 a la(s) lámpara(s) que tiene(n) el interruptor más conveniente y 5 al menos conveniente(s). Si hay intermedios colocar números del 2 al 4 
	
	
	
	
	


4. Durabilidad

4.1. ¿Cuál lámpara parece ser la más frágil y cuál la más sólida/robusta? ¿Qué lámpara parece que puede malograrse más fácilmente?
4.2. ¿Qué lámpara parece ser fácil de reparar, cuál parece la más complicada? ¿Cuál se atrevería a reparar o limpiar usted solo por su propia cuenta? 

5. Mejoras. Llene la siguiente matriz de comparación con las opiniones de los participantes

	
	Lámp. 1
Solux Led 50
	Lámp. 2 Super

Bogo
	Lámp. 3
Mighty Light
	Lámp. 4
Aish-warya
	Lámp. 5

	¿Cuáles son las desventajas de cada lámpara?
	
	
	
	
	

	¿Qué le parece a Ud. que le falta a cada lámpara?
	
	
	
	
	

	¿Qué le cambiaría a cada lámpara para mejorarla?
	
	
	
	
	


7. Medida de sensibilidad de precio (el grupo debe determinar el rango de precios en forma conjunta). Para ese fin el grupo debe llenar la siguiente matriz: 

	
	Lámp. 1
Solux Led 50
	Lámp. 2 Super

Bogo
	Lámp. 3
Mighty Light
	Lámp. 4
Aish-warya
	Lámp. 5

	7.1 ¿En qué rango de precios vendería Ud. cada tipo de lámpara?
	
	
	
	
	

	7.2  Si Ud fuera el comprador ¿Por cuánto usted la compraría?
	
	
	
	
	

	7.2 ¿En cuánto la vendería si la lámpara viene con un radio?
	
	
	
	
	

	7.3 ¿En cuánto la vendería si la lámpara viene con un cargador de teléfono celular?
	
	
	
	
	


8.
Comercialización

8.1. ¿Consideran ustedes que existe suficiente potencial de mercado en esta zona, para la venta de lámparas solares?

8.2. ¿Creen ustedes que este tipo de productos tenga aceptación entre los usuarios? 

8.3. ¿Cuál de las lámparas cree Ud. que sería la más exitosa con sus clientes?

8.4. ¿Puede este tipo de linternas/lámparas reemplazar las linternas/lámparas que se usan usualmente? 

8.5. ¿Sería mejor una lámpara/linterna con dinamo? 

8.6. ¿Creen ustedes que los usuarios estarían dispuestos a pagar los precios que ustedes han estimado por las lámparas solares?

8.7. ¿Estarían ustedes dispuestos a vender este tipo de productos? ¿Por qué?

8.8. ¿Qué estrategias utilizarían para la venta de estos productos?

8.9. ¿Qué condiciones necesitan ustedes para llevar a cabo el proceso de comercialización de las lámparas solares?

8.10. ¿Qué facilidades necesitarían ustedes para iniciar el proceso de comercialización de este tipo de productos?
8.11. ¿Qué problemas podrían haber?
Preguntas sin contestar y discusiones

El moderador da la oportunidad a los participantes para dar sus opiniones que no pudieron ser expresadas antes. 

Cierre

Informe a los participantes sobre el proyecto en curso, agradezca su participación y cierre la sesión.
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