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Prefacio

Este programa de capacitaci6on, o conjunto de material para la msm
forma parte de una col ecci 6n concebi da por el proyecto O T- MATCOM des-
tinada a ayudar a qui enes planean o realizan activi dades de fornaci 6n
para el personal encargado de |a adm nistraci 6n de cooperativas agrope-
cuari as.

La capacitaci 6n prevista en este Manual, asi conp la ofrecida en | os
demés textos de esta col ecci 6n, se basa en un mnucioso analisis de |os
punt os si gui entes:

i) las tareas y funciones que deben |l evar a cabo | as enti dades coope-
rativas agropecuari as;

ii) los problemas y |limtaciones general es que se presentan al tratar
de cunplir con tales tareas y funciones.

El resultado de este analisis se refleja en |la publicaci 6n de MATCOMV
"Curriculum Guide for Agricultural Co-operative Managenent Training" -
"Progranma para un plan de estudios destinado a | a capacitaci 6n de per-
sonal directivo de cooperativas agropecuarias". Este programa conpren-
de planes de estudi os sobre 24 tenmas destinados a | a capacitaci 6n de
personal directivo. Estos temas de estudi o han servido de base para |la
el aboraci 6n de | os manual es de capaci taci on.

La lista de los temas y planes de estudi o correspondientes es |la si-
gui ent e:

1. Noci ones sobre cooperativas

2 Legi sl aci 6n cooperativa

3 La gestidon en |la esfera cooperativa

4. La expl otaci 6n agropecuari a

5. Recol eccién y recepci 6n de productos agropecuari os

6 Gesti 6n del transporte

7 Gesti 6n del al macenani ento

8. Conercializaci 6n de productos agropecuari os

9. Gestiodn de suninistros y abastecim entos

10. Sistema de ahorro y de crédito rurales

11. Gerenci a de persona

12. Gesti on de oficinas y comuni caci ones

13. Contabilidad y teneduria de |ibros

14, La gestion financiera

15.  Contabilidad de costos

16.  Prevision y eval uaci én de riesgos

17.  Estadisticas

18.  Preparaci 6n y eval uaci 6n de proyectos

19.  Planificaci 6n del trabajo

20.  Sociologia rural

21.  Nociones sobre econonia naci ona

22.  Politica econémica en funcidn del desarrollo

23.  Conercializaci 6n de productos de exportaci én

24. Rel aci ones publicas, captaci 6n y educaci 6n de soci os de coopera-
tivas

Para mas informaci 6n sobre el material de capacitaci 6n arriba nmenci ona-
do dirigirse por escrito a:

The MATCOM Proj ect

c/o CO OP Branch

I nternational Labour Ofice
CH 1211 Geneva 22

Swi tzerl and
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Este programa de capacitaci 6n sobre "Conercializaci 6n* de productos
agropecuari os" estéa dirigido a | os gerentes y subgerentes que diri-
gen o proyectan dirigir una cooperativa agricola con funciones de

conerci al i zaci 6n

Tanbi én pueden beneficiarse de este progranma | os funcionarios gu-
bernanent al es y pronotores que apoyan a | os grupos antes nenci ona-

dos.

2. Einalidad

La finalidad general del programa es capacitar a |os participantes
en el curso para que administren de forma efectiva la conercializa-

ci 6n de |l os productos agricolas de sus cooperativas.

En particular, el programa capacitara a |os participantes para:

- definir el papel de la conercializacion en |la econonia e identi-
ficar |a necesidad de una adm ni straci 6n efectiva de dicha co-

nerci al i zaci 6n

- identificar los distintos "ingredientes" o conponentes que cons-
tituyen la "nezcla de conercializaci 6n" (nmarketing nmx) y anali-
zar determ nadas situaciones de la msnma en térmnos de |la pre-

sencia o ausencia de cada ingrediente;

- decidir qué infornmaci 6n sobre el nmercado se requi ere en una de-
term nada circunstancia y céono obtenerla de un nodo eficiente y

econdéni co;

- sel eccionar nétodos adecuados de enpaque o envasado para | os
product os agricol as;

- establ ecer estrategi as apropi adas de presentaci 6n de productos

para ajustarse a |las condiciones canbiantes del nercado;

*/ La palabra inglesa "marketing" se traduce de diversas maneras en los
distintos paises de habla espafiola: "comercializacién", "mercadeo",
"mercadotecnia", e incluso "marketing". En este Manual se emplea



- sel eccionar canal es adecuados de distribuci 6n para |os productos

agricol as de | os soci os;

- decidir si deben confiar la distribuciéon de |os productos agri -

col as de sus socios a distribuidores exclusivos o no excl usivos;

- sel ecci onar nmétodos adecuados de transporte e identificar y

cuantificar costos y beneficios del al macenaniento

- di seflar una "conbi naci 6n de comnuni caci ones" adecuada para | os

product os de su cooperativa

- definir el papel del vendedor y vender |os productos de su coo-

perativa en forma efectiva;

- calcular precios para | os productos agricolas de su cooperativa
en base a | os costos de produccién y a su efecto sobre |a deman-
da;

fijar precios con relacion a |os costos, |a demanda y el conpor-

tam ento conpetitivo

- disefiar un plan adecuado de conercializaci 6n para una cooperati -

va dada;

- aplicar lo aprendido a | os problemas de conercializaci 6n en sus

propi as cooperativas;

El programa que se describe en este Manual puede enpl earse para un
curso especi al sobre conercializaci én o incorporarse en el plan de
estudi os de un programa mas general de capacitaci 6n en adm nistra-

ci 6n de cooperativas.

3. Duracidn

El programa conmpl eto, que se describe en este Manual consta de 15

clases o lecciones. La duraci 6n de las nmisnmas varia de 1 1/2 a 5

hor as. El programa total requiere aproxi madanmente de 35 a 40 ho-
ras, ode 6 a 8 dias,, segun los conocimentos y |a experiencia de
| os participantes. Basandose en estos datos debe el aborarse el ca-

| endari o de cl ases correspondi ent e.

preferentenente "conercializaci 6n" por ser el térmno mas tradicional y
generalizado y permte ademas el uso de derivados ("conercializar",
“conercial i zado", etc.).


cortesa



4.

Enfoque y nmétodos para la capacitacio6n

El programa se basa en | as prenisas siguientes:

"l a capacitaci 6n es costosa"

el dinero disponible para |a capacitaci 6n para |a gestié6n de

cooperativas es escaso".

Por o tanto, | a capacitaci 6n se considera conb una inversion que,

si no produce resultados, |os beneficios de tal inversién serén nu-

| 0s.

Asi pues, a su regreso al lugar de origen luego de asistir al pro-

grama de capacitaci 6n, |os participantes deberian ser capaces de

nmostrar resultados concretos de nejoras en su | abor de gestidn.

Con el fin de preparar y habilitar a | os participantes para | ograr-
| 0 se ha adoptado en este progranma un nétodo de ensefianza al t anen-
te activo, recurriendo al uso de petodos de aprendizaje "participa-
tivo" y a la inclusion de un conprom so de actuacién.

Los partici pantes no estudi aran conercial i zaci 6n de una nanera ge-
neral y pasiva. Los problemas diarios de |a gestién con que |os
partici pantes se enfrentan se han introducido, dentro de | o posi -
bl e, en estudios de casos, simulaciones y otros ejercicios realis-
tas encam nados a | a soluci 6n de problenmas. Los participantes (que
por |l o general trabajaran en grupos), aprenderan resolviendo pro-
bl emas conmp | 0os que se presentan en la vida real, con |la necesaria
asistencia y orientaci 6n del instructor, quien actuard nas cono

"facilitador" del aprendizaje que conp profesor de un curso fornal.

El conprom so de actuaci 6n que se contrae al final del programa da-
ra a cada participante | a oportunidad de enpl ear |os conoci m entos
y las experiencias de sus condi scipul os para | a basqueda de una so-
| uci 6n concreta y aceptable a un problemn especifico de conerciali -
zaci 6n con el que se enfrente. El participante se conpronetera a

poner en ejecuci on |la soluci 6n mas conveni ente



Estructura

El programa consta de una parte introductoria y de 14 MATERIAS re-

lativas a |l a conercializaci6n.

1. Introduccién

2.  ¢Qué es Conercializaci 6n?

3.  La nezcla de Conercializaci 6n

4. I nvesti gaci 6n de nercados

5. Enpaque

6. E producto

7. Canal es de distribucion

8. cDistribuci 6n exclusiva o no excl usiva?
9. Distribucion fisica

10.  Comuni caci ones de Conerci al i zaci 6n

11.  Venta persona

12. Fijacio6n de precios

13. Practica de fijaci 6n de precios

14. Disefio de una nezcla de Conercializaci 6n
15.  Programa y conproniso de actuaci én

En este Manual cada una de |las materias arriba indi cadas se estudi a
en una LECCION. Para cada | ecci6n se sumnistra el siguiente mate-

rial:

- una guia para el instructor (paginas amarillas), en que se indi-
ca el objetivo de la leccion, se estima el tienpo necesario y se
traza un "plan" global para la msma que incluye instrucciones

sobre la nanera de dirigirla;

- inpresos (paginas blancas) con todos |os estudi os de caso, guio-
nes para sinul aci ones, etc., que deben ser reproducidos para |la

distribucidn a los participantes.

Ad {40 del p

Antes de "utilizar" el programa en una situacion real de capacita-

ci 6n podria ser necesario adaptarlo.

Lea todo el programa y decida si

- el programa puede aplicarse tal conmb esta
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- so6lo deben utilizarse deternmi nadas materias o | ecciones;

- deben afiadi rse nuevas materias o | ecci ones.

Su deci si 6n depender & de | as necesi dades de capacitaci 6n de |os

participantes y de | os nedi os de que usted di sponga.

Lea cui dadosanente | as | ecciones que ha decidido utilizar. Verifi-

que el contenido tematico tanto en las guias para |as |ecciones co-
Mo en | os inpresos para |los ejercicios, etc. Introduzca |as nodi-
fi caciones posibles a fin de incluir nonedas, nonbres, cultivos,

etc. locales. Esta adaptaci 6n ayudara a |l os participantes a iden-
tificarse mas facilmente con |las personas y situaci ones descritas
en los ejercicios, y aunentara considerablenente el inpacto y la

ef ectividad del programa de capacitacion

En caso de que se proceda a una adaptaci 6n consi derabl e, es prefe-

ri bl e mecanografiar nuevanente | a pagi na entera.

Las adaptaci ones ligeras (nonedas, una frase o un parrafo) pueden
realizarse corrigiendo directanente en el original proporcionado en

esta carpeta.

Lan del i

Al gunos instructores quizas estinmen que, con un material de este
ti po, solo necesitan destinar unos mnutos de preparaci 6n antes de

cada clase. Esto no es asi.

Ust ed debe estudi ar mnuci osanente |la guia para cada |eccién y pre-
parar un plan detall ado en base al contenido y secuenci as sugeri dos

en la guia y a | as adaptaci ones que estine usted necesari as.

Debe ef ectuar cada uno de | os cal cul os para poder explicarlos a |os

partici pantes.

Debe obtener y estudiar todos los fornularios, estadisticas u otros
mat erial es informativos | ocal es para poder integrarlos en las |ec-

ci ones, donde sea procedente
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Las hojas de ejercicios (paginas blancas) constituyen una parte im
portante del naterial de capacitaci 6n enpl eado en el programa. De-
ben reproducirse a partir de |os originales proporcionados en |a
carpeta, wuna vez efectuadas | as adaptaci ones necesari as (véase
" Adapt aci 6n del Prograna"). La reproducci én podr& efectuarse por
cual qui er procedi m ento di sponi ble: nulticopiadoras, inpresion off-

set, fotocopiadora, etc

El Unico el enento de equi po de capacitaci 6n que es absol utanente

i ndi spensabl e es el pizarron

Debe solicitarse a los participantes, con anticipacidn, que traigan
consi go cual qui er docunent aci 6n de su cooperativa que se rel aci one

con | a conercializacié6n, tal cono:
docunentos y datos de investigaci ones de nercado
pl anes de comercializacion de | a cooperativa

materi al de pronoci én

datos y cél cul os sobre costos y precios.

El Cuestionario Prelimnmnar debe enviarse a | os participantes antes
de la iniciacién del curso indicandoles que |o conpleten y lo en-

treguen al inicio del programa de capacitaci 6on.

o L uaci ¢

Se recom enda que el instructor u otras personas conpetentes se co-
muni quen con | os partici pantes después de seis neses de concl ui do
el curso, a fin de determ nar cono van cunpliendo sus "conproni sos
de actuacion". Se trata de evaluar el curso - y no a los partici-
pantes - en funcién del éxito que hayan obteni do éstos ultinos en

el cunplimento de sus conprom sos.
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Cuestionario Preliminar

NOMDL S cveeeseeocesceananesscanoncoss

Cooperativa: civueiieeeeereneennnnnnn

CArgos ceeeeveeesenesonnscsncsconnces

Breve descripcidn de sus funciones:

LA A A L I R I A I A Y O N N I R A AR S S A N N

L I I N N N R

¢Qué aspectos de su trabajo encuentra

6 000020 LP L L L0 ILLELLEELILIEEOESLLELIEEBOGES

® S e s 00 LLLCPPLLLLIOLIRIROICELOITOIOIIEOCIEOLEOEISIIOLOBGEORETDLTOS

® 0o PP sLerL PN LOLLELIOIOLCEOEOLIOEOEOCEOIESIOEOGEEONEDN

Sirvase completar la siquiente frase:

Como resultado de asistir al Cursc de

més dificiles?

90 se 00000000

v 00000000000 s0

Comercializacidn

espero que
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LINTRODUCCI ON

(hjetivo: Denostrar |a inportancia de una efectiva conercializacion e

identificar dentro del grupo de participantes a aquellos que

poseen experiencia en tal nmateria.

Duracién: Una a dos horas.

Material @ El cuestionario prelimnar debi danmente conpl etado, el cal en-

dario y el horario de clases y una lista de participantes.

Quia para el instructor:

Si una personalidad inportante inaugura el curso, debe sugerirsele
que cite ejenplos de problenas o fracasos debi dos a una conerciali -
zaci 6n i nadecuada y que subraye que | as personas que ocupan car gos
cono |l os de | os participantes pueden contribuir en gran nedida a

resol ver esos probl enas.

Asegur ese de que todos | os problemas adm nistrativos rel aci onados
con el curso queden resueltos. Las cuestiones de al oj am ento, pago
de gastos, transporte, lugares para el estudio individual y cual-

quier otro tipo de infornaci 6n deberan resol verse ahora

I ndi qgue que un curso de capacitaci 6n conp éste es una inversioén

Trate de estimar su costo total (incluido el sueldo de |os partici-
pantes mientras siguen el curso). Pida a |los participantes que su
gieran formas de c6no usarian ellos esta cantidad, si la tuvieran

para nejorar |as actividades de conercializaci én en sus cooperati -
vas. Puede ser que nencionen inversiones en investigaci 6n de ner-
cados, u otros tensas. I ndi quel es que, si el valor del beneficio
gue obtengan | os participantes en este curso no es superior al cos-
to del msno, ese dinero hubiera estado nejor invertido en |a nmane-
ra cono han sugerido. Los partici pantes deben, por lo tanto, rela-
ci onar continuanente | o que aprenden con sus propias funciones de
trabaj o. Si algo pareciere irrelevante o erréneo, o si los parti-
ci pantes no conprenden céno usar | o aprendi do, deben decirlo y el

curso serda reajustado en consecuenci a.


cortesa


4)

6)

Presente brevenente el cronograma (cal endario y horario) del curso
y subraye a | os participantes que deben contribuir a éste y no li-
nmtarse a escuchar solanente: |as personas no aprenden sent andose a

escuchar, sino participando y haciendo | as cosas por si m snas.

Pida a cada participante que resuma su capacitaci én y experiencia
previas, y que exponga | o que espera obtener conp resultado de su
asi stencia al curso. Si es necesario, refiérase al Cuestionario
Prelimnar. Insista en que cada uno aporta algo al curso y que |la
experiencia total del grupo, conp un todo, es sustancial. Si bien
tanto los instructores cono el material aportaran ideas y orienta-
ciones acerca de las técnicas y daran estructura al curso, |as

aportaci ones mas i nportantes deben proceder de | os participantes.

Trate de clasificar en el pizarrédn |os objetivos y |as experiencias
de los participantes: identifique |as experiencias o conoci m entos
especi al es que cada participante aporta al curso, y subraye que el

grupo, conmb un todo, es una fuente extrenadanente inportante de co-

noci n entos y experienci as.

I ndique a los participantes que al final del curso se espera que

cada uno de ellos, en forma individual, realice y se conproneta a
Il evar a cabo un plan de acci 6n que incluira:

- La exposici én de un problenma de conercializaci 6n en su cooper a-
tiva.

- Una breve descripci6n de la nmanera c6éno se proponen resol ver es-
te probl ema.

- ldeas de cénp "convenceran" a sus superiores, al personal subor-
di nado, al Consejo de Adnministracion o a | os socios, si es nece-
sario, de |la conveniencia de tal solucion

- Una descripci 6n concreta sobre qué espera exactanente cada par-
tici pante haber | ogrado en una fecha determ nada (el cabo de 6

neses o de un afio a partir de la finalizacién del curso).

Indique a los participantes que | os instructores trataran de conu-
ni carse con ellos, luego de transcurrido ese periodo, para eval uar
el éxito que hayan tenido al poner en practica sus planes. Ese
éxito servira para evaluar el cursoy no a los participantes m s-

nmos.
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/qué es la comercializacion?
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SQE ES 1A COMERCI AL ZACI ON?

(hjetivo: Capacitar a los participantes para: i) que describan e

papel crucial de la conercializacién en |la economia, y ii)
gue conprendan | a necesi dad de una adm ni straci 6n efectiva
de la conercializacion, a fin de que ésta satisfaga tanto al

productor cono al consum dor

Duraci6n: Una hora y nedia a dos horas

Material : Dial ogo grabado.

Quia para el instructor:

Ponga a funcionar |a grabadora; o, si no dispone de una, solicite a
dos partici pantes que representen el dialogo "El agricultor se en-
cuentra con el consumidor - Uno". Si es necesario, distribuya co-

pi as del dial ogo

Pregunte a |l os participantes qué se podria hacer para canbiar |a

situaci 6n descrita en el dial ogo. Dirijal os para que sugi eran so-

| uci ones tradicionales, tales cono:

- El voraz internediario deber ser control ado o elim nado.

- Se deben establ ecer juntas de conercializaci 6n para control ar

| os precios y | as operaci ones de | os mayori st as.

- Las cooperativas deben reenplazar a | os conerci antes extorsiona-
dores convirtiéndose ellas en conpradoras de |os productos agri -

col as.

- Los puestos de venta al por menor de | as cooperativas deben re-
enpl azar a las tiendas particul ares que se aprovechan de su po-

sici 6n de internediari os.

Utilice la grabaci 6n o pida a dos participantes que representen e

di al ogo "El agricultor se encuentra con el consum dor - Dos".


karla


4)

Nuevanmente, pregunte a |los participantes ¢qué se podria hacer para
canbiar la situaci 6n descrita en el di &l ogo?. Las sugerenci as pro-

babl enent e i ncl ui ran:

- Los agricultores necesitan poder utilizar un mayor nunmero de

puntos de venta para sus productos.

- Los agricultores necesitan un |ugar mAs conveni ente para entre-

gar sus productos.

- Los agricultores que | o necesiten deben poder obtener adel antos

de dinero para financiar |a producci 6n de sus cosechas.

- Los consuni dores necesitan que | os productos estén disponibles

en el nonento y en el lugar que |es sean conveni entes.

- Los consuni dores desean que | os productos sean inspecci onados,

gue estén linmpios y que el peso indicado sea confiable.

- Al gunos consuni dores necesitan conprar |os productos a crédito.

Pregunte a |l os participantes cuidl de |as dos situaci ones es ngjor
para el agricultor y para el consumi dor. Sugiera que, al nenos, es
posi bl e argunmentar que un sistenma de conercializaci 6n que funci one
bi en con internediari os voraces, que mininizan | os ingresos del

agricultor y maxinizan |os precios para el consum dor, es preferi-
ble a cual quier otro sistema de conercializaci 6n que fracase en su

f unci onani ent o

Pida a la mtad de | os participantes que escriban una breve des-

cripcion de un sistemn ideal de conercializaci 6n desde el punto de
vista del agricultor. La otra nitad debera& describir en forma si-
mlar un sistema ideal desde el punto de vista del consumidor. |n-

di que que | as descripciones deben incluir factores tales cono:
- Precio

- Despacho

- Crédito

- Calidad

- Tienpo
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Pida a aquellos participantes que representan a |los agricultores

gue | ean sus descri pci ones;

tor.

del

ma,

cul tores".

resunal as en el pizarroén o retroproyec-

Solicite a los participantes que representan | os intereses

consum dor que | ean sus descripciones y restmal as de igual for-

col ocando | os puntos opuestos frente a la "Lista de los agri -

punt os, entre otros.

lista de los agricultores

bt enci 6n de preci os maxi nbs

Los product os deben venderse

en el tienpo de |a cosecha.

Los productos deben ser paga-
dos al contado o por adel an-

t ado.

Los productos deben ser ven-
di dos en | os canpos donde

se cul tivan.

El consumi dor debe aceptar
toda | a producci 6n, ya sea

de buena o mal a cal i dad.

Las listas contrastantes deben contener |os siguientes

lista de los consunm dores

Pago de precios nininos.

Los productos deben estar
di sponi bl es cuando se | os

necesite para el consuno.

Los productos se deben po-
der adquirir con buenas fa-

cilidades de crédito.

Los productos deben poder
adquirirse en el lugar mas

cercano al hogar.

Los productos deben ser
Uni canente de |l a nejor ca-

l'i dad.

Insista en que la funci6n de |la conercializaci6n es acortar |a

"di stanci a" entre | as necesi dades de

agricultor y las del consum -

dor, de tal manera que | os dos queden satisfechos. Evidentenente,

para esto se necesita un nutuo acuerdo.

Las instituciones cuya funcién es | a de conercializar productos

agricol as deben, por lo tanto,

de

estar eficientenente adni ni stradas,

tal manera que puedan afiadir | as caracteristicas que resultan en

un mni o costo requeridas por |os consum dores y, al msnp tienpo,

que el productor reciba |la mayor

parte posible del precio final.

Subraye que esto no significa mnimzar el servicio prestado: el

obj etivo de una gestion eficiente de conercializaci 6n es proveer el

servicio que | os consum dores necesitan al nenor costo; no mnim-

zar

| os servicios en si, a fin de ahorrar costos.
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. _ .
consum dor - Ung

La prima de José, Margarita, fue a vivir a la ciudad hace al gunos afios

y ahora ha regresado de visita a la finca.

Margarita: Me al egro de verte después de tanto tienpo; todo esta
i gual que sienpre. ¢,COonm no has podi do poner techo de
zinc a |l a casa? Te apuesto a que el techo de paja gotea

i gual que sienpre.

José: Por supuesto que gotea, pero ¢conp crees que un pobre cam
pesi no conb yo puede poner un techo nuevo? Apenas puedo

mantener a m famlia con | o que gano

Margarita: No ne vengas con | o del "pobre canpesino”. Ustedes, la

gente del canpo, estén exprimendo a | as ciudades.

José: ¢De qué estas habl ando?. Ta, con tu fino vestido y con
ese boleto de bus tan caro. Todo | o que produci nbs es
mai z, y tu ya sabes |o que ha ocurrido con su precio: ape-
nas ha aumentado desde que tu te fuiste, y si puedo ganar

un dol ar soy feliz.

Margarita: ¢Cono es posi bl e? Yo pagué $2.10 la dltima vez que conpré

mai z; se esta volviendo una comi da de |ujo.

José: Esos internediari os son unos | adrones jSienpre | o he pen-
sado! Ell os se quejan y |l amentan acerca de sus costos,
hacen que baje el precio mas y nas, y a pesar de que al gu-
nas veces consigo un centavo o dos nas de al guno de ell os,

nunca es suficiente.

Margarita: iNo | o puedo creer! EL nmmiz que esta aqui en esos sacos
no es diferente del que conpro en las tiendas, y yo pago

mas del doble de lo que obtienes tu. jEsto es un robo!


karla


José:

Margarita:

José:

Margarita:

Pero qué pasa entonces con nosotros, |os canpesi nos?
i Quej énonos! Los fertilizantes y todo | o demds se ponen
cada vez mas caros. Al gunos conerci antes nos ayudan un
poco al adel antarnos al go de di nero, pero |uego termn nan

por pagarnos aun mas barato por nuestro naiz.

Qui zds soy una chica del canpo en el fondo. Me gusta ver
el maiz en estos sacos grandes de yute. Las fundas pl as-
ticas de un kilo son muy bonitas, con |la indicaci 6n de
peso y | o demas que estd inpreso; pero ne gustaria poder

arrancarl o directamente de la nmata cono solia hacer antes.

Los conerciantes no son | os Unicos en este abuso. Tanbi én
ell os se quejan sienpre de |os mayoristas y de |los trans-

portistas, quienes sin duda son tanbi én unos | adrones.

JY qué ne dices de | os que venden al por nenor? Hay dena-
siados de ellos en todas partes de | a ciudad, cada cua
tratando de vender nas que el otro, abriendo a todas ho
ras, cuando | a gente honesta deberia estar en casa. jCreo
gue todo el sistemn esta | oco! Ustedes hacen todo el tra-
bajo y apenas cubren sus costos, yo sélo quiero conseguir
el maiz o mas barato posible, pero estos parasitos se ne-
ten entre nosotros dos y engordan a nuestra costa. jE

Gobi erno deberia hacer algo, y pronto!
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Di 4l ogo grabado: Fl agricultor se encuentra con

el consumdor - Dos

Sindn se fue a | a ciudad para buscar enpleo; regresa a casa para pasar

un fin de semana y conversa con su hernano Gscar.

Si mdn

Gscar:

Si mdn

Oscar:

Si ndn:

Oscar:

Me al egro de verte, Oscar. La finca se ve nmuy bonita.
Debes estar agradeci do por haber |ogrado tan buena cosecha
de nmai z este afio. Pero, ¢por qué no vendes tu maiz?. En
| a ciudad no podenos conprar nmaiz en ninguna parte, y si
| o encontranmps, estéa por |o nmenos al doble del precio nor-

mal .

Eso es ridiculo, mi naiz Ileva ya aqui varias semanas. La
cooperativa dice que no | o puede al nacenar o que se han
averiado los furgones, y nmentras tanto se esté deteri o-
rando con la Iluvia. jNo tengo espaci o para guardarlo ba-

jo techo!

i Real nente me sorprende oir eso! Cuando |l egan unos pocos
sacos de maiz a la tienda del Gobierno en | a ciudad, |as
anmas de casa, apenas |o saben, se lo |l evan todo en nenos
de una hora. La gente trae bol sas viejas de papel, peri6-
dicos y aun baldes para Ilevar el maiz y, si hace falta,

esperan en cola durante horas

i Conb me gustaria que vinieran aqui a conprar! Aun cuando
| a cooperativa viene, recoge el maiz s6lo en la carretera,
que estd a un kil énmetro de la finca. Mis de una vez he
Ilevado 4 6 5 sacos hasta all 4, para encontrarme con que

el cami 6n no vino y tener que traerlos de vuelta.

sHan subi do | os precios desde que ne fui? Todo parece ha-

berse vuelto mas caro

Cuando te pagan, no obtienes un mal precio, pero Ileva ne-
ses hasta que pagan, y no hay esperanza de conseguir un
adel anto para fertilizantes o senill as. Y si ellos no
pueden recoger el nmaiz ¢qué esperanza tengo de ganar di ne-

ro al guna vez?
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Si non:

Cscar:

Si non:

Gscar:

Si non:

¢Por qué no tratas de vender el mmiz por otro | ado, aunque
sea a nenor preci o? Seguro que eso es nejor que tenerlo

aqui pudri éndose.

cMe crees | oco? jEIl Consejo de Admi nistraci 6n de | a coo-
perativa ne acusaria de deslealtad y tal vez Ilegarian a
expul sarnme de |la cooperativa; y si eso sucediera no podria
conprar |o que necesito para el cultivo o vender el maiz a

nadi e!

No sabia nada de esto. Por cierto, ¢céno es que el nmaiz
es de tan mala calidad ultimanente? En | as tiendas del
Gobi erno, en la ciudad, es comin que el nmmiz esté nezcl ado
con tierra, roto o dafiado. jAl guien incluso encontrd una
rata nuerta en uno de | os sacos! De | as bal anzas que usan
esas tiendas para pesar el maiz, ni hablar json tan ine-

xact as!

i Qé horror! Ciertanente yo trato de cultivar un naiz de
buena cal i dad, aunque no podré garantizar |a calidad de

este lote si |l a cooperativa no |l o conpra antes de que
| | ueva nuevanente. Y si el maiz que conpras en |a ciudad

estd suci o o dafado, ¢no te devuel ven el dinero para com

prar en otra tienda?

Ch, no, las tiendas del Gobierno son pocas y se encuentran

a nucha distancia una de otra. No vale la pena ir a otra

si en definitiva todas son igual es. Me supongo que te

puedes negar a pagar si haces |las conpras a crédito, pero

actual mente hay que pagar al contado en todas partes.
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LA MEZCI A DFE COMERCI AL ZACI ON

hietivao: Capacitar a los participantes para que identifiquen |os va-

rios "ingredientes”, "conponentes"” o funciones de la "mez-
cla de conercializacion" (marketing mx), y que analicen
| as situaciones de nercado en térmnos de la presencia o

ausenci a de cada conmponente o funci én

Duraci én: Dos hor as.

Material : M ni casos de estudio

i L

Distribuya | os m nicasos de estudio y pida a | os participantes que
especi fiquen qué hay de nal o en cada uno y por qué el consum dor no
quedd sati sfecho. Concédal es hasta 30 minutos para esta tarea, y
pi dal es sus sugerenci as, procurando obtener respuestas cono |as si-

gui ent es:

a) La | eche no fue envasada adecuadanente.

b) Las naranjas no fueron marcadas, de manera que los clientes no

pudi eron conprobar que eran |as pronoci onadas.

c) Los huevos no se ofrecieron a la venta en el |ugar apropi ado
donde |l a gente con posibilidad de conprarlos podia ir facil men-

te.

d La carne no estuvo refrigerada suficientenente. Las instala-

ciones de venta eran inadecuadas.

e) El arroz no se ofrecid a |l os consunmidores en el nmomento oportu-

no.

f) E pato era demasiado caro: su precio no era el apropiado



g) La lana no era del tipo adecuado y el producto no era el desea-
do.

h) El consumidor en el extranjero no conocia ese té ya que no fue
i) La cooperativa distribuidora fall6 en no hacer el seguimento

de la venta de | a harina de yuca. El Departanento de servicio

posterior a la venta fue negligente.

I ndi que que un agente conercial i zador debe decidir si debe o no
prestar atenci 6n a cada una de | as funciones de conercializaci én
identificadas en estos ninicasos. Cuando haya deci di do hacer uso
de una funci 6n especifica, debe decidir de qué nmanera |la va a usar,
ya que existen nmuchas alternativas para cada funci 6n. Su deci si 6n
dependera de | a natural eza del producto y de | as necesi dades de

consuni dor. Para ilustrar esto, solicite a |os participantes que
sugi eran alternativas para conercializar productos que ellos com
pran conp consum dores o que venden conp agentes de | as cooperati -

vas.

Los ej enpl os pueden incluir:

- El pan puede conprarse enpacado o desenpacado (Enpaquetam en-
to).

- La harina de maiz puede conprarse en bol sas con inpresidn o sin
ella (Marca).

- Las papas pueden adquirirse en |os nercados de | os pueblos, di-
rectamente del productor, o en las tiendas de |a ciudad, |uego

de haber pasado por varias nanos (Lugar).

- La cerveza puede conprarse en botellas en una tienda o se |la
puede beber en vasos en un bar, quiza viendo |la televisién o
con algun otro entreteninmento (Facilidades).

- La fruta puede conprarse fresca al tienpo de | a cosecha, o en

conserva cual qui er nmonento del afio (Ti enpo).
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- El carbon vegetal se puede conprar nuy barato en | os bosques o
a un precio nmucho mas alto si es entregado a domicilio en la

ci udad (Precio).

- El maiz se puede conprar en nmzorca, desgranado o conp harina
(Product o).

- Las nedi ci nas pueden ser fuertenente pronoci onadas o asequi bl es

sol amente a través del médico (Pronoci6n).

Un tractor se puede conprar con repuestos extras y con facili-
dades de servicio, o el fabricante puede dejar que el conprador
haga sus propios arreglos posteriores (Servicio posterior a la

venta).

Miestre a |l os partici pantes un ejenplo de un producto de consunp
muy bi en enpaquetado y fuertemente pronoci onado, conop un detergen-
te, un paquete de cigarrillos o una gona de nascar. Escriba el
precio de venta al publico en el pizarrén/retroproyector y pida a
| os participantes que adivinen el precio del producto en si, antes
de afadirle el costo de |os conponentes de conercializacion identi-

fi cados anteriornmente.

Trate en |l o posible de conseguir el precio real de fabricaci én. En
cual qui er caso es inprobable que sea mas de un tercio del precio de

venta al publico

Solicite a los participantes que revisen la |lista de conponentes de
conerci al i zaci 6n rel aci onados con | os productos en di scusion, tra-
tando de asignar un precio para cada uno de ellos con el fin de de-
nostrar cOno se obtiene la diferencia entre el precio de producci 6n
y el precio al consum dor (natural nente, el "precio" no es un com
ponent e de nmercadeo, sino el resultado de una conbi naci 6n de | os

conponent es de conerci al i zaci 6n incl ui dos) .

Procure obtener de |l os participantes y escriba en el pizarrén |la

siguiente lista:



Costo del producto 1.00 a/
Enpaque 0.25

Mar cado y pronoci 6n 0. 15

Transporte 0.15

Costo de | os servicios del nayorista 0.10

Costo del local del mnorista 0. 15

Cost o del al nacenani ento 0.15

Costo del capital enpleado en

comer ci al i zaci 6n 0. 05

Mar gen de ganancia (para e

mayori sta, mnorista y transportista) 0. 30

| mpuestos y otros costos 0.20

Costo total de conercializacién 1.50
Precio total de venta al pulblico 2.50

Puede que | os partici pantes acepten gastos de conercializaci 6n de
esta natural eza para productos de consunb que son fuertemente pro-
noci onados, pero quiza estimen que no es necesari o tanto gasto para
product os agricolas cono | os que deben conercializar para | os so-

ci os de sus cooperativas.

Dermuestre, haciendo referencia a cultivos |ocales u otros productos
agricolas, que es necesario |levar a cabo funciones de conerciali -
zaci 6n simlares y que | os margenes de dicha conercializaci 6n,

aparte de proporcionar al guna gananci a, cubren principal nente |os
costos de funciones que son necesarias para el consum dor. Subraye
gue cual qui er productor que cultive algo mas de | o necesario para
su propi o consuno debe prinmero considerar |as necesidades del con-
sum dor, ya que su actividad depende de | a satisfacci én de | as ne-

cesi dades de éste.

Cuando | os conponentes o funci ones de nercadeo estan conbi nados de
una nmanera particular para un producto deterni nado, tenenos |a de-
nom nada "nezcla de conercializaci 6n" (narketing m x) o sea conbi -

naci 6n de conmponentes o funci ones de conercializaci 6n para ese pro-
duct o.

al

Véase |a Nota al final de esta |eccio6n
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Ilustre el concepto de "Mezcla de Conercializaci 6n" nediante un di-

buj o:

PRODUCTO

Pida a | os participantes que i magi nen que las |lineas radial es son
nmovi bl es, reduci endo o agrandando asi l|la inportancia de cada fun-
cion (reflejada por el espaci o que ocupa dentro del circulo). Esto

ilustra la flexibilidad de | a nezcla de conercializaci 6n

Pida a | os participantes que indiquen cual sera el segnento nas

grande para cada uno de | os siguientes productos:

Gasolina: Un lugar conveniente es |lo que inporta a |os con-
duct or es.

Aut 0s Son vitales un buen servicio y una huena calidad.

Revistas: Deben ser colocadas a |a vista del publico, o promm-

cionadas en un lugar conveniente.

festividades: Deben estar disponibles en el nonento oportuno.
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6)

Deruestre cono | os consumi dores pueden estar igual nente bien servi-
dos con una conercializaci6n anplia (y muy costosa) o con un servi-

cio de nmenor nivel que permta un precio nas bajo.

Refi érase a ejenplos tales conmb frutas o vegetal es en | os nercados
rurales o en las tiendas urbanas, cono harina vendi da suelta en |os

mol i nos, entregada a donmicilio o adquirida en |las tiendas |ocal es
en paquetes de un kil ograno.

Recuerde a | os participantes que:

- El objetivo no es mininizar |os costos de conercializaci én sino

. | sf acci 40 del . ‘< bai |

- Esto requiere el conocinmento de o que necesita el consum dor,

lo cual sera el tenmm de |a proéxima | eccion.

Alo largo de este Manual las cifras deci mal es van precedi das de
un punto. Ej enpl os: 0.01; 0.12; 1.23.; 12.34; etc.

La cifras enteras se presentan en grupos de tres guari snos sepa-

rados por un espacio. Ejenplos: 1 234; 12 345; 123 456; etc.
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M ni casos de estudi o sobre | a nezcla de conercializaci 6n

Est udi e cada una de | as siguientes situaciones e identifique cual fun-
ci6n de conercializacién en particular no es satisfactoria en cada ca-

SO.

Caso A

Una cooperativa de productos | acteos deseaba vender su | eche en una
ci udad. Hi zo arreglos para que la leche fuera distribuida a las tien-
das sel ectas en bidones, de tal manera que |a gente pudiera conprar |la
canti dad deseada y |l enar sus propios recipientes. La | eche vendi da
por litros resultaba mas barata que |la de | os conpetidores; sin enbar-

go, general nente se derramaba o contenia inpurezas. Después de un
tiempo, | os consuni dores se negaron a seguir conprando |la |l eche y, conp
resul tado, |os duefios de las tiendas dejaron de adquirirla a |la coope-

rativa.

Caso B

Una cooperativa de productores de frutas pronociond fuertenente y a nuy
alto costo sus excel entes naranjas en un nuevo nercado; |os minoristas
i ni ci al mente adqurieron un buen surtido de ellas, pero conp no se dife-
renci aban mayornente del otro tipo de naranjas, |las cuales eran |ligera-
nment e nas baratas, vendieron éstas a | os consum dores que pedian |as
nar anj as produci das por |a cooperativa. El resultado de | as ventas,
después de un tienpo, fue insuficiente para cubrir | os costos de |a

pr onoci 6n.

Caso C

Un grupo de granjeros conprendi 6 que entre | os extranjeros y la gente
rica de la ciudad existia una denmanda de huevos de excel ente cali dad.
Tal es clientes pagaban un pronedi o del 50% adi ci onal por docena de hue-
vos de prinera calidad. Los granjeros se asociaron y pusieron un ki os-
ko de venta cerca de |la parada a donde |l egan autobuses de su zonay lo
aprovi si onaron con huevos de prinera calidad, con |a idea de hacer un

buen negoci o. Desaf ort unadanent e, se vendi eron nmuy pocos huevos y | os

granj eros pronto desistieron de su intento.
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Caso D

Un grupo de agricultores inici6 la cria de ganado vacuno de |a nejor
raza y deseaba conercializar el excedente de carne. Convencieron a al-
gunos carniceros |locales a que |la conpraran, pero |os consum dores se
retrajeron debido a la falta de higiene de esas carnicerias, y |la carne
se averi 0 por el calor. Se desperdicié una buena cantidad de carne y
todos los agricultores se arrepintieron de haber inventido su dinero en

este nuevo tipo de ganado.

Caso E

Los soci os de una cooperativa arrocera deci di eron hacer econonias en e
al macenani ento; enviaron todo su arroz al mercado mayorista en el no-
mento misno de | a cosecha, pero conprendi eron que habian hecho un na
negoci o debi do a que el precio que lograron por el arroz apenas cubria

el costo de producci on.

Caso F

Un asesor extranjero sugirid a un grupo de avicultores que deberian
criar patos en lugar de pollos. Los patos son dificiles de criar debi-
do a que ponen nenos huevos que | os pollos y a que existe una nmayor
nort andad; pero el asesor |les asegur6 que la carne de pato tendria un
preci o mayor que | a de pollo. Cuando fi nal mente pudieron vender |a
carne de pato, la gente se negé a conprarla debido a que ya el pollo
era un lujo para ellos, y tanto mas el pato, cuyo precio era nucho nas

al to.

Caso G

Al gunos canpesi nos deci di eron vender |a | ana sobrante de | as ovejas de
su propiedad, la cual era nuy fuerte y gruesa y que por nuchos afios ha-
bia sido usada por ellos para su propia ropa. Debido a que el Uunico
gasto extra que esto significaba era el transporte de |a | ana hacia el
nmer cado, estaban seguros de que podian conpetir con otros criadores.
Los conerciantes, sin enbargo, se rehusaron a conprarles la lana a
cual qui er precio. I ndi caron que | a noda habia canbiado y que ahora se
usaba algo mas liviano, es decir ropa nmas suelta, la cual sélo se podia

confeccionar con la lana inportada mas |iviana o del gada.
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Caso H

Una uni 6n de cooperativas de productores de té decidi 6 introducir su
marca en un pais extranjero con el cual su propio pais nantenia nuy
buenas rel aci ones. Vendi eron grandes canti dades a | os conerci antes na-
yoristas y mnoristas de ese nercado extranjero, pero |os duefios de |as
tiendas se quejaron de que nadie solicitaba esa nueva nmarca de té; nun-
ca habian oido hablar de ella. Por consi guiente, |os duefios de |as
tiendas se rehusaron a conprar nuevanente y toda la iniciativa resulto

un fracaso

Caso |

Una gran cooperativa distribuidora de diversos productos, formada por
agricultores, conprendi 6 que |a harina de yuca se podia usar en el pan
conpo suplemento de la harina de trigo, sienpre y cuando el panadero hi-
ciera al gunos pequefios canbi os en el procedinmento de el aboraci 6n; al
afladir un 20% de harina de yuca el sabor del pan no canbi aba, pero se
abar at aba su costo. Los representantes de | a cooperativa explicaron
| os canbi os necesarios a al gunos panaderos, qui enes adquirieron esta
hari na. Después de pocos meses dejaron de conprarla; |os representan-
tes les visitaron para preguntarles el notivo de este canbio y descu-
brieron que | os operarios de | as panaderias se habian ol vidado al poco
tienmpo de hacer |os canbi os requeridos en |a el aboraci 6n, | o que enpeo-
ré la calidad del pan. Los panaderos decidieron que no valia | a pena
segui r usando esta harina debido a los miltiples problemas que | es cau-

saba.


karla
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LNVESTI GACI ON DE MERCADOS

hjietiva: Capacitar a los participantes para decidir qué infornacioén

necesitan sobre el nercado y céno obtenerla en forna efi-

ciente y econdnica.

Duraci on: Cuat ro hor as.

Material . Estudi o de caso - La Cooperativa de Productos Lacteos

Kansai .
1) Pregunte a unos pocos participantes cual es el objetivo general de
su cooperativa. Probabl enente nenci onaran
- Mejorar la situacion de |os agricultores;
- Mejorar los ingresos agricolas;
- Ayudar a la gente mas necesitada de una zona rural
Subraye el hecho de que esos objetivos son |legitinos, pero que se
refieren exclusivamente a | os socios y a sus intereses. Pida a | os
partici pantes que sugieran otro grupo cuyo interés deba atenderse
si se desea |l ograr esos prinmeros objetivos
- Los clientes son |as Unicas personas de |as que depende cual -
qui er organi zaci 6n conercial; si no estan satisfechos, no se
puede | ograr nada.
2) Pregunte a | os participantes qui énes son los clientes de sus so-

ci os. Las respuestas, por supuesto, dependeréan de | os productos

que conercializan, pero pueden incluir:

- La cooperativa msma, que adquiere | os productos agricolas de

| os soci os;

- La uni 6n de cooperativas, que conpra |a producci 6n de | a coope-

rativa primaria;


cortesa


- Un mayorista local, que conpra de |a cooperativa,;
- Mnoristas |ocal es;
- El conprador final

- E consum dor.

Si se sienbran cultivos para | a exportaci 6n, existiran nmuchos nas
clientes; ademds de |a cooperativa prinmaria y de | os usuari os esos

clientes pueden incluir:

- Casas exportadoras | ocal es;
- I nportadores extranjeros;

- Procesadores y enpacadores extranjeros;

- Distribuidores extranjeros;

asi cono tanbi én mayori stas, minoristas, conpradores y consum do-

res.

Puede que | os participantes no aprecien la diferencia en cada ca-

so. Por ejenplo, pregunteles quién conpré realnmente el café o el
té que bebi eron hoy. Pudo haberl o conprado su esposa, el cocinero

o el duefio de un restaurante. El consumi dor puede ser distinto de

conprador final

En otras pal abras, el cliente es:

- La persona u organi zaci 6n que real nente paga y reci be | os pro-

duct os del productor.

o

- El consumidor final, cuya satisfaccion es |la neta de todos | os

demas "clientes".

Haga hi ncapi € en que el significado exacto de |la palabra no es |lo

i nportante. Lo inportante es que cada organi zaci 6n o individuo que
fue sugerido conp un cliente debe decidirse en favor de un producto
dado. Con un sol o eslabén de | a cadena que se ronpa, la venta no

se |levara a efecto


cortesa


4)

5)

6)
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Pregunte a |l os participantes qué necesitan saber acerca de sus

"clientes", segun |o antes nencionado, a fin de vender con éxito a
ellos o por nedio de ellos. Saque a relucir, por ejenplo, |os si-
gui entes punt os:
- Namero de clientes.
- Su riqueza.
- Su ubi caci 6n
- Su educaci 6n.
- Sus actividades soci al es.
Sus gust os.
- Narero de nmienbros de su fanmlia.

Sus bi enes inportantes desde el punto de vista de la venta (re-

frigeradoras, bicicletas, etc.).
- Sus preferencias.
- Sus héabitos de conpra.
- Tenporadas de di sponibilidad de efectivo.

- Acceso a instal aci ones de al macenam ento.

Subraye a | os participantes que obtener toda esa informaci 6n costa-
ra dinero, ya que |la gente que podria dedicarse a otras activi dades
estara ocupada obteniendo y analizando |la informaci 6n. La informa-
ci 6n sél o debe obtenerse si el beneficio resultante de la misna ex-

cede el costo de obtenerl a.

Con frecuencia | as cooperativas pierden buenas oportuni dades de
venta, porque consumen derasi ado tienpo tratando de encontrar in-
formaci 6n que | es ayude a tomar una decision, y cuando estan |istas

para decidir, la oportunidad ya ha pasado.

Pregunte a |l os participantes si conocen situaci ones de esta cl ase,
0 soliciteles que describan oportuni dades perdi das conp resultado

de la falta de decisién

Pregunte a |l os participantes cono pueden reunir informaci én inpor-

tante acerca de un gran grupo de clientes o consum dores de forna



7)

8)

rapi da y econoém ca. Puede ser que | os participantes no estén fani-

liarizados con el concepto de nuestreo. Si la informaci 6n a obte-

nerse es sinplenente cosa de un "si" o un "no" a una pregunta, y no
exi ste razén para suponer que al grupo al que se dirije la encuesta
es distinto de la totalidad de | a poblacién que interesa al inves-
ti gador, normal nente deber ser suficiente preguntar a 30 6 40 per-
sonas para obtener un resultado que no diste nmucho de las cifras

real es para toda | a pobl aci6n

Pida a | os participantes ejenplos de infornmaci 6n de este tipo que
el | os deseen obtener conp parte de un intento de conseguir informa-

ci 6n sobre | a cual basar una decisi 6n de conercializaci 6n

- Saber cuantos soci 0os poseen una pieza de equi po 0 maqui nari a pa-
ra decidir si |os repuestos deben mant enerse en exi stenci as de

un al macén de sum ni stros.

- Saber qué proporciéon de un grupo al cual se pretende vender un
producto en particular tiene cuentas corrientes, con la finali-

dad de decidir el nejor procedimento de cobro.

Solicite a los participantes que posean autondviles que |o indi-
quen. Preguntel es por qué no seria razonable aplicar esta propor-

cién a toda | a poblaci én

- Puede que el grupo no sea representativo de toda |a poblacién,
ya que qui za unos tengan nmyores 0 nenores posibilidades econ6-
mcas o se diferencien de alguna nmanera y esto aunenta o dism -

nuye | a probabilidad de que posean autondvi l

Enfatice que | a nuestra debe ser |o suficientenente grande y que

tiene que ser representativa respecto a |la poblacién total acerca
de la cual se quiere obtener |a infornmacidn

Divida a los participantes en grupos y distribuyal es copias del Es-
tudi o de caso "La Cooperativa de Productos Lacteos Kansai". AsegU-
rese de que |los participantes entiendan |la tarea. Concédal es hasta

una hora para que analicen y preparen sus concl usi ones.
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Relna nuevamente a |l os participantes y pida a cada grupo que pre-
sente sus concl usi ones. Est as deben cubrir por |lo nenos |os si-

gui entes puntos:

Primero debe definirse el area a cubrir. Puede que |a infornacién
obt eni da sugi era que |a cooperativa tendra que buscar un nercado
fuera de su propia zona, pero la informaci én inicial se debe obte-
ner de una zona claranente definida, dentro de | a cual parezca

razonabl e suponer que se va a encontrar el nercado.



Informacidn

Fuente de informacidn

a)

b)

c)

Clientes finales (personas)

- ¢(Cudntas familias hay?

- ¢En cuintos grupos deben
dividirse las familias con
el fin de obtener la infor-
macidn acerca de su consumo
de leche?

- ¢(Cuénta leche consume cada
familia?

- ¢Dénde compran la leche?
- ¢(Cudnto pagan por la leche?
- ¢Qué problemas de abasteci-

miento de leche tienen?

Clientes finales (institucio-

nes)

- ¢Cusles son y dénde estén
ubicadas las instituciones
compradoras? (Escuelas, hos
pitales, oficinas guberna-
mentales, etc.)

- ¢(Cudnta leche compran?

- ¢Dénde la compran y quién
decide respecto al provee-
dor? (Por ejemplo, agentes
de compras del Gobierno
Central, etc.).

- ¢(Cudnto pagan por la leche?

- ¢(Qué problemas de abasteci-
miento de leche tienen ac-
tualmente?

Lugares de venta

- ¢Qué tiendas existen actual
mente que vendan leche o
que puedan hacerlo en el fu
turo?

- ¢Cuanta leche compran?

- ¢(Cuénto pagan?

- Informacidn publicada del Censo.

- Sentido comdn (por ejemplo, nivel

de ingresos alto y medio, en zo-
nas urbanas y sub-urbanas, es de-
cir, cuatro grupos).

Para recopilar la informacién ne-
cesaria, prequnte a alrededor de

40 personas en cada grupo, lo que
da un total de 160 personas; soli
cite a estudiantes o a socios vo-
luntarios para que obtengan la in
formacidn. -

Las visitas personales del geren-
te a cada cliente institucional
pueden ser muy valiosas; ademéis,
una visita para obtener informa-
cidn puede resultar en la obten-
cién de un nuevo comprador.

- Preferentemente mediante una visi

ta personal, ya que las tiendas
pueden constituir clientes impor-
tantes. S5Si hay demasiadas, pue-
den ayudar los socios selecciona-
dos del Consejo de Administracidn
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Informacidn

Fuente de Informacién

- ¢A qué precio venden la
leche?

- (Qué problemas tienen para
la compra de leche?

-~ Si resulta que las tiendas
adquieren la leche de
distribuidores mayoristas
locales, debe obtenerse la
misma informacién de éstos.

d) Servicios de transporte

- (Qué servicios de transporte
existen que sean apropiados
para la entrega local de la
leche?

- ¢Qué precios cobran los
transportistas?

- (A dbénde van los servicios
de transporte y cudndo?

e) Promocién

- ,Qué medios locales de
publicidad existen?

- ¢(Cuénto cuestan?

- ¢En guiénes incide esta
publicidad?

- E1 gerente mismo, ya que el ma-
yorista serd un cliente muy im-
portante.

- Encuesta personal por parte del
gerente o de un miembro apropia
do del Consejo de Administra-
cién a los operadores de trans-
portes y camiones en la zona.

- Observacién y encuesta por el
gerente a duefios de periddicos,
impresores de carteles, servi-
cios de radio o quienes estén a
cargo de otros medios de publi-
cidad.

10) Puede que | os grupos no nencionen | a necesidad de un cuestiona-

rio. En tal caso,

consum dores por distintas personas,

sejo o estudi antes,
puede ser coherente de tal

brinde resul tados seguros.

manera que pueda ser

pregunte cono |a informaci 6n obteni da sobre |os

tal es conb mi enbros del Con-

o por la misma persona en distintas ocasiones,

reuni da para que

- Se deben usar cuestionarios sinples y breves para garantizar |la

coherenci a de | os datos,

para asegurarse que no se han ol vi dado

preguntas y para evitar asi conversaciones |argas e innecesa-

rias con |os entrevistados, |as cuales pueden irritar a | os po-

sibles clientes.


karla


- Si no lo han hecho, pida a | os participantes que preparen un
cuestionari o apropi ado para | os consuni dores. El di sefio puede

ser el siguiente:

Cuestionario sobre los consumidores

El entrevistador debe presentarse de la siguiente forma:

Trabajo para la Cooperativa de Productos Licteos Kansai. Quiz4
usted sepa que la CNPL dejard de vender leche en Kansai el préximo
afio. Esperamos poderla reemplazar, pero necesitamos cierta infor-
macién sobre nuestros posibles clientes. ;Podrfa, por lo tanto,

hacerle una entrevista?

1o GEn dOnde VIVE? .ueieieieeesecesvssescsescscacosananesessssnsses

2. ;Cudles son los ingresos mensuales de su familia?

0 Menos de $100
0  Entre $100 y $300
0 Mis de $300

3. ¢De cudntas personas consiste su famili8? ceeeeeeeovoescncncens

4. ¢Cudnta leche consume por semana SU FamMilia? seeeeeesceseccosss

© 0500000000000 0000000000000 0LOLLEPE00P00LSEELNEOEIIENIOIGEOEBOIEBLOILOESE

5. ¢(Cudndo compra la leche para SU CASA7 eeceeeveesncscsconcocsnes

6. ¢(DOnde compra 1a 1eChe? euuieeeerscercscaccecocenanesnsosnasesas
7. (Cudnto paga por 18 1eChe? eevvececsecescccnccosneccssoconansas

8. ¢(Tiene problemas para obtenerla? cieeeeeecesceceoececnsssansens

0 00200 0000000500000 0000000000000000000000060000080L000600006060000060

Haga hi ncapi € sobre | os siguientes puntos en relaci 6n a | as sugeren-

cias de | os grupos con respecto al cuestionario propuesto:
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El nonbre del encuestado no es inportante; al gunas personas re-
hisan contestar a preguntas si creen que se |les interrogara
nuevanente o si consideran que | a informaci 6n puede enpl earse

para otros fines.

Los cuestionari os deben ser | o mas sinples y cortos posible.
No se debe incluir ninguna pregunta a no ser que |a respuesta

ayude realnente a |l a cooperativa para tonar una deci si 6n

Es necesario recordar al entrevistador que se presente a si

m sno en forna adecuada, de nbdo que |a gente no dude de sus
i ntenci ones.

Sol ament e se proporci ona un pequefio espaci o para cada respues-
ta; si las respuestas son denmsi ado detallas, es dificil y de-

norado interpretarlas y clasificarlas.


cortesa


Estudi o de casa

: : e Prod ) : :

Los granjeros de Kansai estaban desconcertados. Hace tres afios |a
Cor por aci 6n Naci onal de Productos Lacteos "CNPL" |es persuadi 6 a
que se deshicieran de su ganado tradicional y que adquirieran ga-

nado | echero de alta calidad. Técni camente, esto constituyd un
gran éxito, y los granjeros nmuy pronto conmenzaron a obtener un
pronedio de 15 litros diarios por vaca |l echera. La CNPL | es com

praba toda la |l eche a un precio estandar de 25 centavos por litro
y la recogia en contenedores de ml litros desde | os puntos de
acopi o establ eci dos. Los 100 granjeros formaron una cooperativa
para | a adqui sici 6n de pastos concentrados, servicios de insem na-
cion y atenci on veterinaria a sus 700 vacas | echeras, junto con

sus crias; muy rapi damente produjeron un positivo inpacto econéni -

co en la zona

Sin enbargo, acaba de ocurrir una crisis; la alta direccion de |la
CNPL ha sido despedi da por incul parsela de ineficienciay corrup-
ci on. El nuevo director ha evaluado | a operaci 6n y ha establ eci do
gue, basicanente, no es funcional. La CNPL recogia enornes canti -
dades de | eche en pequefios |lotes, |la transportaba desde | argas
distancias y |la procesaba en | a gran pasteurizadora centralizada,

y luego trataba de venderla en |as ciudades provincial es al ej adas,

tal es como Kansai y en la capital.

El nuevo director deternminé que se debe acabar con el nobnopolio de
venta de | eche por parte de la CNPL fuera de la capital, y que no
debe obligarse legalmente a |l a Corporaci 6n a que conpre | eche a
todo granjero o grupo de granjeros que puedan |l enar contenedores
de 100 litros, conp se establece en la Ley actual. La CNPL obten-
dra en el futuro | eche de grandes proveedores que estén localiza-

dos cerca de la capital y la vendera en la ciudad y a | as zonas
sem ur banas que | a rodean. Este canbi o debe entrar en vigencia

dentro de doce neses. Durante este periodo, la CNPL continuarga
recogi endo | eche de grupos di spersos, tales conp de | os granjeros
de Kansai, pero se ha alentado a éstos a encontrar otras salidas

para su producci on.


karla


Los granjeros de Kansai han Il egado a |a conclusi én de que si no
hacen al go al respecto, no tendran nercados para su |l eche. Unos
pocos podrian vender algo de |la producci 6n de | eche a consuni dores
i ndi vi dual es o duefios de hotel es, quienes desearian y podrian
transportarla |los diez kil é6netros que hay desde el centro de
Kansai hasta |a zona ganadera; pero | a gente del pueblo de Kansai
esta acostunbrada a entregas regulares de |la | eche envasada direc-
tanmente a cada tienda o incluso a su propia casa. No parece fac-

tible que deseen recoger |a | eche donde | a producen | os granjeros.

Los granjeros tanbi én saben que, a pesar de que |a CNPL vendia al -
go de | eche en Kansai, |a demanda exi stente puede no ser suficien-
te para absorber toda su capacidad. Los libros de | a CNPL estaban
en tal estado de confusi én, que era inposible saber cuanta | eche

se habia vendido y por nedio de qué canal es.

Kansai es un tipico pueblo rural con aproxi madanente 30 000 habi -
tantes. Constituye un centro cantonal, con un buen nunero de ofi-
ci nas guber nanent al es. Hay 10 escuelas primarias para servir a la
pobl aci 6n local y un col egi o secundario para | os jo6venes de |as
areas al edafias y de |la propia ciudad. Tanbi én cuenta con un Col e-
gi 0 Técnico y con un hospital del distrito. No exi sten grandes
i ndustrias; hay una féabrica nediana de enl atados de frutas y al gu-
nos pequefios talleres para abastecer |as necesi dades del pueblo y

de I a conunidad agricola |ocal.

La |l eche de la CNPL es envasada en cartones "tetrapack". Debido a
la deficiente supervision, la leche no es sienpre de |la nmejor ca-
lidad y, por lo regular, cada despacho contiene un buen nunero de
envases aguj er eados. Se decia que | os conerciantes de Kansai no
estaban nuy satisfechos con |a calidad, envase y servicio de en-
trega o con | as gananci as que dejaba la venta de la |l eche, pero la
ley no permtia otra posibilidad sino abastecerse en la CNPL, vy
conp existia cierta demanda de | eche, la adquirian sin protestar

demmasi ado.

Los granjeros de Kansai no poseian una organi zaci 6n de conerciali -
zaci 6n ni tanpoco instal aciones para procesar y envasar |a | eche,
ya que sienpre habian confiado a la CNPL | a conpra de su | eche

cruda. El  Consejo de Adninistraci 6n pens6 en solicitar un
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préstanp para adquirir un equi po de procesam ento y vehicul os para
el transporte, pero el funcionario gubernanental indicd que e

Banco de Cooperativas exigia estudi os conpletos de factibilidad
previos al estudio de |la solicitud. Esto tenia una especial im
portancia, ya que se esperaba que al gunos grupos de productores de
| eche solicitarian fondos y que al gunas organi zaci ones privadas
tambi én tendrian interés con notivo de la retirada de | a CNPL.

S6l o se tonmarian en cuenta |las solicitudes nmejor presentadas y

respal dadas por informaci 6n precisa.

El presidente de | a Cooperativa conprendi 6 que el funcionario gu-
bernanental estaba en lo cierto. Obvianente habia varias alterna-
tivas para que |la Cooperativa trate de procesar su |l eche. El pre-
sidente m snmo habia participado en un curso de tecnol ogia | echera
y pensO que estaba capacitado para investigar |as distintas posi-
bi | i dades técnicas. Entendia que |a decision dependeria final men-
te del nercado; por lo tanto, pidi6 al gerente que obtuviera toda
la informaci 6n necesaria sobre el nercado. Pensd que deberian
reunir toda esa informaci 6n dentro del periodo de un nes, con el
fin de tener suficiente tienpo para decidir sobre |as inversiones
a realizar para preparar |las instal aci ones necesari as antes de que

la CNPL cerrara sus operaci ones en Kansai.

El gerente nunca se habia encontrado ante este tipo de probl ema

Tenia muy pocos fondos disponi bl es para obtener informacion y ten-
dria que depender de si misnp o probabl enente de |a ayuda vol unt a-
ria de al gunos nienbros del Consejo u otros soci os. Ant es que
otra cosa, deseaba decidir qué informaci én requeriria y cono tra-

taria de obtenerl a.

Tarea:
Asesore al gerente. Haga una lista de |la informaci 6n que se re-

qui ere. I ndi que cono debe obtenerse cada dato.
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ENMPAQUF

jetiva: Capacitar a los partici pantes para sel ecci onar netodos ade-

cuados de enpaque o envasado para productos agricol as.

Duracion: Dos hor as.

Material : Ej enpl os de diferentes formas de enpaque para | os nisnos

productos, tales conb azlUcar o harina previ amente enpacada

0 envuelta en papel de peri édico.

Quia para el instructor:

1) En ésta y en las |ecciones subsiguientes |los participantes estudia-
ran |l os distintos conponentes de la "mezcla" de conercializacion e

identificaran posibles alternativas para | os siguientes:

- enpaque o envasado - métodos de transporte
- el producto misno - pronoci 6n
| ugares de expendio - precios

Anal i zaran los factores que influiran en su decisién para elegir

una u otra alternativa

Los partici pantes deben imagi narse que | a Cooperativa de Productos
Lact eos Kansai esta realizando |a investigaci 6n de nercado sugerida
en la leccidn anterior. En la Lecci 6n 14, cada uno de | os grupos,
en base a la informaci 6n obtenida, tendrd que decidir cénp debe co-
mercializar su | eche esa Cooperativa. Mentras tanto, se les pre-
sentardn las otras alternativas de conmercializacién y los factores
a tomar en cuenta al decidir que "Conponente" usar para |la coner-

ci alizaci 6n.

Haga referencia a la Leccién 2 y recuerde a |l os partici pantes que
cada componente no puede ser consi derado por separado. La mezcl a
de conercializaci 6n, conb su nonbre | o indica, debe ser un proceso
integrada. Los participantes tendréan oportuni dad de di sefiar una



conbi naci 6n adecuada cuando reci ban | os "resul tados" de la investi -

gaci 6n hecha por |a Cooperativa de Productos Lacteos Kansai.

Solicite a los participantes que indiquen qué funcion tiene un ca-
j6n de madera conp | 0s que se usan para exportar o transportar en

€l carga a sitios |ejanos.

a) Protecciadn

- Contra dafios por nani pul eo.
- Contra dafos por el clinma.

- Contra robos.

b) Lnformacion
- Relativa al mani puleo ("Este |ado hacia arriba”, "No utili-
zar garfios", "Fragil", etc.).

- Relativa al lugar de destino (por nmedio de |etreros pinta-

dos o etiquetas adhesivas).

- Relativa al contenido ("Articul os perecederos", "Veneno"

"Mani pul ese con cui dado", etc.)

Rel ativa al peso.

Muestre a |l os participantes un ejenplo de un articulo de consuno

enpacado con cui dado, tal conp una pastilla de jabén fino o un de-

tergente. ¢Cudl es la funcidon de tal envoltura?

a) Proteccidn

- Contra |la contam naci 6n.

- Contra hurtos.

b) Lnformacidn

- Instrucciones para el uso.
- Cantidad que contiene el paquete.
- Analisis del contenido (cuando es requerido por |ey).

- Mrca y el nonbre del fabricante.
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c) Prommcidon
- Para Ilamar | a atenci 6n de | os conpradores

Para anunciar o, en ciertos casos, para aunentar |as venta-

jas del producto.

4) Solicite a los participantes que sugieran todas |as formas posibles

para enpacar | eche:
En botellas de vidrio.
En envases duros de cartén encerado
En fundas pl asti cas.
En tetraenvases triangul ares de papel (Tetrapacks).
En | atas.
En bi dones

En cami ones ci sterna.

Pida a los participantes que eval Gen | a efectividad de cada nétodo
conb alta, nedia o baja en relaci 6n con cada una de las tres fun-
ci ones de enpaque indicadas anteriornente, especialnmente |a protec-
cion, la informaciéon y la pronoci én. Utilice un cuadro conpb el que

aparece a continuaci 6n.

Las sugerencias de | os participantes pueden ser |as siguientes:

Efectividad de los métodos de empaque

Método Proteccidn Informacién Promocidn
Botella de vidrio media baja baja
Cartén encerado alta media media
Fundas plésticas baja media baja
Tetrapacks media alta alta
Latas alta alta alta
Bidones media baja baja
Tanqueros alta baja baja




6)

Pregunte a |l os participantes por qué las latas y | os tetrapacks o
cual qui er otro método que hayan calificado conb de alta efectividad
no son usados por todos |os productores de | eche. ¢Por qué se usan

todavia | os bidones y | os cami ones cisterna?

a) Costo

Al gunos clientes no desean o no pueden pagar mas que | os costos
absol utanente mininbs y requi eren poca i nfornmaci 6n o prono-

ci 6n. Pi da ejenplos a | os partici pantes.

- Los grandes clientes tales conp |as |echerias, hoteles, he-

| aderias u otros usuarios industriales.

- Los consum dores rural es pobres que pueden recoger la |eche
en las granjas y para quienes ahorrar dinero es todo | o que

cuent a.

b) Molunen Requerido (depende del consumi dor)

S6l o | os conpradores tales conp | os procesadores industriales
0 las escuelas y otras instituciones pueden conprar | eche
transportada en cisternas o en grandes envases. A pesar de que
ésta es la forma mas barata de enpaque, no es adecuada ni para

| os consum dores pobres que no pueden recoger el producto por

si m snos.

Pida a | os partici pantes que sugieran alternativas para enpacar
azlcar, harina u otros productos en paquetes que contengan la nisna
cantidad, pero que difieran en el grado de protecci én, pronoci én e

i nf or maci on.

Tome | os ejenplos de harina o azlUcar enpacada en envol tura de pape
de periddico o preenpacada. Pida a | os partici pantes que especifi -
guen el tipo de consum dor y |os puestos de expendi o para | os cua-

| es es adecuado cada net odo.

. L adi co

- Consum dores pobres para qui enes el bajo precio es nas inportan-

te que la linpieza o | a infornmacion.
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- Consuni dores que no desean conprar mas, aunque el producto sea

fuertemente pronoci onado.

- Consumi dores que tienen tienpo para esperar en |as tiendas men-
tras sus conpras son envueltas en fornma individual, ya que tie-

nen pocas cosas de nmayor provecho que hacer.

- Tenderos que tienen suficiente espacio para sacos y para |la ope-

raci on de envol tura.

- Tenderos que tienen nano de obra barata para envol ver | os pro-

ductos en forma individual
- Tenderos conocidos y de confianza para sus clientes.

-  Tenderos que tienen poco espaci o para exponer |os articulos, de

nmodo que una buena envoltura pasa desaperci bi da.

Pregunte a | os participantes qué clase de tienda y cliente es pro-

bl abl e que se ajuste a | as siguientes especificaciones:

Preenpacado

Los clientes nas aconodados que realizan sus conpras en supernerca-

dos.

I I | adi

Los clientes pobres que conpran en tiendas pequefias.

Enfatice que o antes indicado es un ejenplo tipico de |a necesidad
de deci siones integradas de conercializaci 6n: el nmétodo de enpaque
depende de | os lugares de venta al por nenor, asi conp de |a conve-

ni enci a de | os consuni dores

Asegurese de que | os participantes aprecien que virtual nente cada

product o puede enpacarse en un sinnumero de fornas:

,Cono se enpacan en |la actualidad | os productos de su cooperati -

va?

¢Por qué se | os enpaca de esa manera? (Conveni encia del consum -
dor, tipos de lugares de venta usados o sinpl enente porque

"sienpre se ha hecho asi").



cQué alternativas existen? (Los vegetal es pueden ser |avados y
netidos en bolsas o se | os puede vender sueltos; la fruta fresca
puede ser envuelta en plastico; |os granos pueden venderse en

bol sas de yute o sueltos por vol unen).

¢Exi sten real es posibilidades actual nente o en el futuro de cam
bi os que puedan nejorar |as ventas? (Puede que se incurra en
costos adicionales, pero ¢excederia el valor de |la mayor conve-
niencia para los clientes a ese costo agregado, de nodo que | os

consumi dores conpren mas y paguen un precio nmas alto?).
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El PRODUCTO

hjetiva: Capacitar a los participantes para que identifiquen el pro-

duct o adecuado que responda a | as condi ci ones vari antes de

nmer cado.

Duraci dn: Dos a tres horas.

Materjal : M ni casos.

Qlia para el instructor:

Di stribuya los minicasos a |los participantes y soliciteles que "vo-
ten" por las diferentes sugerencias que se presentan en ellos. Re-
gistre estas preferencias; aliente |la discusion y arguya sobre sus
respectivos néritos; ademds, pida a |los participantes que clasifi-

quen | as nueve sugerenci as dentro de | as siguientes categorias:

- Agquell as que recom endan un canbio o un nejoramniento en el cul-
tivo (b, d, g).

- Aquel | as que reconi endan un procesani ento de |a cosecha (c, e,
i).
- Aquel l as que recom endan que no haya canbios y que se proteja el

nmercado existente (a, e, h).

Solicite a quienes votaron por todas o algunas de las del udltino
grupo (a, e, h) que indiquen si favorecen una sol uci 6n orientada
hacia el nmercado o hacia el producto: ¢favoreceran estas propuestas

los intereses a largo plazo de los socios de |a cooperativa?

Los partici pantes bi en pueden haber rechazado | os puntos de vista
"proteccionistas" tal vez porque |l as preguntas se han hecho en el
contexto de un curso sobre conercializaci6n. Pregunte cono | os
granjeros, |os gerentes de cooperativas, |los altos funcionarios del

Gobierno y los politicos tienden a responder a riesgos de este ti-

po:



- Al gunos se quejan pero no hacen nada.

- Al gunos se resisten al canbio y reconi endan nedi das proteccio-

ni stas cono | as sugerencias a, e, h

- Al gunos buscan alternativas para canbiar sus cultivos o |llevar a

cabo un procesaniento que permta sobrellevar |os riesgos.

Pida a |l os participantes que indiquen |as conpafiias mas proésperas y

di nanm cas en sus paises; ¢en qué tipo de respuesta han basado su

éxito?

Pregunte a |l os participantes qué alternativas existen para |as coo-

perativas de productos | acteos, a nas de vender |eche.

- Pueden vender nantequilla, queso, yogurt, |leche en polvo, |eche

o cremn durabl es.

Todos éstos son productos derivados directos de |la | eche; pida a
| os participantes que identifiquen | as etapas del procesaniento a
que tienen que ser sonetidos productos cono el café, el té o el

trigo antes de que estén listos para el consuno.

Cafe
- Pepeado (G anul ado).
- Tost ado.
Mezcl ado.
Mol i do.
- (Procesam ento a café instantéaneo).

- Preparaci 6n del café para el consuno.

Te
- Pi cado.

Fer ment ado.

Secado.

Mezcl ado.

Enpacado.


cortesa
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Irigo
- Molido.
- Hor neado.

Al gunos agricul tores, especial nente | os duefios de grandes pl ant a-

ciones, toman a su cargo todo el proceso y aln se encargan de co-
nercializar el producto a través de su propio |ocal de venta

O ros granjeros, grandes y chicos, venden sus cosechas en senente-
ra a otra organi zaci 6n que se encarga de cosechar, transportar y

procesar el producto.

Las cooperativas de conercializaci 6n son por si nisnas |a respuesta
a |las necesidades de, por | o general, pequefios agricultores, que
redanen sus productos para su conercializaci é6n y posi bl es acti vida-
des de procesam ento. cQué factores determnan |la nedida en |a
cual | os granjeros o sus cooperativas deben por si m snbs procesar
sus cultivos? Cbtenga de | os participantes y enunere | os siguien-

tes factores:

- E nivel de demanda del producto.

- La factibilidad técnica y el costo del transporte del producto

en cada etapa de procesani ento.
- E tipoy costo del equipo necesario para el procesan ento.

- El vol unen de producci 6n del producto

-  Los fondos disponibles en | a cooperativa.

- La capacidad técnica y administrativa existente en |a cooperati -

va.

Muchas cooperativas agricolas actuan conb si sus activi dades nunca
pudi eran canbi ar. Solicite a |los participantes que exami nen |a
lista arriba indicada y que sugieran si cada funcién es fija o apta
para un canbi o en relaci 6n con | os productos de sus cooperativas.
En la mayoria de | os casos se puede esperar un canbio. Pida a | os
partici pantes que den ejenpl os de canbi os que han afectado drasti -

canente |la natural eza de | as operaci ones de sus cooperativas.



Los ej enpl os pueden incluir:

- Las nuevas vari edades increnmentan drasticanente |a producci én y

reducen | os costos.

- Los sistemas de préstanps de |as cooperativas facilitan |os fon-

dos.

- La nueva nmaquinaria reduce a un nmininb la escala a |a que resul -

ta economco |l evar a cabo ciertos procesos.

- Las denmandas del consum dor canbi an

Solicite a los participantes ejenplos de estos y otros canbi os que
|l es hayan Il evado a ellos o a otras cooperativas a increnentar (o
reducir) el volumen del procesaniento que |Ilevan a cabo. ¢Existen
otros canbios a | os cual es no hayan ell os reaccionado todavia, o
debe proponerse a sus cooperativas que nodifiquen sus productos

ahora, en vista de probabl es canbi os futuros?

Asegurese de que todos | os participantes conozcan | os usos finales
mas i nportantes a que estéan destinados | os productos con que coner-
cian sus cooperativas. Pidal es que indiquen cuantos afios han esta-
do cultivando sus socios el msnp producto; ¢qué seguri dades exis-
ten de que ell os puedan vender esas m snas cosechas para | os m snos

usos dentro de 10 6 20 afios?

Pida a | os partici pantes que se inmagi nen que saben, sin sonbra de
duda, que | a denmanda de | os productos agricolas de sus socios desa-
parecera dentro de 10 afios; ¢cQué harian ahora? Las sugerenci as

deben incluir:

- Investigar otros usos que se puedan dar a los misnpos cultivos
(Gasohol para |la cafia de azUcar o para el maiz; alm don indus-

trial para la yuca, etc.).

- Investigar |as posibles nodificaciones de | os productos actual es

que prolonguen o restabl ezcan su potencial de nercado.

- Mejorar las variedades, una mayor estandarizaci 6n, diferentes

épocas para | as cosechas

- Preparar una "auditoria" de los recursos fisicos y capaci dades
exi stentes de los socios y de |a cooperativa, e identificar as-

pectos tal es cono:
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Calidad y capaci dad del suelo
Di sponi bi |l i dad de agua.
Di sponi bi |l i dad de mano de obra.

Los cultivos de los granjeros, |la adm nistraci 6on de | a coopera-

tiva y su capaci dad para |a conercializacién.

Factores de enpl eo estacional es.

I dentifique al mayor nimero de alternativas posibles para cultivos
gue se puedan producir con |los msnos recursos y capaci dades; eva-
| Ge su posible demanda futura y planifique dedicar toda o parte de
la actividad de |1 os socios de |a cooperativa a estos nuevos produc-
tos. (Los ejenpl os pueden incluir: la producci 6n en pequefia escal a
de artesanias, frutas frescas o flores, la cria intensiva de aves,

turisno, etc.).

Recuerde a los participantes que |l a mayoria de | os productos pueden
event ual nente pasar de noda; ¢nho se deben preparar planes para in-
troducir canbi os que puedan conducir hacia |l a creaci 6n de nuevas

fuentes de ingreso?

Ilustre en el pizarron o retroproyector la forma céno se debe pro-
ceder para que, en el caso de que un producto se vuel va obsol et o,
haya un aunmento de los ingresos, si el juicio respecto de la rapi-

dez de | a obsol escencia del producto actual es demasi ado pesinista

Tiempo



Enfati ce que s6lo el canbio es cierto. Si |as cooperativas estéan
listas para el canbio, protegerdn a sus socios y podrén increnentar
significativanmente sus ingresos, aun si |las cosas no han resultado

conmo se esperaba.
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M ni casos

Estudi e | os probl emas siguientes y decida cudl de las diferentes suge-

rencias seguiria usted.

Caso 1

Se ha desarrol |l ado una nueva fibra sintética |l amada polipropileno. E

hilo obtenido con esta fibra es resistente a la pudricién y mas consi s-
tente en sus propi edades que el hilo de sisal, de tal nanera que | os
agricultores de todo el nundo que usaban el sisal en sus maqui nas enpa-
cadoras de paja y heno, utilizan ahora |la nueva fibra. Esta es mas ba-
rata, |as pacas no se ronpen cuando pernmanecen hunmedas por nucho tienpo
y las nmaqui nas enfardel adoras trabajan nejor con esta fibra. Una Unidn
de Cooperativas, cuyos soci os dependian principal nente de | as ventas de
si sal han conprendi do que esta nueva fibra dafiara seri anente su nego-
cio. En una reuni 6n del Consejo de Adm nistraci 6n se han sugerido tres

formas diferentes de enfrentar esta anenaza

Socio A, Sugirid que la Unidn deberia solicitar del Gobierno que ins-
truya a sus del egados a reuni ones internacional es que protesten por es-
te canbi o que privara de sus ingresos a al gunos agricultores. Deberian
tratar de obtener ayuda politica e intentar un boicot de |os productos
de | a conpafia quimca mnmultinacional que sacé dicha fibra. El socio A
sugirid que ello forna parte de un conpl ot neocol oni alista para des-
truir la econonfia de |os paises en desarrollo. En su calidad de ciuda-
danos leales su tarea es proteger |los cultivos tradicional es de su

pais

Socio B.  Expuso que deberian solicitar a las instituciones de investi-
gaci ones agricolas del pais que |leven a cabo una investigaci 6n para
producir nuevos tipos de plantas de sisal, con el fin de obtener fibras
mas resistentes y durables. Es bien sabido que | os productores extran-
jeros de al fonbras enpiezan a usar el sisal de nejor calidad para el
reverso de |las alfonbras. Dijo que | a Uni 6n deberia pronoci onar fuer-

temente el producto de sus soci 0os en este nuevo nercado



Socia C. Expuso que se deberia considerar instalar una fébrica que
el abore tela para enpacar y sacos de sisal, que son escasos en el pais,
y que actual nente tienen que inportarse del exterior. Estaba de acuer-
do en que esto demandaria una gran inversion y profundas nodificaci o-
nes en |la estructura adnministrativa de Ia Uni6n, ya que ésta original -
ment e se habia establ ecido conb una organi zaci é6n para | a conercializa-
ci 6n de productos agricolas, con instal aci ones de procesam ento nuy
sencillas; por lo tanto, tendria ahora que instalar un negoci o de manu-
factura. El socio C argument6 que, a pesar de todo, ésta era |la Unica

sal i da posi bl e.

Caso 2

Un buen nanmero de criadores de ovejas en cierto pais depende del nerca-
do | ocal de lana. La noda ha canbiado y |a gente enpieza a preferir
ropa mas liviana y ceiida al cuerpo, la cual no se puede confeccionar
con la lana ruastica y nuy durabl e producida por |os criadores |ocales,
| o que ha causado una dréastica caida en |la denanda de tal |ana. Una
cooperativa nmuy inportante de criadores de ovejas cel ebr6é una reuni én

para discutir el problenmm; se presentaron tres reconendaci ones diferen-
tes.

Socio D Sugiri6 que deberian usar sus fondos acumul ados para finan-
ciar la inportaci 6n de aninales de raza y ayudar a | os soci os para que
financien la conpra de nuevas ovejas de |ana nas fina. Deberian subsi-
diar la matanza de | os aninales anteriores y crear un servicio de ase-
soria que ayude a los criadores respecto de | os probl enas especificos
de la crianza y cui dado de | os aninales de raza, con |os cuales no es-
taban fanmiliarizados.

Sacio E.  Indicd que uno de sus principales clientes era |a cooperativa
duefia de |a fabrica de hilados y tejidos de lana. Dijo que se deberia
ej ercer presion y convencer a |la adnministraci 6n de |la fébrica para ase-
gurarse de que conpre unicanente la |lana tradicional. La Unidn Naci o-
nal de Cooperativas deberia |l evar a cabo una canpafia de pronobci 6n so-
bre esta cuesti én, indicando que todo buen ciudadano del pais deberia

consi derar conp un deber usar la | ana rustica naci onal
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Socio F. Dijo que su cooperativa deberia establ ecer una fébrica para
tefiir e hilar la lana, de tal manera que ésta pueda ser vendi da para
tejidos de punto nacionales en el nmercado |ocal y de exportaci 6n, ya
que una considerable nminoria preferia los tejidos de | ana nas pesados y
| es di sgustaba no poder conseguir en el nmercado ropa de este tipo. La
Cooperativa deberia tanbi én investigar |a posibilidad de hacer alfom
bras, ya que para esto se necesita la |lana mas pesada que producen | os

soci 0s.

Caso 3

A nmedi da que fueron aunentando | os ingresos de |as personas, éstas em
pezaron a preferir pan hecho con harina inportada en lugar del tradi-
ci onal pan nacional de maiz. Conp resultado, el nercado |ocal de maiz
decaydé y |l a Junta Naci onal de Cereal es creyé necesari o vender a | os
mer cados i nternaci onal es el excedente de maiz de | os agricultores, a
preci os nuy baj os. La adnini straci 6n de una de | as cooperativas nas
i mportantes de comercializaci 6n de maiz reconoci 6 que ésta era una gran
amenaza para |la econonia de sus socios; se presentaron diferentes suge-

renci as cuando el asunto se discutié en el Consejo.

Socio G Sugirié que se deberia alentar a | os socios para que diversi-
fiquen sus cultivos; existe un incremento en |a denanda | ocal de vege-
tales frescos, y la cooperativa debia redirigir sus esfuerzos de capa-
citaci 6n para introducir entre sus socios |los distintos vegetal es ex-
tranj eros que encontraban aceptaci 6n popul ar Gl ti manente. Deberian es-
t abl ecerse rel aci ones de conercializaci é6n con | os conerciantes mayori s-

tas y minoristas que adquiririan esos productos.

Socio H.  Estimaba que esa tendencia hacia | o que, después de todo, era
una comida extranjera, era un indicio preocupante del declive cultura

del pais, al msnmp tienpo que un drenaje de | os escasos recursos de di-
visas extranjeras. Sugiri6 que el representante de |a cooperativa ante
el Congreso Nacional de Cooperativas deberia presionar para conseguir
I a prohibicion de inportar trigo. Su propia cooperativa deberia asegu-
rarse de que | os socios estén bien infornados del excel ente val or nu-

tritivo del maiz conp un alinento basico.



Socio | . Reconendd que se establ eci eran contactos con otras cooperati -
vas para inpulsar |la idea de construir una planta el aboradora de al m -
don de nmaiz. Esto necesitaria una gran inversion, nas alla de | a capa-
ci dad de cada una de | as cooperativas, pero pensaba que el nercado de
al m don i ndustrial era nmucho nas estable que el de maiz crudo. De
cual qui er manera, |la mayor parte del maiz vendido en el extranjero era

usado para ese fin. ¢Por qué entonces no hacer que |la ganancia y e

enpl eo resultante de |la planta de procesami ento beneficien a | os agri -

cultores que cultivan el maiz?
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CANALES DE DI STRI BUC ON

hietivo: Capacitar a los participantes para que sel eccionen |l os ca-

nal es apropi ados de distribuci 6n de | os productos de sus

SOcCi 0S.

Duraci én: Una a dos horas.

Quia para el instructor:

Recuerde a |l os participantes |os varios "clientes"” que identifica-
ron en la Leccién 4. Pidal es que el aboren una lista de | os dife-
rentes puntos de | os canales de distribucion a través de |os cual es

| os productos de | a cooperativa pasan hasta |l egar al consuni dor

final. Ilustre estos canal es por nedio de diagramas en | a siguien-
te form:
Fruta Fresca Arroz Cefé
Agricultor Agricultor Agricultor
}
Coniumidor Cooperati%a primaria Cooperativa primaria
!
Unién de iooperativas Procesador
!
Mayoiistas Empacador
l I
Minoristsa Minorista
l l
Consumidor Consumidor

Solicite a |l os participantes que escriban de esta nanera el nayor
numer o posi bl e de diferentes canal es de distribucion a través de
| os cual es un producto agricola de consunop | ocal comin, cultivado
por | os socios de sus cooperativas, podria pasar antes de |l egar el
consum dor final. Una sugerencia tipica seria:


karla
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Subraye el hecho de que un producto, aunque proceda del nisno
agricultor o cooperativa, puede pasar a través de un sinnunero de
di stintas series de puntos de distribuci 6n, dependi endo de |a es-

tacion y de la persona en particular que finalmente | o consune.

Solicite a los participantes que enuneren |as funciones que reali-
za cual qui er canal de distribucién o "internediarios" al manejar
| os productos desde |la granja hasta el consum dor. Esto no cons
tituird sino una revisi6n de | os "Conponentes de |a nezcla de co-
nercializaci 6n", pero el ejercicio servira para recordar tales

conponentes a | os participantes.

Pida a | os participantes que atribuyan cada funci 6n a cada punto
de distribuci é6n en una determ nada situaci 6n que | es sea fani -
liar. Escriba esto en el pizarrén/retroproyector de |la siguiente

forma:

Agricultor: Cultiva, envia al punto central de acopio.
Mayorista Reune, clasifica, almacena, entrega
Mnorista Pronoci ona, al macena, enpaca, da crédito.

Consuni dor : Transporta desde la tienda, elaboracion final, con-

sune.

Los partici pantes pueden haber incluido sus propias cooperativas
conob una de las alternativas de | os canal es de distribuciédn, o
pueden haberla col ocado entre el agricultor y todos |os demés, de-
bido a que ellos creen que | os socios venden o deben vender todos

sus productos a través de su cooperativa. D scuta:

- ¢Qué funciones realizan sus cooperativas?

- Si los socios estan obligados a guardar "lealtad" a sus coope-
rativas, es decir, que deben vender toda una producci 6n en par-
ticular a través de ellas, ¢son en realidad "l eal es", o venden
al gunos al go de su producci 6n a través de otros canal es de dis-

tri buci 6n?

- Si algunos socios son "desl eal es", ¢se debe esto a que |os po-
si bl es canal es de distribuci én brindan, ya sea al productor o

al consumidor final, un nejor y nas barato servicio? ¢Debe |la



"l ealtad" estar basada en |a obligatoriedad o en la voluntaria

el ecci 6n de | a cooperativa conp el nejor canal de distribuci6n?

Pregunte a | os participantes por qué al gunos productos y al gunos
consum dores necesitan canal es de distribucién nmas "l argos" y
"conpl i cados”, con nuchas organi zaci ones di ferentes invol ucradas
en el conercio de sus productos, mentras que otros pueden coner-
cializarse con uno o dos "internediarios" o aun sin éllos. Ooten-
ga una lista de variables que determinen el tipo y el ninero de

| ugares de expendi o a usarse

- Distancia entre el productor y el consum dor.
- Necesi dad de procesam ento o enpaquet ado
- Necesidad de crédito del productor o del consum dor

- Cantidad que el consum dor conpra de una sola vez o que es pro-

duci da en una sol a ocasi 6n por el productor.

- Diferencia entre el nmonento de produccion y el de consuno.

- Necesidad de pronoci 6n o infornaci 6n

La pal abra "internediari 0" general mente se asocia con i nmagenes ne-
gativas. Haga hi ncapi € en que | as necesi dades indi cadas anteri or-
nment e deben ser satisfechas, y que posiblenmente | os productores no
puedan hacerlo ell os ni snos. La funci 6n de conerci alizaci 6n nu-

chas veces tiene que ser |levada a cabo por otras entidades.

Sugi era que, a pesar de que el térm no "margen bruto" se usa gene-
ral mente para describir la diferencia entre | o que se paga por e

producto en un punto inicial de distribucion y o que real nente se
reci be por él cuando se vende al publico, no todo es ganancia: |as
funci ones de conercializaci 6n cuestan di nero. Presente la si-
guiente alternativa para evaluar el costo de conercializaci én, es
decir, la diferencia entre el precio a nivel de granja y el precio

final al consum dor.

Precio a nivel de granja = $1

Precio de venta al publico = $3
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Enfoque A: "No puede ser justo que el agricultor reciba so6lo un

tercio del precio de venta al publico, mentras que
| os canal es de distribuci 6n reci ben dos tercios".

Enfoque B: ";/Qué servicio prestan exactanmente |os canal es de dis-
tribuci én por |os $2? ¢(Dan acaso nmaxi na sati sfacci on
al consumidor y por ello venden mas, 0 sus tareas po-
drian ser realizadas nejor y con nenos gasto por me-

dio de otra conbi naci 6n de puntos de distribucion?".

La proporcién del precio final de venta al publico gastada en co-
nercializaci én no es inportante. Lo que inporta es |o que se gas-

téo en relacion a la efectividad de |a tarea de conerci al i zaci 6n.

Muchos grandes conerci antes pueden sel ecci onar, controlar o, si es
necesari o, instalar sus propios canales de distribuci6n. Enfatice
gque la mayoria de | os pequefios agricultores y cooperativas prinma-
rias deben sel eccionar | os nejores canal es de distribuci én para
sus vent as. Per o ademds deben hacer a éstos buenas ofertas, ya
gue muchos otros productores pueden tanbi én estar conpitiendo por
| os servicios de estos canal es de distribucidén. Para |ograr una

venta efectiva a | os canal es de distribuci 6n, es necesari o conocer

bi en | as necesi dades de estas vias de distribuci 6n.

Pida a | os participantes que sugieran qué es | o que real nente ne-

cesitan | os canal es de distribucion internediari os:

- Un nargen razonabl e que cubra | os costos y deje al gunas ganan-
ci as.

- Productos que sean de féacil al macenam ento.

- Productos que puedan ser facilnente vendi bl es al siguiente pun-
to de distribucidn en el sistema de conercializacié6n, o al con-

sum dor final
- Crédito de parte del productor.

- Abastecimento confiable a preci os constantes.

Solicite a los participantes que indiquen cual es de tal es necesi -
dades pueden hallarse en conflicto con | as necesi dades del consu-

m dor .
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Nat ur al nente | os consum dores desean un precio bajo. Los produc-
tores, sin enbargo, no deben aspirar a un precio final tan bajo
que haga inposible Ia | abor del intermediario con respecto a |os
servi ci 0s que necesitan | os consum dores. Fi nal nente, a largo
pl azo esto no ayudard a los intereses tanto del productor conmp del

consumi dor .

Los partici pantes pueden estimar que cual qui er discusion sobre al -
ternativas de canales de distribucién es irrelevante y aun frus-
tante, debido a que no existen alternativas para cual esqui era de
| os canal es que actual nente utilizan, por insatisfactorios que és-
tos sean. La falta de alternativas puede ser causada por el hecho
de que existe sb6lo un canal de distribucién, o porque |Ias coopera-
tivas estan obligadas por ley a vender s6lo a través de un deter-
m nado canal . En cual qui er caso, |os gerentes de | as cooperativas
a nenudo tienden a desesperarse o perder interés, debido a que

creen que no pueden hacer nada

Recuerde a | os participantes que aun en tienpo de severa sequi a,
al gunos agricultores se las arreglan para obtener nejores resulta-
dos que otros, debido a que tratan de nmejorar su situaci 6n cons-
truyendo canal es de irrigaci 6n o de al guna otra manera. G ros
agricultores se desesperan y no hacen absol utanente nada y, cono
resul tado, pierden todo. De la m sma manera, | os gerentes de |as
cooperativas deben tratar de nejorar su situaci 6n, aunque parezca

desesper ada.

Solicite a los participantes que sugi eran nmedi os por |os cual es un
gerente puede intentar nejorar sus canal es de distribucién, aun si

parece que no existen alternativas:

- Pueden tratar de ayudar a | os canal es existentes a que organi -

cen nmas eficientemente su operaci 6n

- Pueden tratar de desarrollar, ya sea solos o en unién con otras
cooperativas, canal es cooperativos propios, conp una alternati -

va.

- Pueden investigar |la posibilidad de otras nodal i dades de proce-
sanm ento de | os productos, de nanera que sus cosechas puedan

venderse de otra forna.
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¢,Cono pueden | os gerentes de | as cooperativas nejorar sus canal es
de distribucion, si la ley les obliga a que usen un organi sno par -

ticular, una unién o una institucion gubernanental ?:

- Podrian discutir el problema abiertamente con el gerente |oca
de | a organi zaci 6n de distribuci6n, para hallar |la manera co6no

| a cooperativa podria ayudar a ese gerente en su trabajo.

- Podrian investigar |la posibilidad de procesam ento adicional de

sus productos de manera que la ley no se aplique a éstos y pue-

dan ser vendi dos de | a manera que deseen

- Podrian investigar |a posibilidad de que sus soci os produzcan

diferentes tipos de cultivo que no estén sujetos a | os canal es

de distribuci 6n poco satisfactori os.

No es seguro que cual quiera o todas estas nedi das nej oren necesa-
riamente |a situaci én. Si n enbargo, un buen gerente debe tratar
de mejorar | as operaci ones de su cooperativa en cual quier forma

que sea


karla
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¢DLSTRI BUCT ON FXA USI VA O NO FXA US| VA?

Capacitar a los participantes para que deci dan si deben
confiar la distribucion de |os productos de sus socios a
canal es de distribuci 6n exclusivos o no exclusivos. (S

| os participantes estan obligados por |ley a vender excl u-
sivanente | os productos de sus cooperativas a través de
ciertos canal es se puede omtir esta |ecciodn, o se debe
aclarar que se refiere a cualquier otro cultivo futuro que
pueda i nteresar a sus cooperativas introducir, para el

cual la gerencia pueda elegir |os canal es de conercializa-

ci 6n)

Dos hor as.

Di al ogo grabado - El gerente se entrevista con el distri-
bui dor.

Quia para el instructor

Haga escuchar el dialogo en | a grabadora a |os participantes o, si

no di spone de una, pida a dos de ellos que representen el dialo-

go. Los participantes deben escuchar atentanente

Pregunte a |l os participantes qué debe hacer el Sr. Torres. Pueden

sugerir:

- El Sr. Torres debe aceptar |a propuesta y nonbrar a Prenier co-

nmo di stribui dor excl usi vo.

- El Sr. Torres debe rechazar |a propuesta del Sr. Pérez y vender

sus pifias a cual quier firm que desee conprarl as.

El Sr. Torres debe obtener adicional informaci 6n antes de tonmar

una deci si 6n.

La dltima respuesta es claranente |la correcta. Pregunte a | os

partici pantes qué tipo de infornaci 6n deberia obtener el gerente

antes de tomar una decisién. Procure que nencionen | os siguientes

punt os,

entre otros:


karla


4)

- La situaci 6n econémca de | os Distribuidores Premer.

- La garantia del Sr. Pérez de conprar una cantidad mnina de pi-

flas cada afio, a un precio fijo.

- E ndnero de afos durante | os cuales el Sr. Pérez desea obtener

| os derechos excl usi vos de distribucidn.

- Los nonbres y |l a experiencia de otros productores cuyos produc-

tos son distribui dos exclusivanmente por Prenier.

- Las opiniones y experiencia de mayoristas y ninoristas que ad-

qui eren mercanci as de | os Distribuidores Premer.

- La nedida en que |a pronoci6n influye sobre |a venta de frutas

en conparaci 6n con el precio sol anente.

- La capacidad adm nistrativa y financiera de | a Cooperativa y

del gerente para controlar el proceso de conercializaci6n

Recuerde a | os participantes que si sus propias cooperativas exi-
gen o tienen | a capacidad | egal de exigir a sus soci os que vendan
sus productos solanente a través de ellas, éstas actuan conp dis-
tri bui dores exclusivos respecto de sus socios, tal conp el Sr.

Pérez estd proponiendo al Sr. Torres. En igual formm, si sus pro-
pi as cooperativas tienen que conercializar |os productos de sus
soci 0s a través de una Uni 6n de Cooperativas determ nada, estéan en
la misma posicién del Sr. Torres, si éste acepta |a propuesta de

Sr. Pérez, con | a excepcion, quizas, de que ellos nunca han tenido

| a oportuni dad de escoger

Pregunte a | os partici pantes:

- ¢Son ellos o sus socios |ibres de escoger si daran o no | os de-

rechos exclusivos de distribucién a |la cooperativa?

- ¢Si fuesen libres, escogerian conercializar sus productos a

través de diferentes organi zaci ones?

Solicite a los participantes que sugieran |las ventajas o desventa-
jas de trabajar con un sdélo distribuidor. Cbtenga | os siguientes

puntos de vista, entre otros:
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Vent aj as
- Los productores pueden confiar en |a capaciad de conercializa-

ci 6n del distribuidor.

- Los nuevos productos pueden beneficiarse de | a buena reputaci6n
de conercializador que tengan un distribuidor bien establ ecido

y |l os otros productos que éste trabaja.

- Las actividades de conercializaci 6n puede financiarlas el dis-

tribui dor.
- Se puede pronosticar nas facilnmente | a denanda.

- Es nmas sinple adninistrati vanente y nenos caro tratar con un

solo cliente.

- El productor y el distribuidor exclusivo pueden trabajar con-
juntanmente para desarrollar un progranma efectivo de conerciali-

zaci on.

Desvent aj as
- El productor depende enteranente de un solo canal de distribu-
cién; si éste falla, se pierde todo el nercado.

- El riesgo del crédito estd concentrado en un solo cliente.

- El distribuidor puede explotar |a dependencia del productor

forzando a bajar |os precios o exigiendo otras concesi ones.

- El productor no nantiene rel aci ones con nuevos di stri bui dores

i nnovador es.

- El productor real mente del ega toda | a funci 6n de conercializa-
cio6n; en esta forma, nunca podra aprender a ser un vendedor in-

dependi ent e.

- Los clientes que por alguna razén no conpran del distribuidor
exclusivo, estéan total nente desconectados del productor.

Pregunte a | os partici pantes para qué tipo de productores seréa

aconsej abl e depender Uni canente de un sola distribuidor.

- Para |l os productores que no tienen experiencia en conercializa-

ci on.

- Para los productores con pocos recursos financieros.



- Para |l os productores cuyo producto es nuevo en el mercado.

- Para |l os productores que no tengan contacto con | os conpradores

final es

- Para |l os productores que tengan escasa capaci dad adm nistrati -

va.

Pregunte a los participantes si esta descripcion se aplica de al-

guna manera a sus propias cooperativas o0 a sus soci 0s.

Enfatice que aun los productores y fabricantes mas grandes y fuer-
tes, a nmenudo encuentran necesario trabajar solanmente a través de

un distribuidor, particularnente en nmercados extranjeros.

Un di stribuidor exclusivo puede |lenar ciertos vacios para un pro-
ductor, pero el productor debe ser capaz de controlar y dirigir el
esfuerzo de conercializaci 6n, aunque no sea él quien lo |leve a
cabo. Esto requiere una buena administracién y el conociniento de
| os nétodos de conercializacién, lo cual sera tratado en la proxi-

ma | ecci 6n.
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El Sr. Torres es Cerente de | a Cooperativa Al pha de Cultivadores
de Pi fas. Esta Cooperativa fue fundada reci entemente con el fin
de conercializar |as pifias que anteriornmente eran conpradas a | os
soci os por al gunos comerci antes, qui enes pagaban preci os nmuy baj os
y a nenudo dej aban de conprar |la entera cosecha. La Cooperativa
ti ene por objeto recol ectar, seleccionar y enpacar |as pifas, y
| uego hacer | os arreglos necesarios para que éstas sean vendi das a
| os comerciantes mayoristas y mnoristas de | as areas urbanas. E

Gerente ha Ilamado al Sr. Pérez, Gerente de Distribuidores
Premi er, para discutir si podrian |Ilegar a un entendi mento y ha-

cer negoci o.

Sr. Pérez: jQué gusto de verle Sr. Torres! He visto | a excel en-
te producci 6n de fruta de sus socios, que en el pasado
ha sido nmal manej ada y pobrenente conercializada; es-

toy seguro de que les ira nejor con nosotros.

Sr. Torres: Michas gracias, Sr. Pérez. Todo el nundo esta de
acuerdo en que nuestras pifias son |l as nejores, y noso-
tros | as sel ecci onanos y enpacanos debi danment e. Lo
que tenenmps que hacer ahora es asegurarnos de que sean

comerci ali zadas de |la nmanera conb se nerecen

Sr. Pérez: Excelente. Pernitame felicitarle por su decision de
comuni carse con nosotros. Di stribui dores Premier es
la mejor firma en esta zona y me conpl ace sobrenanera
que piensen en confiarnos la distribucién de su pro-

duct o.

Sr. Torres: Efectivanmente, ¢podria tal vez decirne en qué formm

nos podria ayudar?

Sr. Pérez: Sé que no debo dar una | ecci6n de conercializacioén a
un experto adm nistrador de cooperativas comp usted
Si npl ement e, podenobs transportar, pronocionar y vender
sus pi Aas de tal manera que todos | os consum dores y

| os socios de |a cooperativa queden sati sfechos.


cortesa


Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Torres:

Pérez:

Torres:

Pérez:

Torres:

Pérez:

Torres:

Pérez:

Perfectanente, tal vez podria decirme cuantas tonel a-
das cree usted que podrian conprarnos en la proxim es-
taci 6n, de manera que yo pueda repartir nuestra pro-

ducci 6n de la nejor forma.

Di scul pene, no nme interprete mal. Cuando digo que es-
tanmos seguros de poder conercializar sus pifias, estoy
asum endo, naturalmente, que Distribuidores Premer

actuara cono distribuidor exclusivo de sus pifas.
No estoy seguro de entenderle.

Bi en, déjeme explicarle. Sus pifias son de | a nejor
cal i dad, pero hasta ahora han sido virtual nente desco-
noci das en el nmercado, debido a que eran distribuidas
por un gran nunero de pequefios conerciantes. Lo que
usted necesita es un progranma de comnercializaci 6n bien
pl ani fi cado, bien financiado y total nente consi sten-
te. Nuestros representantes de ventas, nuestros vehi-
cul os y nuestra reputaci 6n pueden hacer este servicio

para ust edes.

De acuerdo, ¢pero qué tiene esto que ver con "excl usi-

vidad", tal conp usted la |l amn?

Bueno, déjene hacerle una pregunta. Suponganos que
tenganps que hacer una gran inversi én de dinero en e

tipo de conercializaci 6n del cual estoy habl ando, y
gue generenos cono resultado una denmanda constante de
sus pi fias. Esto nos costara dinero, el cual esperanps
recuperarlo vendiendo bastantes pifas. (Esta de

acuerdo?
Supongo que Si.
Bueno, ¢qué supone usted que haran nuestros clientes

si usted o al gun otro vendedor que no ha gastado ni un

centavo para generar tal demanda, viene y ofrece sus



Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Torres:

Pérez:

Torres:

Pérez:

Torres:

Pérez:

Torres:
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m snas pi fias a un precio ligeranente inferior que e
nuestro, debido a que no ha invertido ningun dinero en
la conercializaci6n. Preferiran nuestros clientes

conprarnos a nosotros o al nuevo vendedor?

No estoy seguro..

Pues yo si | o estoy. Los minoristas de por aqui son
nmuy conpetitivos, y no creo que ninguno de ellos pague
mas de | o necesario por el nmisno producto. De hecho,

|l o consideraria un tonto si asi |o hace.

Ya veo | o que quiere decir. ¢Pero, qué tiene que ver

todo esto con nosotros?

Es muy sinple; sb6lo podenps hacer justicia a sus pi-
flas si usted conviene en vendernos toda | a producci 6n
a nosotros. Ent onces podrenps estar seguros de que
nadi e podréa venderl as nas baratas, |uego de que noso-
tros hayanos creado el nercado a base de inportantes

gast 0s.

Puedo entender su punto de vista, pero debo decir que
estoy un poco sorprendi do. Me conpl ace que deseen ha-
cer negoci o con nosotros; pero, conb usted sabe, uste

des no son |l os Unicos distribuidores de fruta en |la
zona. jNo estoy seguro respecto a |las pifas, pero
sienpre he creido que uno no debe poner todos | os hue-

vos en una sOl a cesta

A usted corresponde tonmar |a decisién, por supuesto.

No | e niego que tenenps conpetidores; pero Premer es,
sin duda, la firma nejor establecida en | a zona. Ha-
cenos | as cosas conp es debido, pero debenps proteger

nos.

Bi en, no sé qué decir.
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DI STRI BUCI ON FI SI CA

hjetiva: Capacitar a los participantes para que sel ecci onen nétodos

apropi ados de transporte, e identifiquen y cuantifiquen

| os costos y beneficios del al nacenam ento.

Duraci dn: Dos hor as.

Material . M ni casos.

Quia para el jnstructor;

Pregunte a los participantes qué esperan del transporte que sus
cooperativas poseen o arriendan para acarrear |os productos de sus

soci 0s. Pueden nenci onar:

- Rapi dez - Seguridad

- Confi abili dad - Econom a

Preglntel es si todas estas caracteristicas pueden darse simulta-
neanent e. Claranente el servicio mas rapido no sienpre es el nas
bar at o. Pregunte a | os participantes qué método aplican actual -

ment e cuando sel eccionan | os nedi os de transporte.

Pueden hacer referencia a un bajo precio y a |la disponibilidad.
I ndi que que cuando exi sten diversas posibilidades, |a decisiodn de-

bera basarse en el estudio y |la conparaci 6n de | os beneficios y
costos del transporte.

Pregunte a |l os partici pantes por qué | os productos agricol as de
| os socios se al macenan en diversas ocasiones entre |a cosecha y

el consunp. Obtenga respuestas, conp |as siguientes:

- Para acumul ar un vol unen suficiente que haga econoémca |la car-

ga en un vehiculo o en una maqui na

Para esperar transporte.
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Para tener en cuenta el hecho de que | os consum dores podrian
no desear utilizar el producto en el nmisno nonento en que es

cosechado

- Para esperar precios mas altos.

Nuevanent e aqui se incurre en gastos de al nacenani ento para obte-
ner ciertos beneficios. Es necesario nedir y conparar |os costos
de al macenami ento con | os beneficios para |l egar a | as deci si ones

mas correctas respecto al al nacenam ento.

Distribuya | os mnicasos y conceda a | os partici pantes hasta 15

m nut os para que trabajen individual mente en el Caso A

Pida a |l os participantes sus respuestas. Enfatice en que |as res-

puestas a este ejenplo y a |l os que siguen deben calcularse. Es
necesari o obtener los costos y | os beneficios de cada alternativa
y ver cual es |la mas ventajosa. Obtenga y conpruebe | os cél cul os

de la siguiente forna

$
Precio de venta de la fruta al ser
transportada en cam 6n 1.00 por kilo
Costo del transporte en cami on Q.25 por kilo
Precio neto 0.75 por kilo
$
Precio de venta de la fruta a
ser transportada en ferrocarril 0.90 por kilo
Costo del transporte por ferro-
carril 0.10 por kilo
Precio neto 0.80 por kilo
Es, por lo tanto, nejor transportar por ferrocarril, a pesar de la
mayor denor a. Sefial e que | os partici pantes deben dar nuy buenas

razones para estar en contra de esta diferencia de precio tan sig-

nificativa. Estas razones pueden ser

- Es posible que |a cooperativa esté tratando de adquirir pres-
tigio para su producci 6n de frutas de excel ente calidad, con

el fin de poder poner precios mas altos en el futuro.
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- Puede ser que el ferrocarril no sea nuy confiable y que no
sienmpre |l egue a tienpo, debido a un sinnamero de inprevistos,

noti vando asi que bajen | os precios.

Conceda a | os participantes hasta 15 minutos para |lograr una res-
puesta para el Caso B. Asegulrese de que cada partici pante haya
tratado de calcular |a respuesta, y luego obtenga |os célculos y
trabaje con ellos de | a siguiente nmanera:

Costo del flete aérea = $ 250
Costo del flete maritino = $ 100
Costo del interés perdido
de $ 4 000 durante 3 neses
al 1.5% mensual = $ 180
Jotal del costo del flete paritjino $ 280

El flete aéreo es por lo tanto "nmas barato" y debe ser preferido.

Aseglrese de que todos |os participantes entiendan el valor del

dinero en funcién del tienpa, Esto es fundanental para tonmar de-

ci siones sobre transporte y al nacenani ento. Pregunte a un parti -
ci pante que parezca estar confuso, si preferiria recibir $100 aho-
ra o dentro de tres neses. Su respuesta y su preferencia de reci-
bir una cantidad de dinero nmenor pero para uso innmediato en vez de

un uso posterior del dinero denpstrara este concepto

Conceda otros 15 nminutos para el Caso C. Nuevanente solicite a

| os participantes sus respuestas y el abore los calculos de la si-
gui ente forna:

- Costo del transporte en autobus = (250 x 10 centavos) + $25
pérdi da por dafios = $50
- Costo del transporte en autondvil = $ 40

- Por o tanto, el autonmdvil es preferible.

Pregunte a |l os participantes a qué concl usi 6n habrian |l egado si
| os dos costos hubi eran sido iguales. El val or del servicio per-

sonal individual es inportante aunque dificil de cuantificar en
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t érm nos de dinero. El transporte especializado es probabl enente
Il o que se debe preferir en lugar del autobus, aunque sea marginal -

nente MmAS caro.

Conceda 15 minutos para el Caso D. Obtenga y el abore | os cél cul os

de la siguiente forna:

- Precio de venta de | as papas transportadas en canm 6n = $4 - $1

del transporte = $3.00

- Precio de venta de |as papas transportadas por carreta = $3 -
$10 centavos = $2.90

- El camién es preferible desde el punto de vista del margen de
benefici o, pero cual quier increnmento de precio del conbustible
puede alterar la situacion. Podria apelarse a |la posible com
petencia para regatear el precio con el conductor del canmién vy

obtener un preci o mas baj o.

Conceda a los participantes 15 minutos para cal cul ar y responder
al Caso E. Puede ocurrir que al principio |os participantes no
apreci en que | as deci siones sobre al macenamento y transporte son
fundament al nente sinilares. Explique que los costos y | os benefi -
ci os deben ser estinmados y conparados de |a m sma nanera. Cbtenga

y el abore los calculos de la siguiente forna:

- Costo de Alnmacenaniento por 3 Meses
$300 de arriendo + $30 de seguro + 3% de pérdida por intereses

sobre $200 x 50 tonel adas = $630Q.

) g el A .

50 tonel adas x $12 por tonelada de precio nmés alto = $600

- Es preferible vender innediatanmente |a produccién y evitar el
al macenani ent o. Pero si el increnmento de precio que se espera

parece que serda mayor, se debe reconsiderar |a decision.

Recuerde a | os participantes que | as deci siones de al macenarmi ento
y de transporte estan intimanente |igadas. Las distintas fornmas
de transporte, a nenudo, requieren diferentes tipos y duraci 6n del
al macenami ent o. Subraye que los principales factores que hay que
consi derar al tomar decisiones de transporte y al macenam ento

son:
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Costo del transporte o del al macenam ento.

Segur o.

Ri esgo de pérdi da o dafio.

Reducci 6n del precio debido a ser perecedero el articulo o a la

pérdi da de | a oportunidad en el nercado.

I ncrenento del precio debido al tienpo transcurrido.

Val or de | a disponibilidad del dinero, el cual puede estar in-

vertido en el producto en transito o en al macén
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i e di L buci 4n fisi

Caso A

El Gerente de | a Cooperativa de Huertos Al pha tuvo que decidir c6-
no transportar las frutas frescas de sus socios al nmercado. Al -
quil 6 un cam 6n que cobraba 25 centavos el kilo. El pueblo se en-
contraba a un dia de distancia y la fruta se vendi6 a un precio
pronedio de $1 el kilo. Conp alternativa pordria usarse el ferro-
carril, que costaba so6lo 10 centavos por kilo. Sin enbargo, este
nmedi o tardaba 5 dias en Ilegar, y la fruta se venderia sé6lo a un
promedi o de $90 centavos el kilo, debido a que ya no estaria fres-
ca. Cual tipo de transporte beneficia en mayor nedida a | a Coo-

perativa?

Caso B

"El café es conp el oro", pensd el Gerente de | a Cooperativa Beta
de Cultivadores de Café. Al nonmento costaba $4 000 | a tonel ada

Los clientes extranjeros de | a Cooperativa pagaron tan pronto re-
cibieron su café y el dinero pudo depositarse durante seis neses
antes de que |l as cuentas de | os socios fueran |iquidadas. El co-
bro de interés a una tasa del 18% anual ayuddé a cubrir |os costos
de la Cooperativa. El transporte por mar dura 3 meses y el flete
cuesta $100 por tonel ada. Al gunos | o enmbarcan por avioén, pero e

Gerente pensO que esto era una tonteria. El costo del flete aéreo
era de $250 por tonelada, |o que significaba mds del doble que e

flete maritino. De todas maneras el café estaba bien al macenado y
sel l ado en el barco, de fornma que no perdi 6 su valor durante |la
larga travesia nmaritina. Los servicios réapidos eran pertinentes
para | os clientes que necesitaban urgentenente un articulo tal co-
Mo un repuesto, pero pensd que era del todo innecesario para em
barques rutinarios de café. ¢Tenia razén el Gerente? Calcule |os

costos y beneficios.

CGaso C

Conop resultado del nejoramento del plantel avicola y de una nejor
al i mentaci 6n, |1 os socios de | a Cooperativa Avicola Ganma est an
produci endo 250 docenas de huevos al dia. Su éxito caus6 sin em

bargo un problena de transporte



Los hoteles y las tiendas de productos alinmenticios de |la region
estaban nuy contentos de conprar todos | os huevos que produjera |la
Cooperativa a $1 | a docena. El chofer del autobus |ocal distri-
buia | os huevos en | os varios pueblecitos a lo |argo de su ruta,

cobrando por ello 10 centavos | a docena. Con frecuencia se queja-
ba de que | os huevos se ronpian y el Gerente estinaba que de esta
forma perdia cerca del 10% de | os huevos. Recientenente un indi-
vi duo enprendedor | e propuso entregar | os huevos en su propio ve-
hi cul o. El cobraria $40 di arios por entregar |a producci 6n de

dia y dijo que él pagaria | os huevos rotos. Los socios no sabian

qué hacer. ¢Que deci si é6n deberian tonar?

Caso D

El diesel se estd haciendo cada vez nmas caro, y |los socios de la
Cooperativa Delta de Cultivadores de Vegetal es tenian que pagar
cada vez mas por el transporte de sus papas al nercado. Actual -
mente cuesta el transporte $1 por saco, y venden el saco de papas
s6lo a $4. En una o dos ocasiones, el cam 6n se ha retrasado y en
la tarde el precio en el nercado ha bajado a $3. Un socio sugi-
ri 6, cono broma, que deberian retornar al uso de la carreta de
bueyes conb en |l os viejos tienpos. La carreta tradicional podria
acarrear 20 sacos, y dijo que él estaria nmuy contento de cobrar $2
por el lote, ya que de todas formas tenia que ir al nercado. Sin
enbargo, dijo que no podia hacer viajes nocturnos debido a los |a-
drones y a |l os aninal es sal vajes, de nodo que no podria |l egar a

nercado hasta la tarde. ¢Cual alternativa beneficiaria mas a | os

soci 0s?

Casao E

A |l a Cooperativa Eta | e cuesta $100 nensual es arrendar un al nacén,

mas $10 nmensual es asegurar el maiz que estd al macenado alli. Esto
es un gasto el evado, particularnente ya que |a Cooperativa tiene
que pedir dinero prestado al 12% anual para pagar a |os agriculto-
res por su producto. El CGerente pensé que de todas naneras valia
| a pena; el al macén podia contener 50 tonel adas de nmiz, y sabia
gue el precio se increnmentaria de $200 a $212 por tonel ada durante

el periodo de al macenani ento de 3 neses. Al gunos mi enbros de
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Consej o de Adm ni straci 6n, sin enbargo, no estaban de acuerdo
Decian que | a Cooperativa deberia contentarse con $200. I|ndicaron
gue este precio era el nas alto obteni do desde hacia 5 afos. Cal -

cule cual alternativa es |la nejor.


karla
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COVUNI CACI ONES DE COMERCI AlI ZACI ON

Chietivo: Capacitar a los participantes para que di sefien una "conbi -

naci 6n de comruni caci ones" adecuada para | os productos de

su cooperativa

Duracién: Dos hor as.

Material . Una sel ecci 6n de diarios, carteles, folletos, revistas y

una grabaci 6n con propaganda conercial emtida por la ra-

di o.

Quia para el instructor.:

Solicite a los participantes que hagan nenoria sobre qué articulo
conpraron la ultim vez, ya sea un paquete de cigarrillos, un pe-
ri6dico o cual quier otra cosa. Pida que relacionen su conpra con

| o que han aprendi do en las | ecciones anteriores: presum bl enente

el producto era lo que ellos necesitaban y se encontraba en un |u-

gar_ conveni ente para adquirirlo. ,Qué otras tareas o funciones
podria realizar el fabricante o el vendedor para hacer que el ar-

ticul o se venda?

- E posible conprador tuvo que ser informado de que el articulo

est aba di sponi bl e.

Pregunte a los participantes cono obtuvieron |la infornaci 6n acerca
del articul o que comnpraron. Puede ser que ellos no asocien al gu-
nas fornmas de pronoci 6n con | a propaganda o | a conercializaci 6n,
pero subraye que tuvo que existir algun tipo de conunicaci6n y es-

to se |lama pronncion.

ot enga de | os partici pantes una sel ecci 6n de nétodos de pronoci én
que | es suministraron la informaci 6n respecto de su ultim com

pra. Pueden incluir:

- Presentaci6n visual Frutas en un nercado, cigarrillos en un
puesto de venta o ki osko en una acera.

e

SI PRC


cortesa

cortesa


- al: El vendedor de periddi cos anuncia su presencia gritando
0 una tienda de misica toca casettes o discos que incitan a

cliente a conprar.

- lopresos: El propietario de un autonmdvil de segunda nano anun-

cia en un peri6dico.

Escoja un articulo en particular que haya sido conprado por al gu-
nos parti ci pantes. Pidal es que identifiquen la mayor cantidad de
formas de comnuni caci 6n o pronoci én que | es sea posible, |las cuales
pueden haber influido en su conpra. En el caso de un paquete de

cigarrillos pueden incluir:

- Anuncios de los cigarrillos en | os periédicos.

- Carteles anunciando los cigarrillos.

- Anunci os conerciales de radio o tel evision

- El paquete en si, exhibido por el vendedor.

- La voz del vendedor que |lama |a atenci 6n sobre su presenci a.

- La opinioén de otras personas sobre los cigarrillos o la infor-
maci 6n verbal acerca de donde se | os puede obtener (particul ar-

nente en el caso de articul os escasos).

Conceda a |l os participantes hasta 15 m nutos para que escriban una
lista con |la nayor cantidad de ejenpl os que puedan sobre | os ne-
dios a través de | os cual es | os productores o conerciantes prono-
cionan sus productos a | os consum dores. Pida a cada participante
gue indi que un método, y continle usted afiadi éndol os en una lista

en el pizarron/retroproyector hasta que sea bastante |arga

- Peri 4di cos - Revistas

- Carteles - Folletos

- Circulares por correo - Radio

- Tel evision - Exhibicién en tiendas

- Inpresio6n en | os paquetes - Vehi cul os con anunci os
pi nt ados

- Anuncios en el cine

- Ferias y exposiciones - Cam onetas con al topar-
| antes
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-  Representantes de ventas - Pronoci 6n ora
- Informaci 6n dada a | os - Patrocinio de eventos
articulistas de |os peri6- deportivos
di cos, para que sean inclui-
da en los editoriales - Denpstraci ones
- Conpeticiones - Miestras gratis.
- Bolsas facilitadas por |os - Cami setas inpresas

conerci antes

Haci endo referencia a | os ejenplos, verifique que |os participan-
tes conozcan cada método. Las palabras o la clasificacidén no son
i nportantes; el propdsito es apreciar el vasto al cance de | os meé-

todos o "medi os de difusion" potencial es disponibles.

Enfatice que |la "conbi naci 6n de conuni caci ones de conercializa-
ci 6n" se conpone de todo eso, |o que eventual mente |leva al consu-
m dor a que efectle la conpra en cuesti én. Recuerde a |l os parti-
cipantes la "nmezcla de conmercializaci 6n", ilustrada por nedio de

circul o dividido en segmentos de diversos tamafos.

PRODUCTO



Muestre que el segnento de pronoci 6n, por si solo, se conpone de
un nunmero de diferentes nétodos de conunicaci 6n, |os cual es pueden
ser usados en nmayor o nenor grado para conseguir el objetivo fi-

nal: la venta. Ilustre esto reproduci endo el segnento de prono-
cién y dividi éndolo de | a siguiente manera:

PROMOCION ORAL

N

-

o030

Pregunte a los participantes si un conponente aislado de |la conbi-
naci 6n de conuni caci 6n indi cado para |a conpra analizada anterior-
nmente podria por si solo Ilevar a la venta efectiva. Los partici-

pant es pueden sugerir que el sitio de un vendedor de periddicos o
I a exhibicidén de cigarrillos en un kiosko era todo | o que se nece-

si t aba:

- ¢Conprarian ellos un periddico que nunca hayan visto antes, so6-

| o porque se vende en |la calle?

- ¢Conprarian ellos una narca total nente desconocida de cigarri -

Il os, dnicanente porque se |a exhibe en el kiosko?

Evi dentenente | a exhi bici 6n por si sola no es suficiente. La gen-

te no conpraria ni siquiera tonmates en un nercado, Si no supiera

gue son tomates y a qué saben.

Pregunte a | os participantes si el hecho de conocer |a existencia

de un producto es por si solo suficiente para hacer que alguien |lo
conpre
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- Los posibles clientes deben conocer que existe un producto

- Los posibles clientes deben creer que el producto es | o que

el | os necesitan.

- Los posibles clientes deben estar real nente notivados para com
prar el producto (general mente por nedi o de informaci 6n sobre

donde y cénp obtenerl o).

Di stri buya nuestras de peri6dicos, folletos, carteles y otro nate-
rial de propaganda y, si |o cree conveniente, ponga en |la grabado-

ra ejenpl os de avisos conercial es de radio. Pida a |l os partici-
p

pantes que sugieran gl objetivo de al gunos ejenpl os especificos:

- ¢Se trata de dar a conocer a |los posibles clientes |a existen-

cia de un cierto producto o servicio?

¢Se trata de que los posibles clientes prefieran un producto o

un servicio en particular?

- ¢Se trata de cerrar o finalizar la venta?

Use propaganda nedi ante exhi bicion de articul os, anuncios clasifi-

cados y cartel es para dar una vari edad de ejenpl os.

Evi dentenente, cada tipo de pronoci 6n intenta conducir finalnente
a una venta. El proposito de este ejercicio es identificar qué

parte del proceso total de conunicaci 6n se ha logrado o se intenta

| ograr nediante un ejenplo en particul ar.

Trate de usar ejenplos de productos en pronoci 6n de diferentes va-
| ores, conb por ejenplo cigarrillos y automdviles. Denuestre que

I a pronoci 6n personal, hecha por el vendedor, se hace mas i npor-

tante cuanto nmayor es el valor de |la venta.

Hasta ahora esta | ecci6n se ha concentrado en tratar a |l os parti-
ci pantes conmp consunidores. Pida a uno de | os participantes que
describa |l a "conbi naci 6n de conuni caci ones" que usa su cooperativa
para informar y persuadir a la clientela a que conpre |a produc-
ci 6n de sus soci os. Al gunas cooperativas tienen una conbi naci én

de pronoci 6n de |a siguiente fornma:



- La infornncidn acerca de | os productos especificos de |a coope-
rativa es innecesaria, debido a que son "articul os" que no di-
fieren de aquell os vendi dos por otras organi zaci ones de coner-

cializacion agricola.

- E persuadir alos clientes a que prefieran un producto se ob-

tiene en gran nedi da por nedi o de | a negoci aci 6n sobre el pre-

cio, o debido a un nejor transporte u otros servicios conexos

- La venta se cierra realnente conop resultado de una entrevista

per sonal

Pregunte a | os participantes si sus cooperativas conercializan |os
product os de sus socios de esta forma. Si asi |o hacen, ¢existe
al guna manera de nejorar |os resultados por nmedio de una pronopci 6n

de cual qui er tipo?

- La propaganda, las circulares a través del correo y |los contac-
tos personal es pueden aunentar el nunero de clientes potencia-
I es, 1o que reduce | a dependencia respecto de un sol o canal de
venta y refuerzan la posicién de | a cooperativa en | a negoci a-

ci 6n del precio.

- Una cooperativa puede analizar deteni damente sus productos y
servi ci 0s en conparaci 6n con sus conpeti dores. Aun si el pro-
ducto es muy simlar, |as pequefias diferencias existentes en |la
calidad, la regularidad de aprovisionam ento, |las entregas y

otros factores, soélo pueden explotarse si los clientes canocen

tal es diferencias: deben ser promncionadas.

- Una cooperativa puede, por |o nenos, investigar |a posibilidad
de "diferenciar" sus productos en lo que se refiere a la cali-
dad, el procesanmiento y el enpacado y establ eci endo un nivel de
precios mas alto y mas estable, o cual, en alguna nedida, o
i ndependi za del precio basico del articulo; todo esto requiere

pronoci on.

En otros casos, el cliente y el precio son fijos, fuera del con-
trol de la cooperativa. Las ventas son automaticas y ni el clien-
te ni el vendedor pueden decidir sobre si conmpran o venden.
¢Exi ste al gun nmedi o por el cual |a pronoci6on pueda nejorar |os in-

gresos de | os socios, cuando |la conercializaci 6n parece estar to-

talmente fuera del control de |a cooperativa, conb en el caso



cuando todos | os productos tienen que ser vendidos a un precio fi-
jo en un nivel terciario de Federaci 6n de Cooperativas o de Junta

de Conercializaci 6n Agricol a?

Si laley lo permite, una cooperativa puede investigar |a posi-
bilidad de desarrollar nercados |ocal es alternativos pronocio-

nando sus propi os product os.

Una cooperativa puede dar mayores oportuni dades a sus soci 0s
"pronoci onando” nuevos productos, para |os cual es se puede de-

sarrol l ar un mercado i ndependi ente

- La adnministraci 6n de una cooperativa tiene |l a responsabilidad
de la efectividad de sus canal es de conercializaci 6n, aun s
éstos han sido i npuestos |egal mente. La adm ni straci 6n debe
exam nar | a conbi naci 6n de conuni caci ones que ha sido usada por
los clientes de | a cooperativa, quienesquiera que ellos sean, y

hacer sugerenci as sobre nmejoras cuando | o crea conveniente.

- Aun en una cooperativa rel ati vanente pequefia, |a conuni caci 6n
con sus socios no sienpre es efectiva. Las técnicas de pronp-
ci6n y las conuni caci ones de conercial i zaci 6n deben usarse para
garanti zar que todos | os soci os conozcan | os servicios de la
cooperativa, que prefieran usarlos y que efectivanmente |os
usen. (Refiérase al curso MATCOM sobre "Gesti 6n de sumi nistros

y abastecimentos").

Recuerde a | os participantes el Estudio de caso de |a Cooperativa
de Productos Lacteos Kansai . En una | ecci 6n posterior tendran |a
oportuni dad de di seflar una conbi naci 6n de conuni caci ones para una
cooperativa prinmaria de conercializaci6n. En esta etapa, deberan
exam nar | os productos actuales y potenciales de su propia coope-
rativa y las posibilidades que tienen de nejorar |os resultados a

través de | a pronoci 6n.


karla
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LECCI ON 11
VENTA PERSONAI
hietiva: Capacitar a los participantes para que: i) conozcan y
conmprendan el papel del vendedor; ii) vendan | os produc-

tos de |l a cooperativa de nanera efectiva

Duraci dn: Dos a tres horas.

Material Di &4l ogo grabado: El vendedor de |a Cooperativa - Uno

El vendedor de |a Cooperativa - Dos

i L

Recuerde a los participantes que la |leccién anterior traté princi-
pal nrente de | a pronoci 6n a través de |la radi o, periédicos, carte-

les o television. Pidal es que sugieran |os puntos débiles funda-
nent al es de | os "nedi os de difusi 6n" de esta clase, en tanto que

forma de conuni caci 6n entre una cooperativa y sus clientes, en

conpar aci 6n con |las "ventas de individuo a individuo"

- La propaganda conercial es una conmunicacion " en una direc-

cion". El anunciador no tiene posibilidad de confeccionar a la

nedida | os nensajes para cada cliente o de responder a | as ob-

jeciones de |l os posibles clientes.

- Ademas, |os anunci adores no pueden obtener " retroalinentacidn”
de los clientes, es decir: informaci 6n de éstos sobre sus pre-
ferencias, conp base para | as actividades futuras de conerci a-
l'izacién.

- Los anunci adores no pueden estar seguros de que | a propaganda

Il egard a |l as personas a |las cual es va dirigida.

- Con excepci 6n de | os productos que pueden venderse a través de
correo, |os anuncios no pueden distribuir |os productos, tonar
pedi dos u 6rdenes de conpra o recoger dinero; la finalizacion
de |a venta dependerd en realidad de otros medi os.

- Los anuncios no pueden demnstrar fisicanente |os nméritos de

pr oduct o.



Pida a |l os participantes que den ejenplos de "ventas personal es”
en | as cual es hayan intervenido cono clientes. Aseglr ese de que
| os participantes conprendan que tanto | os enpl eados de | os al na-
cenes, los agentes conerciales viajeros, asi conb el mas alto fun-
cionari o de una gran organi zaci 6n son todos representantes de ven-
tas cuando se encuentran frente a frente con un cliente o posible

cliente en alguna parte del proceso que Ileva a |la venta.

¢Por qué no se usa a |los representantes de ventas conp Unico nedio

de pronoci 6n?

- Los representantes de ventas cuestan nucho di nero.

- Los representantes de ventas no pueden ser directa y constante-

mente control ados por sus enpl eadores.

- Los representantes de ventas pueden |l egar s6lo a un nlnero re-

duci do de personas dentro de un cierto tienpo.

Solicite a los participantes que calculen el costo de una reunion
tipica de un representante de ventas con un cliente, y que conpare
di cho costo con | os costos estinmados de |a comuni caci 6n con un

cliente a través de un anunci o de peri 6dico o de un avi so coner-

cial por radio.

Nat ur al ment e que sus respuestas dependeran de | os niveles |ocal es
de salarios y del tipo y tanafio del anunci o usado, pero las cifras
tipicas pueden ser |as siguientes:

Anunci as

- $500 por un anuncio que |legue a 50 000 personas.

- Costo del contacto por cliente = 1 centavo.

Representante de Ventas
- Salario y Gastos = $5 000 por afio.
-  Entrevistas 6 por dia x 20 dias al mes x 12

meses por afio = 1 440.

- Costo de cada entrevista = $3.50 aproxi madanent e
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El contacto del representante de ventas cuesta 350 veces nmas que

el contacto a través del anunci o.

Aseglrese de que | os partici pantes conprendan que | as ventas oca-
sionales u otras visitas realizadas por el personal de |a coopera-
tiva, quienes general nente estan ocupados en otros trabajos, debe-

ran ser "cuantificadas" de igual forna.

Pregunte a | os partici pantes c6np pueden ninimzarse | as desventa-
jas de los representantes de ventas, especialnente su costoy la
falta de control directo. ¢(Coéno puede el gerente de una coopera-
tiva nejorar |la efectividad de su propia actividad de ventas o |la

de cual qui er representante de ventas enpl eado de | a cooperativa?

- Las visitas de ventas pueden realizarse Unicamente si fornan
parte integrante de un enfoque total de |a conercializacién
apoyadas por | os productos apropi ados y una distribuci én, pro-

noci 6n y todos | os denas el enentos que correspondan

- Toda persona que realice una visita de venta debe estar plena-

nente preparada y poseer toda |la informaci 6n necesari a.

- E representante de ventas debe tener objetivos claranente de-
finidos y conocer la razén de la visita de venta antes de rea-

lizarla.

- Los representantes de ventas deben estar debi danente capacita-

dos en técnicas de venta.

- E trabajo de los representantes de ventas debe ser cui dadosa-
nmente planificado, con el fin de minimzar el tienpo de viaje y

evitar visitas a clientes que se encuentran ausentes.

Advierta a los participantes que oiran el dialogo de una entrevis-

ta entre el vendedor de una cooperativa y su cliente. Pi dal es
que, mentras escuchen, anoten todos |os errores que conete el

vendedor y que se preparen para enunerarl os | uego. Ponga en | a
grabadora la cinta "El vendedor de |a Cooperativa - Uno", o si no
ti ene grabadora, pida a dos participantes que interpreten el dia-
logo. Si es necesario, repita el dialogo una segunda vez y pida a
| os participantes que indiquen |os errores que ha conmetido el ven-

dedor.


cortesa


Est os pueden resunirse asi

- El representante de ventas no estaba preparado: ni siquiera sa-

bia el nonbre del cliente a quien visitaba.

- El representante de ventas adnmiti 6 que no tenia un objetivo de-
termnado para la visita, y que ésta no era real nente inportan-
te para él, debido a que s6lo se encontraba de paso por el |u-

gar.

- El representante de ventas no tenia la informaci 6n necesaria
acerca de | as transacci ones conercial es que anteriornmente se

habian realizado entre su cooperativa y la entidad del cliente

- El representante de ventas exagerd denmsi ado | a calidad del

product o, hasta hacerla increible.

- El representante de ventas no tenia una nmuestra del producto
que trataba de vender, a pesar de ser éste de un tipo que bien

podia |l evarse a nano.

- El representante de ventas no conocia |la natural eza del negocio
de su cliente, y por o tanto no podia hacer una presentaci én

en conform dad con di cha natural eza

- E representante de ventas no estaba plenanente faniliarizado

con |los detalles de su propio producto

- E representante de ventas concedi 6 un descuent o denasi ado

grande, al priner signo de resistencia.

- El representante de ventas cul pé a | os propi os col egas de su
institucion, en lugar de dar la inpresion, ante | os ojos de

cliente, de que representaba a una conpafiia bien organi zada

I ndique a | os participantes que en el ejenplo se ha exagerado un
poco, pero que todos estos errores han sido coneti dos en nuchas
ocasi ones por |os representantes de ventas. Pregunte a |os parti-
cipantes si ellos o | os vendedores con qui enes han tratado han co-
nmetido | os misnobs errores. Estos son tipicos de una actividad de

venta mal planificada por un vendedor nml capacitado

Advierta a |l os participantes que oiran un di al ogo interrunpi do por

"sefial es" o "blips". I ndi quel es que la cinta o dialogo se parara
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en cada "blip", y que se preguntard a |los participantes céno con-
testarian ellos a |l a objeci6n hecha por el cliente. Después de
que se hayan discutido sus sugerencias, oiran |lo que el represen-
tante de ventas real mente contestd a |la objecion, antes de seguir

adel ante con | a negoci aci 6n de |la venta.

Ponga en | a grabadora la cinta "El vendedor de |a Cooperativa -

Dos", o pida a dos participantes que interpreten el dial ogo.

Pare |l a grabadora o la lectura al |Ilegar a cada "blip", y pregunte
i ndi vi dual rente a | os partici pantes céno hubi eran conti nuado | a
negoci aci 6n si ellos fueran | os representantes de ventas. Discuta
| a natural eza de | a objeci 6n hecha por el cliente y pregunte a |os
partici pantes conmo hubi eran respondi do a esa objeci 6n si hubieran
estado en una situacion sinmilar. Pregunteles si ellos hacen obje-
ciones de esta natural eza cuando tratan con personas que desean
vender| es al go. Los vendedores que | es han visitado, ¢fueron
efectivos al responder a sus objeciones? ¢(Son | os participantes
capaces por si msnos de responder a | as objeciones del cliente y
finalizar |a venta cuando pronocionan | os productos de su coopera-

tiva?.



Ran®n,

Gerente de | a Cooperativa Sigma de Cul tivadores de Fruta,

visita a Armando, Conprador de |a enpresa "Mayoristas de Fruta Na-

ci onal ,

Ranon:

Ar mando

Ar mando

Ar mando

Ar mando

Li m t ada"
Buenas tardes, Don... Armando. Graci as por concederne
esta entrevista. Conp estaba de paso por aqui, pensé

aprovechar | a oportunidad para visitarlo.

Buenas t ardes. Por favor, siéntese. ¢En qué puedo

servirle?

Bueno, cono |l e decia, s6lo dispongo de un nonento. Pe-
ro... bien: ne pregunto si podrianos tratar de |as com

pras que ustedes nos hacen. Nos gustaria mucho incre-
ment ar nuestro negoci o con ustedes.

A m tanbi én, ne inmagino. No tengo a mano |las cifras
de nuestras conpras. JCuanto les conpranos el daltino

trimestre?

No estoy seguro, pero inmagino que nuestro departanento
de finanzas debe tener las cifras. Pero creo que uste-
des no nos han conprado nuestra nueva vari edad de |ino-
nes, que se ha hecho nuy popul ar, y debo decir que se

vende a todo el nundo en el pais.

cCierto? Es extrafio: no he visto ningun |inbn que no
nme sea famliar durante esta estaci 6n. Pero bien, vea-

nos uno.

Desgr aci adanent e ahora no tengo ni nguno; pero es una

fruta maravill osa y ademds se puede conservar muy bien

Ya veo. ¢Estos |inbnes son nas baratos que | os otros
gue se ofrecen en el nercado?. ¢(Cuanto seria el costo
por cien kilogranos diarios durante un nes, para conen-

zar?



Ar mando

Ranon:

Ar mando:

Ar mando

Ar mando:

Ar mando

Es un buen com enzo. Averiguaré el precio mafiana y le
haré |l egar una cotizaci 6n. Sin enbargo, puedo decirle
que lucen nuy hernpbsos en |l as estanterias. Los adm -
ni stradores de | os supernercados, cono usted, estaran

mas que satisfechos con | os resultados.

En realidad, nosotros abastecenpos a | os restaurantes y

a | os nercados de exportacion.

i Oh, si, por supuesto!

Di game, ¢cual es el costo pronedio por kilo? Utina-
mente | as grandes variaciones en el tamafio de la fruta

nos han causado ciertas confusiones.

Le informaré apenas tenga | a oportuni dad de inspeccio-
nar al gunos |l otes. Le aseguro que |e podrenps ofrecer

un nmuy buen precio, es decir, el 10 6 el 15% de des-

cuento en la prinera orden

Di gane por | o nenos una cosa: 0ltinanmente sus nmangos
parece que tienen diferentes épocas de namdurez: al gunos
estan listos para el consunb y a otros |les faltan unas
dos semanas para nmadurar. ¢Podria usted hacer algo a

respect o?

Me al egro que haya nenci onado eso. El jefe de nuestro
departanento de clasificaciéon altimanente no esta rea-

l'i zando bien su trabajo, y necesito quejas conp ésta
para hacer valer m punto de vista. ¢Cono pueden espe-
rar que venda la fruta si no |la pueden clasificar debi-

danent e?

Me i magi no que encuentra usted grandes dificultades pa-

ra vender cual quier tipo de fruta. Lo siento por us-
ted.
Michas graci as. Debo i rne. Perdén, ¢puede darne su

tarjeta? Nunca puedo escribir su nonbre correctanente.

Aqui la tiene, adios.
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El sefior Medi na, vendedor de | a Cooperativa Orega de Cultivadores
de Vegetales, trata de persuadir al Sr. Durén, propietario de |las
Ti endas de Vegetal es Duran, que suscriba un contrato regul ar de

conpra de una nueva vari edad de col

Sr. Duréan: Mre, Sr. Medina, es nuy anable de su parte hacerne
esta visita; pero real mente estanos nuy contentos con

nuestros actual es proveedores de col es.

BLIP 1

Sr. Medina: M alegra oir eso, Sr. Duran. El precio, la calidad
y la entrega ¢son realmente | o que usted espera y de-

sea?

Sr. Duréan: Bi en, reconozco que no anda usted nuy equivocado. No
puedo decir que sienpre Ilegan las coles a tienpo,
justo cuando se las necesita; pero creo que no es e
monent o de habl arme de col es, ya que nuestras estan-

terfas estan ahora |lenas de ellas, nirel as.

BLIP 2

Sr. Medina: Debo felicitarle, las coles son nuy hernpsas. Sin
enbargo, digane, ¢no prefieren sus clientes el nuevo
ti po de col blanca? Estas son de las nejores varie-
dades de col es verdes que he visto desde hace al gin
ti enpo, pero una gran cantidad de publico prefiere

ahora | a nueva vari edad.

Sr. Duran: No las he visto; ¢podria darles un vistazo?

Sr. Medina: Aqui las tiene; pensé que tal vez |le gustaria ver-

| as. Un al macén conb el suyo general nente tiene |l o
nej or .
Sr. Duran: Mm  bonitas, firmes, una buena col, debo decir.

Apuest o a que cuestan un ojo de |la cara tanbién



Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Medi na:

Dur an

El precio es $2.40 | a docena, incluida | a entrega,

conp sienpre

i Qé, esta usted | oco!l Yo vendo estas coles a 22
centavos cada una; por |as suyas deberia pedir alre-
dedor de 25 centavos. No quiero contribuir a la in-
flaci 6n de esta nanera, es denasi ado. ¢(Qué |e parece

si probanbs con un lote a $2 | a docena?

BLIP 3

Medi na: No sefior, nosotros estinmanps que |a calidad de nues-

Dur an

Medi na:

Dur an

tro producto exi ge un nayor precio; usted sélo esta
conmparando sin considerar el sabor. Seguro que |a
clase de clientes que usted tiene es de | os que pagan

un poco mas por | o nejor, ¢verdad?

Bueno, tal vez lo hicieran si conocieran estas col es,
pero una sinple mrada les dira muy poco. No tenenps
tienpo de explicar a cada cliente todo respecto de
| as col es. De todas maneras, nmis enpleados | o com
prenderian todo nal. Lo siento, tal vez valen | a pe-
na estas col es, pero nuestros clientes nunca han oido

habl ar de ell as.

BLIP 4

Conprendo sus razones, pero nuestros proveedores de
senillas ya han previsto esa objeci 6n. Mre, han
preparado estos cartel es que nmuestran esta nueva va-
riedad de coles y explican sus ventajas. Nos han da-
do al gunos con cada despacho de sem || as, para asi

ayudarnos a vender nuestro nuevo producto

Debo adnitir que el cartel es nmuy bonito. Se veria
nmuy bien en esa pared detras del estante de | os vege-
tales. Con todo, sus cooperativas son todas igual es:
muchas pronesas y | uego nada de entregas. No deberia

confiar en ustedes, real nente.



Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Sr.

Medi na:

Medi na:

Medi na:
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BLIP 5
No nos prejuzgue. Uni canent e dénos esta oportuni dad
de probar. Podenos realizar entregas diarias con

nuestro propio transporte. Usted no se arrepentirda y

ganara nas di nero con cada col que usted venda

Mrm No sabia que ustedes hacian entregas a | os pun-
tos de venta. Me gustaria tratar, pero sé gue uste-
des venden al contado y yo estoy sin un centavo. M
sobregiro en el banco aunenta, m s gastos estan por

| as nubes y sencillanmente no tengo efectivo.

BLIP 6

Est anbs entonces en | as ni smas condi ci ones, pero no
puedo creer que unas pocas col es sean denmsi ado para
usted por mal que vayan | as cosas ¢(Qué tal un pedido
de ensayo, diganps de unas di ez docenas, 0 ¢es qui z&
esta cantidad mas de | o que puede usted vender en un
par de dias?

Ch no, las venderianps en una nafiana, pero jqué |argo
henos conver sado! Necesito tienpo para pensarl o.
Pasese por aqui cual quier dia de |la proxi na senana

para tratar el asunto nuevanente.

BLIP 7

Bueno, pero estarenps nuy ocupados a principios de
la proxi ma semana. Estoy seguro que diez docenas de
col es no es una decision trascendental para un nego-
cio conp el suyo. Un centavo extra de gananci a por
col quiere decir que tendrd usted un délar y 20 cen-
tavos extra, unicanente con el prinmer despacho de

pr ueba.

Cierto es que cada centavo cuenta, pero el problem

es que nm esposa es quien sienpre decide estas cosas.



Sr.

Sr.

Sr.

Medi na:

Dur an:

Medi na:

Pero ahora ella no esta, se fué a visitar a su nadre

y real mente no puedo decidir.

BLIP 8

Mre, yo sé que su esposa tiene nmuy buen gusto y sé
t anmbi én que usted dirige el negocio de |a nanera conp
usted cree conveniente. Pernmitane dejarle estas co-
| es para su esposa con nis saludos y firne esta orden

de ensayo por diez docenas. Mre, aqui tiene el bo-

[ igrafo.

Bi en val e | a pena ensayar, pero qui z4& sea nejor ha-
cerl o debi danente. Haga el pedi do por 20 docenas y

envi el as pasado mafiana. Tendré el dinero en efectivo

l'isto. Asegur ese de enviar tanbi én un par de esos
carteles
Muchas graci as. Le Il amar é pasado nafiana o el dia

siguiente para ver conmo han ido | as cosas. Estoy se-
guro que ha tomado una buena decisi 6n. Adi os.
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ELJACI ON DE PRECI OS

hietivo:  Capacitar a | os participantes a cal cular precios para |os

productos agricol as de su cooperativa, en base al costo de

producci 6n y a su efecto sobre | a demanda

Duracién: Dos a tres horas.

Material Ejercicio: La Cooperativa "La Consciencia de | os Costos".

i L Lctor:

Pida a |l os participantes que enuneren | os el enentos de costos re-
sultantes del cultivo de una variedad tradicional que ellos conoz-
can. Pueden enunerar elenentos tales cono:

- propiedad de la tierra

- semllas

- fertilizantes

- mano de obra de sienbra, cultivo y cosecha.

Solicite a | os participantes que enuneren | os el emrentos de costos
de su propia cooperativa y que indiquen cuéles son fijos y cual es
vari abl es de acuerdo al vol unen de producci én. Resurma sus |istas

en el pizarron/retroproyector de |a siguiente nanera:

Ei i anl

Arriendo de | os terrenos Pagos a | os socios por |os
product os agricol as

Sal ari os de | os funcionarios Conbusti bl e

Gastos adm nistrativos Mano de obra ocasi onal

del Consejo

Depreci aci 6n del equi po Contrataci 6n de servicios de
transporte

I ntereses de préstanos Cost os por nani pul aci 6n

Gastos de oficina Seguro de | os productos
agricol as

Seguros de edificios y equipo



Subraye que todos | os costos son variables de acuerdo a |a produc-
ci 6n. Si la cooperativa no realiza actividades, no existiran cos-
tos, pero si el volunen del producto aunentara al doble o al triple
del célculo original, seria necesario enplear mas personal, alqui-
| ar espaci o adi cional y probabl enente nantener més reuni ones de

Consej o de Admi ni straci 6n. En otras pal abras, | os costos fijos se

convertirian en costos vari abl es.

Presente a | os participantes | a siguiente situacion en el piza-

rron/retroproyector

Costos fijos: $1 000 (entre 500 y 5 000 uni dades)
Costos variables: $1 por unidad

Precio de venta: $1. 50 por unidad

Vent as: 1 200 uni dades

Para verificar que los participantes hayan conprendido el signifi-
cado de costos fijos y variables, pidales que calculen |a pérdida o

| a gananci a del siguiente negoci o:

Vent as: 1 200 x 1.50 = $1 800
Costos fijos: $1 000
Costos variables: 1 200 x $1 $1 200
Total costos: $2 200
Pérdida: $ 400

Suponi endo que no se puedan canbi ar | os costos, ¢qué deberia hacer

esta cooperativa para nejorar sus resultados?

Puede que | os participantes sugi eran el evar | os precios. Pi dal es
que calculen el efecto de un aunento del precio a $2

Vent as: 1 200 x $2 - $2 400

Cost 0s: Iguales a los anteriores = $2_200

Ganancia: $ 200


cortesa

cortesa

cortesa

cortesa

cortesa
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Pregunte a los participantes comp afectaria este aumento de precio
a |l a demanda. Pidal es que hagan un cal culo de | os efectos de un

descenso de | a venta a 800 uni dades.

Vent as 800 x $2 = $1 600
Costos fijos: $1 000
Costos variables: 800 x $1 800
Total costos: $1.800
Pérdida: $ 200

Pregunte a | os participantes qué otras posibilidades existen. Pi-

dal es que hagan | os siguientes cal cul os:

- El costo total por unidad, a la tasa de producci 6n actual de
1 200. (%$1.83 por unidad).

- E costo de unidad adicional a cual quier tasa de produccién

(%1, ya que no se requieren costos fijos extras).

Pida a | os partici pantes que cal cul en cudntas ventas adi ci onal es
tendrian que realizarse a | os siguientes precios para que |a coope-
rativa ni gane ni pierda, es decir, elimnar |los $400 de pérdida

causada en | a producci on de 1 200 uni dades vendi das a $1.50.

- Ventas adicionales a $1.40 por unidad nenos el costo por uni dad
extra ($1.00). Contri buci 6n de 40 centavos por unidad.
Las 1 000 uni dades adicional es absorberian | a pérdi da de $400.

La producci on total seria de 2 200 uni dades

- Ventas adicionales a $1.20 por unidad nenos el costo por uni dad
extra ($1.00). Contribuci 6n de 20 centavos por unidad.
Las 2 000 uni dades extras absorberian la pérdida de $400. La

producci 6n total seria de 3 200 uni dades.

Haga hincapi é en que | as dism nuci ones de precio de este tipo deben
real i zarse solanente si éstas son real mente "margi nal es", es decir,

gue no afectan al precio cobrado por el resto de | o que se vende


cortesa


Solicite a los participantes que eval Gen si sus propias cooperati -

vas cunpl en | as siguientes condici ones

- Existe capaci dad adi ci onal de producci én de | os socios, asi conp

de | a cooperativa para procesar y conercializar nas de | o que

actual nente se produce

- Una gran proporci 6n de costos de | os socios y de |a cooperativa

no variarian si se aunentara | a produccio6n

- Los productos agricolas adicional es podrian venderse facil nente

si se dism nuyera suficientenente el precioy el resto de |os
articul os de | a cooperativa continuaran vendi éndose al precio

original.

I ndi que que pueden darse estas situaciones, aunque | os participan-
tes puedan no conocerlas. En tales circunstancias, cual quier orga-
ni zaci 6n debe consi derar seriamente |la posibilidad de ofrecer parte

de | a producci 6n sobre La hase de un precio nmarginal, a fin de

aument ar su gananci a.

Sin enbargo, subraye que esta técnica de "ventas nargi nal es" es
ef ectiva pero riesgosa. Es i ndi spensabl e que antes de tratar de
obt ener ventas extra por nedio de precios inferiores, se aseguren

de que:

- Los socios y |la cooperativa pueden producir, procesar y vender

el volumen adicional esperado sin aunentar los costos fijos.

- Los actuales clientes que conpran a precios mas altos | o conti -

nuaran haci endo y no forzaran a que sus propi os preci os bajen al
ni vel margi nal que estan obteniendo | os nuevos clientes adicio-

nal es.

Solicite a los participantes que citen ejenplos de |la clase de
clientes que podrian adquirir cantidades consi derabl es a precios
mas baj os, nanteni éndose el negoci o con éstos separados del de |os

clientes ya existentes:

- Procesadores industriales, para |la fécula de maiz y | os exceden-

tes de yuca o |eche

- Hoteles o restaurantes, para las frutas o vegetal es.
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- Mlinos que procesen el excedente de granos para alinentos de

ani mal es.

I ndi que que | os productos secundarios que actual mente se desperdi -
ci an pueden venderse a cual qui er precio, mentras cubran | os gastos
extras de | a cooperativa. Al gunas cooperativas han nejorado signi-

ficativamente sus ingresos con ventas de articul os tales cono:

- Material de desperdicio de café para conbusti bl es de cal deras

i ndustri al es.
- Afrechillo de arroz para | a el aboraci 6n de papel

- Desperdicios de | os mataderos para fabricaci 6on de fertilizantes

Haga hi ncapi € en que una cooperativa que intente vender sus produc-
tos secundari os o excedentes no debe preocuparse por el costo tota

de producci 6n, ya que | o Unico necesario es saber que el ingreso
adici onal debe sobrepasar |os costos adicionales incurridos para

obt ener| o.

Subraye que | as ofertas planificadas de precios marginales o extre-
madanent e baj os para productos excedentes no significan | o m sno
gue cobrar por debajo del precio de nanera consecuente para todo |o

gue se vende

Refi érase a | ecciones anteriores. La conercializacion exitosa ge-
neral nente conprende la venta de |a mayoria de |a producci 6n a pre-
cios mas altos que | os pronedi os. Los conerci antes exitosos pueden
hacer esto porque |la "nezcla de conercializaci 6n" de que hacen uso
da nejor yalor a los clientes que otros productos nAs baratos co-

nmerci al i zados de manera nmenos efectiva por sus conpeti dores.

Ilustre la diferencia con el siguiente ejenplo:

Conercializacién deficiente: Conercializacian eficiente:
- Producci 6n $1.00 - Costo de producci 6n $1.00
- Costo de Conercializaci6n 010 - Costo de Conerci a-

|izaci 6n 0.20

Costo total $1. 10 Costo total $1. 20



- Valor total al cliente $1. 10 - Valor total a
cliente $1. 30

- Excedente - - Excedente $0. 10

8) Dibuje en el pizarrdén/retroproyector un grafico sinple de un "punto

de equilibrio", conp se indica a continuacion, y expliquelo. El
grafico se basa en |l as siguientes cifras:

Costos fijos: $1 000
Cost os vari abl es: $1. 00 por uni dad
Preci o de venta: $1. 50 por uni dad
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Use las cifras anteriores para ilustrar el calculo del punto de
equilibrio. Con un costo variable de $1.00 por unidad y un precio
de venta de $1.50, cada unidad producida y vendida contribuiria con
$0.50 a sufragar los $1 000 de costos fijos.
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Pregunte a | os partici pantes cuantas uni dades deben producirse y

venderse para cubrir todos |os costos fijos

$1 000

= 2 000 unidades (punto de equilibrio)
$0. 50

Nat ur al rent e que para 2 000 uni dades se aplicaran | as siguientes

cifras:
- Costos fijos $1 000

- Costos vari abl es 2 000 x $1.00 $2 000

- Costos totales $3 000
Vent as 2 000 x $1.50 $3.000
Sin excedente ni pérdida 0 (= punto de equilibrio)

La fornmula para calcular el punto de equilibrio se puede obtener

facilnente del ejenplo anterior:

COSTCS FIJOs
Punto de equilibrio =
| NGRESO POR - COSTO VARI ABLE
UNI DAD DE POR UNI DAD DE
PRCDUCCI ON PRODUCCI ON

Distribuya el ejercicio a los participantes y concédal es hasta 30
m nut os para que | o desarrollen por su cuenta. Si es posible, |as
canti dades del ejercicio se deben reenpl azar por cifras reales de
una cooperativa. Cuando | os partici pantes hayan term nado pidal es
gue den sus respuestas. Solicite a un participante que haya dado
| as respuestas correctas que explique a | os que conetieron errores
la forma conp realiz6 sus cal cul os. Asegurese de que todos entien-
dan cono calcular las cifras y conmo interpretar |os resultados de

un grafico. Las respuestas deben ser |as siguientes:
Pregunta 1. Una pérdida de $1 000
Pregunta 2: Costos Fijos: sueldos y salarios, $8 000; deprecia-

ci 6n, $500; sum nistros de oficina, $300; seguros,

$200; costo de intereses, $2 500; capacitaci 6n de
soci os, $500; tel éfono, $200; electricidad, $300;

i mpuestos,  $100; servicios de auditoria, $200

asi gnaci 6n a m enbros del Consejo, $200 - Tot al
$13 000.
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Costos Variables: Precio pagado a | os granjeros por
el producto, $80 000; contrataci 6n de transporte,
$1 000; nmano de obra ocasional, $1 000; fum gacién,
$1 000; sacos, $5 000 - Total $88 000.

Cost os vari abl es por tonel ada $88.

La representaci 6n grafica y la solucidén a la pregunta 2 es conp si-
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En 900 tonel adas - Ventas $90 000
Costos vari abl es - 900 x $88 = $79 200
Costos fijos - $13 000
Costos total es - $92 200
Pér di da - $ 2 200
En 1 100 tonel adas - Ventas $110 000
Costos vari abl es - 1 100 X $88 = $96 800
Costos fijos - $ 13 000
Costos totales - $109 800
Excedent e - $200

En 1 200 tonel adas - Ventas $120 000

Costos vari abl es - $105 600
Costos fijos - $ 13 000
Costos total es $118 600
Excedente - $ 1 400

$13 000 de costos fijos dividido por ($100 - $88)
es decir $12 de contri buci 6n por tonelada a | os

costos fijos es igual a 1 083.33 por tonel ada

A $95 por tonelada, |la venta de 1 250 tonel adas
produce $118 750. Costos variables, $110 000; Cos-
tos fijos, $13 000. Total de costos, $123 000 -
Pérdi da $4 250. Por | o tanto, hubiera sido peor

para | a cooperativa bajar el precio de su producto

La cooperativa hubi era hecho una contri buci 6n adi -
cional de 200 x ($93 - $88), es decir, $1 000 vy,
por lo tanto, hubiera elimnado |la pérdida. La co-
operativa debi 6 aceptar la oferta sienpre que el
precio inferior no llevara a otros clientes a exi-
gir rebajas de precio para ese afio o | os siguien-

tes.



Los resultados conerciales de la Cooperativa en 1981 fueron los sj-

guientes:

Ventas 1 000 tonel adas a $100 c/tonel ada $100 000
Menos conpras a socios 1 000 tonel adas a $80 c/tonel ada 80 000
Mar gen Bruto $ 20 000
Gastos

Suel dos y sal ari os del personal pernanente $8 000

Costos de contrataci 6n de transporte 1 000

Depr eci aci 6n 500

Sumi ni stros de oficina 300

Segur os 200

Mano de obra ocasional, pagada por tonel ada

de producci 6n $1 000

Costo de intereses $2 500

Curso de capacitaci 6n para socios 500

Fum gaci 6n (cobrada por tonel adas) 1 000

Tel éf ono 200

El ectri ci dad 300

| mpuest os 100

Servicios de auditoria 200

Asi gnaci 6n para reuni 6n del Consejo de

Adni ni straci 6n 200
Sacos 5 000
Tarea:

1) ¢Qué excedente o pérdida obtuvo | a Cooperativa "La Consciencia

de | os Costos" en 198172

2) Enunere los costos fijos y variables de | a Cooperativa. ¢Cuanto
cuesta conprar y vender una tonel ada adici onal de producci 6n?
Di buje un grafico de "punto de equilibrio" en el que se ilustren

| os resultados de | a Cooperativa.


cortesa


3) ¢Qué excedente o pérdida habria obtenido |la Cooperativa s

se

hubi era conservado el precio pero |las ventas hubieran sido |as

si gui ent es?

900 tonel adas?
1 100 tonel adas?
1 200 tonel adas?

4) ¢A qué nivel de ventas en tonel adas, al precio actual, habria

obtenido | a Cooperativa el punto de equilibrio?

5) Si la Cooperativa hubiera rebajado su precio a $95 por tonel ada

y conmp resultado hubi era vendido 1 250 tonel adas, ¢su negoci o

habria sido nejor o peor de |o que real nente fue?

6) La Cooperativa recibi 6 un pedi do adicional de 200 tonel adas a

$93 por tonel ada. ¢Debi 6 aceptarlo o no?
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PRACTI CA DFE FIJACION DE PRECIOS

hietivo: Capacitar a los participantes para que fijen precios con
relacion a los costos y |la demanda del producto y a |las
caracteristicas de | a conpetencia.

Duraci on: Tres a cinco horas.

Materjal . I nstrucciones para |la sinulacién de ventas: Cuatro fabri-
cas de hilaturas y tres cooperativas al godoneras. Papel
con | ineas para anotaciones y papel carhbén.

i L :

1) Explique a los participantes que van a tomar parte en un "juego co-

nmercial", el cual en un corto periodo sinmula |as activi dades de
conpra y de venta en un nercado conpetitivo. Cuatro participantes
actuaran cono "representantes conpradores" de cuatro fabricas de
hilaturas, qui enes deberan adquirir al godon para su producci on
anual . Los participantes restantes se dividiran en tres grupos que
representaran a las tres cooperativas al godoneras. Est as deber an
vender su al godén al mejor precio posible, a una o nas de las fa-

bricas de hil aturas.

Com ence con al gunas i ndi caci ones general es contenidas en |las ins-
trucci ones para el "juego" que se van a distribuir a continuacién
Ni | os conpradores ni |os vendedores conocen |os precios, |a deman-

da exacta o | a capaci dad de producci é6n de | 0os otros proveedores.

Escoja a cuatro participantes para que actuen conp "Representantes
conpradores" de las cuatro fabricas de hilaturas A, B, Cy D. D -
vida al resto de participantes en tres grupos, cada uno de |os cua-
| es representard a una de las tres cooperativas al godoneras X, Yy
Z. Entregue una hoja de instrucciones de "conprador"” a cada uno de
| os partici pantes que representan a las fabricas de hilaturas, y

una hoja de instrucciones de vendedor a cada uno de | os grupos que



representan a | as cooperativas al godoneras. Es sumnnmente inportan-

te que ni los conpradores ni |os vendedores vean las instrucciones

de los otros en ningln nonento durante el "juego"

Pida a | os participantes que | ean sus respectivas instrucciones y
que, si es necesario, hagan preguntas sobre |as nismas. Asegulrese
de que las preguntas se realicen y se contesten en privado, de nodo
que | os otros grupos o personas no puedan saber absol utanente nada

sobre el contenido de las instrucci ones de unos y otros.

El procedinmento a seguir en el juego es el siguiente:

a) Los conpradores solicitan infornmaci én relativa a deterni nadas
canti dades de al godén a | as cooperativas agricolas que deseen

contactar.

b) Las cooperativas responden a estas preguntas con coti zaci ones

sobre | as canti dades solicitadas.

c) Los conpradores de las fabricas textiles colocan |as 6rdenes de

conpra para |las cantidades indicadas, si les interesa.

d) La cooperativa al godonera acepta |a orden

Haga hincapi é en que no se puede consi derar una orden de conpra co-
no val i da hasta que ésta haya sido aceptada. Las cooperativas al -
godoner as pueden envi ar cotizaciones a | os conpradores sin necesi-
dad de haber recibido prinero una solicitud, si piensan que es per-
tinente.

Subraye que todas |as transacci ones deben efectuarse por escrito,
que tanto | os conpradores cono | os vendedores deben guardar copias
de cada comuni caci 6n que envian, y que el instructor es el Unico

transm sor de nensaj es.

Si es posible, ubique a cada conprador en una esqui na al ej ada del
aul a central y a cada grupo que representa a una cooperativa en un
aul a adyacente a la sala central de clase. Si no hay suficiente
espaci o di sponi ble, ubique a los grupos en forna tal que sea inpo-
si bl e que escuchen | as di scusi ones que tengan |lugar en un determ -

nado grupo
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Inicie el juego invitando a | os representantes conpradores de |as
fabricas de hilaturas para que envien sus solicitudes de inforna-
ci6n de la forma que estinen conveniente. I ndi que que el juego
term na ya sea cuando | os conpradores hayan adquirido todo | o que
necesitan, |as cooperativas han vendi do toda su producci 6n, o e

i nstructor deci de que ha vencido el tienpo. La fabrica de hilatu-
ras ganadora sera |a que adquiera todo el al godén que necesita a

preci o mas bajo, mentras que |a cooperativa al godonera ganadora

serd la que obtenga | a mayor ganancia durante el periodo del juego.

Durante el proceso del juego es nmuy inportante que el instructor se
asegure de que | as cooperativas agricolas no acepten 6rdenes supe-

riores a su capaci dad de 400 pacas, que |los representantes de | as

fabricas textiles no col oquen 6rdenes por mas de un total de 250

pacas cada uno y que |los participantes en general no conetan erro-

res aritnéti cos obvi os.

Cada representante conprador de una fabrica textil o cada coopera-

tiva, cuando haya conprado en forma rapida todo | o que necesita o

vendido | a totalidad de su producci 6n, debe entregar al instructor

un Estado de Pérdi das y Gananci as para |a eval uaci 6n final

El juego debe durar entre 45 minutos y 2 horas. Cuando haya term -
nado y se hayan anunci ado | os resultados, es inportante reservar un

tienpo para discutir o que se ha aprendido.

Conop resul tado del juego deben deducirse |os siguientes puntos:

- Normal mente no es acertado para una cooperativa tratar de obte-
ner un preci o exagerado por su producto. Puede que se reciban
al gunas Ordenes, pero el costo de |a capacidad no utilizada vy,
por tanto, |os costos fijos, que pernanecen inalterables sea
cual sea | a producci 6n, nuy probabl emente sobrepasaran el bene-

ficio obtenido por los precios mas altos.

- Tanbi én es arriesgado cotizar un preci o denasi ado bajo; proba-
bl enente | a cooperativa con precios nas bajos vendera a la pri-

nera toda su producci 6n, pero no obtendré una buena gananci a.

- Una cotizaci 6n conpetitiva pierde su valor si |lega demasi ado
tarde; en | as transacci ones conerci al es deben conbinarse la ra-

pidez y |la precision.



- Todas | as cooperativas deben el aborar sus costos basicos para
estar preparadas a responder a |las preguntas que surjan. No se

debe esperar a que Il eguen | os pedidos para cal cul ar | os costos.

- Es inportante, tanto para | as cooperativas conp para | os conpra-
dores, registrar cuidadosanente todas |as informaci ones, Orde-
nes y cotizaciones. Todos | 0os nensajes entre unos y otros deben

incluir el nonbre del proveedor y del destinatario, asi conp

tanmbi én el precio y la cantidad a que se refiere la oferta

- Al gunos proveedores pueden presupuestar a base de una capaci dad
sub-utilizada asignando sus costos fijos a una cantidad inferior
a su capaci dad, por ejenplo, 300 pacas. Oros pueden cal cul ar
sus costos en base a |la venta de toda su capaci dad, pero cu-
briendo el riesgo de no conseguirlo aunentando el margen de be-
nefici os. Es inportante que | os partici pantes conprendan que
| os costos fijos permanecen iguales sea cual sea |la cantidad de
productos que se venden. Las ventas total es deben cubrir |os
costos variables asi conmb los costos fijos y tambi én deben ren-

dir un beneficio.

8) Los resultados final es deben, por supuesto, exponerse en el piza-
rrén/retroproyector. Los resultados tipicos para | as cooperativas

se presentan en | as pagi nas siguientes.



Vent as

250 pacas a la Fabrica B a $32
150 pacas a la Fabrica C a $35
Tot al

5 | lUCci §

Fijos
Vari abl es 400 x $15
Tot al

: | Co .

Fijos
Vari abl es 400 x $4
Tot al

Costos de entrega

250 x $6
150 x $ 8
Tot al

Costos total es

Beneficio tota

c/u

c/u

2 000

400

1 500

Hoj a 3
$ $
8 000
5 250
13 250
8 000
2 000
2 700
12 700
$ 550


cortesa


Vent as $ $ $
150 pacas a la Fabrica A a $35 c/u 5 250
50 pacas a la Fabrica Ca $35 c/u 1 750
200 pacas a la Fabrica D a $38 c/u 7600
Tot al 14 600
- | I .

Fijos 2 000

Vari abl es 400 x $15 6 000

Tot al 8 000

Lal| .,

Fijos 400
Variabl es 400 x $4 1 600
Tot al 2 000
Costos de entrega

150 x $8 1 200

50 x $10 500

200 x $7 1400
Tot al 3 100
Costos totales 13 100

Beneficio total $1 500
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Vent as

50 pacas a la Fabrica C a $40 c/u

100 pacas a la Fabrica A a $40 c/u
50 pacas a la Fabrica D a $40 c/u
Tot al

; I CCi

Fijos
Vari abl es 200 x $15
Tot al

i ali -

Fij os
Vari abl es 200 x $4
Tot al

Costos de entrega

50 x $10

100 x $9
50 x $10
Tot al

Costos total es

Pér di da t ot al

Hoj a 4
$ $ $
2 000
4 000
2000
8 000
2 000
3 000
5 000
400
800
1 200
500
900
200
1 900
8 100

($ 100)
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Instrucciones para el ejercicio de similacién de ventas:

, Aqr i col Al qad

Su grupo representa una Cooperativa que vende al godén. El nercado
esta constituido por cuatro fabricas textiles que actual nente pare-
ce que pagan entre $25 y $45 por paca. La capaci dad maxi ma de pro-
ducci 6n de su cooperativa para el periodo en este juego es de 400
pacas. Los costos de producci 6n, conercializaci6n y entrega son

| os siguientes:

Costos de producci én:

Costos fijos de desnotadora, maquinaria y

admi ni straci én = $2 000

Costos variabl es del al godén adquirido a

| os soci os = $ 15 por paca
- o

Costos fijos de la oficina de ventas = $ 400

Costos vari abl es por comisiones a | os

agent es vendedor es = $ 4 por paca

Costos de entrega

(Det ermi nados por el volumen de cada orden; todas |as 6rdenes deben
cotizarse en base a un precio que incluya |la entrega. Los costos

de entrega deben correr por cuenta de | a Cooperativa).

Cantidad Costo total Costo por paca
50 pacas $ 500 $ 10

100 pacas $ 900 $ 9

150 pacas $ 1 200 $ 8

200 pacas $ 1 400 $ 7

250 pacas $ 1 500 $ 6

300 pacas $ 1 650 $ 5.50

350 pacas $ 1 750 $ 5

400 pacas $ 1 850 $ 4.62



La gananci a a obtenerse depende de | a cantidad vendida y del precio
| ogr ado. La Cooperativa con mas ganancia seréa | a ganadora en el

j uego.

El personal de |a Cooperativa debe el aborar cotizaci ones para | as
preguntas recibidas de |os distintos representantes conpradores, o
puede envi ar cotizaciones a estos conpradores aunque no | as hayan
sol i citado. La Cooperativa debe fijar un precio de venta que ase-
gure |la obtenci6n de |os pedidos y que al nisno tienpo proporcione
| a mayor gananci a posible . Se debe conunicar con las cuatro fa-
brica textiles por escritoy no de otra forma, y las cotizaciones o
acept aci ones de pedi dos deben indicar claranente quién las enviay
a qui én van dirigidas, asi corno tanbi én |las cantidades y |los pre-

ci os.

La Cooperativa debe nmantener un registro de todas |as cotizaciones
y negoci os efectuados y |levar un total parcial para asegurarse de

que no ofrezca nmas de su capaci dad total
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Instrucciones para el ejercicio de |la similacién de ventas:

. I EADL | Texti]

Usted es un representante conprador de una de |l as cuatro féabricas
textiles, y su tarea es adquirir 250 pacas de al godén al nejor pre-
ci o posible. Exi sten tres cooperativas de | as cual es usted puede
conprar al godon, y puede que no le sea factible adquirir todo e

al godén que necesita de un sol o proveedor. Puede conuni carse con
|l as tres cooperativas en cual qui er nonento para col ocar Ordenes de
conpra, agilizar solicitudes de informaci 6n o negoci ar preci os.
Est o debe hacerl o sol anente por escrito, y es nmuy inportante que en
cada comuni caci 6n se indique qui én |la ha originado, a quién va di-
rigida y las cantidades invol ucradas, ademas de otros detalles per-
tinentes. Es indi spensabl e que usted, mantenga un registro de to-
das las solicitudes de infornmaci on realizadas y de | as oOrdenes de
conpra envi adas; asi conb tanbi én de sus progresos para obtener e

total de 250 pacas requeridas por su enpresa. El conprador ganador
sera el que adquiera todo el al godon necesario al precio pronedio

total mas bajo.


karla
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DI SENO DE UNA MEZCI A DE COVERCI AL ZACI ON
hjietiva: Capacitar a los participantes para que apliquen | os cono-
cimentos adquiridos en | ecciones anteriores a una situa-
ci 6n real de comercializacién
Duraci 6n: Tres a cuatro horas, a mas del tienpo de preparaci 6n
Material : Estudi o de caso: "La Cooperativa de Productos Lacteos
Kansai " (de la Leccion 4) y "Resultados de | a investiga-
ci6n en Kansai".
Quia para el instructor:
1) Recuerde a los participantes |la situaci 6n enfrentada por |a Coope-

rati va de Productos Lacteos Kansai en |la Lecciodn 4. Si es necesa-
rio, pida a |los participantes que | ean nuevanente el estudio de ca-
so de la Leccién 4, "La Cooperativa de Productos Lacteos Kansai".
Di stribuya copias de |os "Resultados de |a Investigaci 6n en Kansai"
y advierta a los participantes que en esta |leccién se |les pedira
que di sefien una "nezcl a de conerci alizaci 6n" para | a Cooperativa
Kansai . Deben | eer cui dadosanente el material antes de la clase y

sacar sus propias concl usiones provisional es.

Divida a | os participantes en grupos de tres o cuatro. Conceda a
cada grupo hasta dos horas para que preparen un plan de conerciali -
zaci 6n para | a Cooperativa Kansai. Subraye que deben estar prepa-
rados para presentar y justificar decisiones especificas sobre cada
conponente de |a nezcla de conercializaci 6n, asi conb para nostrar
| os resul tados conerci al es que esperan obtener durante el priner
afio de conercializacién directa de |la | eche por |a Cooperativa
Kansai . Cada grupo debe nonbrar a un representante y puede usar

rotafolios, carteles u otros nmétodos que faciliten |la presentaci 6n.

Relna nuevanente a | os grupos. Pida al representante de cada grupo
gue presente |las conclusiones del msno y que |as resuna en el pi-

zarron/retroproyector de |la siguiente nanera:


karla
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de conercializaci dn"

Envasado
Preci o de venta al por nenor

Mar gen de distribuci dn

Precio de venta de |la
Cooper ati va

Costos de | a Cooperativa

Costos de distribucion y
admi ni straci 6n

Preci o pagado a | os soci os

Canal es de distribuci 6n

Transporte

Pr onoci 6n

Vol unen di ari o cal cul ado

Gupo A Gupo B Gupo C

Botel | as de vidrio.
35 cent avos.

4 centavos (considerando |a
mani pul aci 6n de | as botellas
vaci as.)

31 cent avos.

Procesam ento 2 centavos; em
botel |l ado 3 centavos; trans-
porte 1 centavo; y pronpcion 1
cent avo.

$2 000 nensual es.

24 cent avos.

Di rectanente a escuel as, uni-
ver si dades y hospital es; por
medi o de supermercados y tien-
das locales para todos |os
otros clientes.

Entrega a clientes institucio-
nal es y tiendas minoristas por
| a Cooperativa

Propaganda i nicial por nedio
de un espacio para la publici-
dad arrendado por seis neses,
y ademas 500 cartel es.

9 000 litros a 31 centavos
equi val e a $2 790; di sm nuci 6n
a 8 000 litros durante cuatro
neses de vacaci ones de | os co-
| egi os y universi dades =
$2 480.

Punto de equilibrio, la propa-
ganda se cancel ara | uego del

primer nes; el precio pagado a
| os socios se aunentara a 25
centavos o mas, dependi endo de
| os resultados.
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conercializacidén directa de | eche

Ventas - Mes 1

30 dias x 9 000 litros x 31 centavos $83 700
Costo de la leche: 9 000 litros x 24 centavos $64 800
Excedente bruto $18 900

Enbot el | ado, procesaniento y transporte

30 dias x 9 000 litros x 6 centavos $16 200
$ 2 700
Gerencia y adninistraci 6n $ 2 000
Pronoci 6n:
Pr eparaci 6n de anunci os $ 1 100
Arrendam ento de espaci o por 6 neses $ 500
Cartel es $ 100
Excedente neto 0

Ventas - Meses 2 - 12

30 dias x 9 000 litros x 31 centavos x 7 neses $585 900
30 dias x 8 000 litros x 31 centavos X 4 neses $297 600

$883 500
Costo de |la | eche $684 000
Excedente bruto $199 500

Enbot el | ado, procesaniento y transporte

(85 500 + 57 000 + 28 500) $171 000

$ 28 500
CGerencia y adnini straci 6n $ 22 000
Excedente neto $ 6 500

El nuevo gerente de distribucidn y su personal serian contratados tres
meses antes de que | a Cooperativa enpiece a conercializar su propia le-
che. El déficit acumul ado de 3 X $2 000 (es decir, $6 000) seria cu-
bierto con el excedente de $6 500, dej ando $500 para publicidad adicio-

nal, si es necesaria. La Cooperativa no debe anticipar |a obtenci6n de



beneficios en el priner afio de conercializaci 6n, y todo préstanp que

resulte necesari o no debe conenzar a ser anortizado hasta el segundo

afio de comnercializaci 6n directa.

4)

ejenplo anterior constituye solo una posible sugerencia; cual es-

qui era que sean | as sugerencias de |os participantes, deben incluir

| os siguientes puntos en su presentaci 6n

La insatisfacci 6n actual de | os consuni dores no provi ene de

preci o, sino del envasado deficiente y del al macenam ento defec-
tuoso y del inadecuado sistenma de entrega; se debe garantizar la
calidad antes de pensar en rebajar precios, ya que unos precios
mas baj os, si se introducen desde el principio, pueden dar |la

i mpresi 6n de una calidad inferior.

En el futuro | os consum dores podran escoger el proveedor que
deseen, y los granjeros de Kansai deberan estar preparados para
| a conpetencia de otros proveedores. No pueden esperar que el
nonopolio de la CNPL se perpetue. La Cooperativa debe tanbién

ofrecer a sus menbros |os nejores canal es de distribuci 6n.

Medi ant e una conbi naci 6n adecuada de descuentos atractivos y de
un producto de calidad efectivanmente pronoci onado se puede per-
suadir a los canales de distribucidn a que tengan en existencia

y vendan di cho producto.

Los soci os no deben necesarianente esperar nejorar o igualar |os
i ngresos que acostunbraban a obtener de I a CNPL; deben estar
preparados para invertir con mras a la creaci 6n de un nuevo

ner cado.

A pesar de que | os col egi os secundarios, |as universidades téc-
nicas y el hospital adquieren cantidades insuficientes para en-
tregas en bidones sin envasado individual, esto es nenos conve-
niente para ellos y daria la inpresion de que el canbio de |la
CNPL a | a Cooperativa Kansai resulta en un servicio inferior;

esto debe evitarse.

La Cooperativa Kansai debe evitar tanto el riesgo de "sobre-ven-
ta" compb |la venta de cantidades insuficientes. Las fallas en la
entrega facilitaran a | os conpetidores que entren en el nercado.

Al cal cul ar el volunen disponible para la venta, |a Cooperativa
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debe tener en cuenta el consuno propio de |os granjeros, |as va-
ri aci ones de abastecimento en ciertas tenmporadas y |os aunentos
de | a dermanda proveni entes del mejor servicio previsto. La de-
manda i nicial esperada no debe exceder de |a producci 6n exi sten-
te (aunque deben preverse preparativos para vender el excedente
de producci 6n, si lo hay); o bien deben hacerse arregl os para
adquirir de otras fuentes el volunen necesario de |eche, si |os

soci os m snpbs de Kansai no di sponen de reservas.

El nuevo proyecto representa un paso inportante y riesgoso para
| a Cooperativa; la gerencia y admi nistraci 6n de ésta deben ser

eficientes y poseer personal adecuado.

La Cooperativa Kansai debe tratar de introducir una caracteris-
tica nueva y ventajosa, tal conmp un envase diferente, al hacerse
cargo del negocio; no debe permtirse que la insatisfaccion de
los clientes con la CNPL conduzca a una insatisfacci én respecto

de la | eche en general

El nmensaj e de pronoci 6n debe hacer hincapi é en | os canbi os que

se proponen y el origen local de la | eche.
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El CGerente de |a Cooperativa Kansai estaba muy satisfecho pues ha-
bia tenido éxito en recoger gran cantidad de infornaci 6n acerca del
nercado local para la | eche de su Cooperativa. Habia trabajado te-
naznent e para obtener dicha infornmaci 6n, y ademés habia convenci do
a un gran nunero de m enbros del Consejo, granjeros y otros, para
que cooperen. Present6 toda la infornmaci é6n al Presidente de |a Co-
operativa, pero se descorazon6é un poco cuando se le infornd que és-
te era solanente el prinmer paso. Ahora tenia que responder a |as

si gui entes pregunt as:

- ¢A qué precio se venderia la |l eche al consum dor final?

- ¢Qué canal es de distribucion se usarian para vender |a | eche?
- ¢Qué margen de distribucion se daria a estos canal es?

- ¢Cuédnto recibiria por la | eche cada uno de | 0s soci 0s?

- ¢Qué formm de transporte se usaria?

- ¢Coénp pronocionaria | a Cooperativa |as nodificaci ones y qué nen-

saje se incluiria en esta pronoci 6n?

- ¢Cuanta |l eche esperaria vender |a Cooperativa gracias a estos

canbi 0s?

Tarea:

Responda a | as preguntas anteriores hechas al CGerente y el abore un
pl an de conponentes de conercializaci 6n para | a Cooperativa de Pro-

duct os Lact eos Kansai

Conf ecci one un prondstico de | os resultados conercial es que puede
esperar lograr |a Cooperativa para | as operaci ones de conercializa-
ci 6n de su |l eche durante los prineros 12 neses, si se siguen |as

reconendaci ones que usted ha presentado
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sobre el nercado de | eche

E  Eani L
Pobl aci 6n: 30 000 habitantes

100 altos funcionari os de

alta.

400 enpl eados de nive

negoci o0s.

4 500 fam lias de cl ase obrera.

gobierno y otras famlias de clase

medio y fam lias propietarias de pequefios

Promedio
disrio de ;Dénde

Familias consumo de compran Precio Problemas
leche la leche?

Clase alta 3 litros |Supermercados; |35 a 37 Envasado y
entrega a centavos calidad
domicilio deficientes

Clase media | 2 litros |Supermercados; |35 centavos|Desabasteci-
tiendas locales miento; envasa-

do y calidad
deficientes

Clase obrera| 1 1/2 Tiendas locs- 35 centavos|Desabaste-

litros les; vendedores|32 centavos]|cimiento,
calidad
deficiente

Venta a instituciones

- 10 escuelas primarias consumen un promedio de)

20 litros por dia.

- 1 colegio secundario consume un promedio de

100 litros por dia.

- 1 Universidad Técnica consume un promedio de )
50 litros por dis. )

)

~ 1 hospital consume un promedio de 100 litros )

diarios.

Todos compran
directamente a
CNPL, a 32 cen-

tavos por litro



20 restaurantes, hoteles y cafeterias consunen un pronedi o de 20

litros diarios y conpran en tiendas |ocal es.

Lugares de venta

Un supernercado adquiere 500 litros por dia, a 30 centavos.

40 pequefias tiendas independi entes adqui eren 200 litros por dia,

a 32 centavos.

Todos conpran al contado a |la CNPL, pero se quejan de entregas

i rregul ares, envases rotos y |eche rancia.

Iransporte

Los aut obuses y col ectivos cubren | as zonas distantes y pueden

entregar | os productos, pero no realizan un servicio regular de

entregas dentro del pueblo.

La mayor parte de la leche se conpra en las tiendas y es |levada
a casa por |los consum dores; algunas entregas se realizan por
nedi o de j 6venes nensajeros, y se cobra 37 centavos por litro de

| eche.

El costo de entrega de |l a | eche, desde Kansai hasta | os puestos

de venta locales es de $1 por 100 litros.

.

Se pueden col ocar, sin costo, carteles en el exterior de |las
tiendas. El dnico costo seria el del trabajo involucrado en
persuadir a | os duefios de las tiendas a que cooperen; el costo
de los carteles es de $25 por 100 o de $100 por 500.

Exi st en di sponi bl es al gunos espaci os anpli os para publicidad en
el centro de la ciudad, y se |os puede al quilar por tres nmeses a
un costo de $250 nmas la pintura de | os anunci os, estinmada en
$100.

Costo de procesaniento

El

costo de acopio y procesaniento de |a | eche, antes de envasarla

es de 2 centavos por litro.
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Alternativas de envase

El costo extra del envase se cal cul a suponi endo un procesam ento de
apr oxi madamente 8 000 a 10 000 litros por dia, y que el capital ne-
cesari o podria obtenerse nediante un préstano del Banco de Fonento

Cooperativo, a cancelarse en un plazo de 5 afios.

- Envases plasticos individuales de un litro, a 2 centavos cada

uno.
- Tetrapacks de un litro, a 5 centavos cada uno
- Botellas de vidrio de un litro, a 3 centavos cada una.

- Bidones con capacidad para 50 litros, sin costo.

: -

Un Cerente de distribucion calificado y con experiencia puede ser
contratado con un suel do nensual de $1 000, nAs gastos. Si es ne-
cesario, la tarea de gesti 6on puede ser realizada por el persona

exi stente.

Se requeriran dos enpl eados facturadores, a un costo de $300 nen-
sual es cada uno, y un despachador a $200. Los gastos administrati-
vos conexos ascenderian a $200 adicionales por nes. El trabajo ad-
mnistrativo podria ser realizado por un enpleado y el actual con-

trol ador de transporte
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PROGRAMA Y COVPROM SO DF ACTUACI ON

ohjetivo: Capacitar a |los participantes para aplicar |o aprendido a
situaci ones que se produzcan en sus propi as cooperativas.

Duracién: Hasta un dia entero

i L :

Se supone que se ha indicado a |l os participantes, al inicio del progra-
ma, que se esperaria de ellos que describan un problema de conerciali -
zaci 6n exi stente en sus cooperativas y que preparen un plan para |la so-
| uci 6n de este problema, el cual pondrian en ejecuci6n a su retorno a
su trabajo. Durante el curso se les ha debido recordar frecuentenente
| a necesidad de aplicar el material de las |ecciones a su propia situa-
ci6n y especial nente de identificar un probl ema especifico que el curso
pueda ayurdarles a solucionar. El propésito del ultinm dia es brindar-
I es | a oportunidad para que desarrollen una soluci 6n a ese problema es-
pecifico, en consulta con otros participantes, y presenten |a solucidn

a todo el grupo para analizarla y discutirla.

Los probl emas y sol uci ones escogi dos por |os partici pantes seran espe-
cificos para cada uno de ellos y su organi zaci 6n, pero pueden ser ejem

pl os tipicos |os siguientes:

Problemn: Desde hace bastante tienpo m Consejo de Adm ni straci 6n e
vi ene presionando para que desarrolle planes avicolas entre nuestros
socios y conercie | os huevos en nuestra ciudad veci na. He dudado en
hacerl o, ya que nunca he tenido | a seguridad de que se pueda vender to-
da | a producci 6n de huevos que proyecta el Consejo. Por otro | ado,
nunca he podi do convencer al Consejo sobre |l os riesgos invol ucrados en

el inicio de una enpresa de ese tipo.

Solucién: Debo sugerir al Consejo de Adm nistraci 6n que planifiquenos
y realicenos |a investigacion de conercializacion de acuerdo al nodel o
descrito en este curso. Esto nos ayudara a tomar |a decision correcta

en la materia. Debo discutir esto con | os consejeros innmediatanente a



m retorno a la oficina, y toda la investigaci 6n debera estar term nada

dentro de cuatro neses contados desde hoy.

Problemn: Nuestra Cooperativa sienpre ha tenido un canal exclusivo de
venta para | os vegetal es que producen nuestros socios. U tinmnente he
sentido que sonos denasi ado dependi entes de este distribuidor, y que se
aprovecha de nosotros; sin enbargo, no estoy conpl etanmente seguro. M
Consej o de Admi straci 6n se encuentra satisfecho con las cosas tal conp

est an.

Solucién: Ahora que conozco los pros y los contras de contar con un
canal de venta exclusivo, en conparaci 6n con varios de ellos, debo in-
vesti gar si debenps encontrar puestos alternativos de venta para nues-
tros vegetal es. Sé conp debo hacerl o. Lo discutiré con el Consejo,
prepararé una estrategia para la investigacion y luego |a pondré en

ej ecuci 6n. jDebo tener |os resultados en dos neses!

El tienpo disponible para |a | eccion debe dividirse en dos periodos: e

periodo de consulta y el de presentacidn. Durante el periodo de con-
sulta | os participantes deben dividirse en grupos de 3 6 4 personas.

Los grupos no deben incluir a participantes procedentes de |la msma co-
operativa, y seria ideal que incluyan a partici pantes de diferentes
procedenci as y ant ecedentes. En este periodo se debe conceder a cada
partici pante alrededor de 30 nminutos para presentar a |los otros mem
bros del grupo su problema y |a solucioén propuesta; se debe esperar que
| os demés conenten y ayuden a encontrar una sol uci 6n al probl ena, con-

juntanente con | a preparaci én de un cronogranma para su realizaci 6n

Durante el periodo de presentaci 6n, cada partici pante debe contar con
por 1o nenos 10 minutos para exponer su problema y |la solucién a todo
el grupo, y escuchar y responder al nenos a al gunos conentari os. En

este corto tienpo, el participante debe:
- Describir el problema.

- Describir | a sol uci 6n

- Describir conmp convencera a | as personas involucradas a aceptar la

sol uci 6n.

- Fijar una fecha tope para |a conclusi6n del plan o el programa de

acci on.



Lecci 6n 15
Hoj a 2

Los partici pantes que desenpefien un cargo directivo en una cooperativa
pueden pensar que seria innecesario convencer a sus subordi nados. Se
debe advertir a esos participantes que el personal subordinado contri-
buira en una forma nas eficiente al trabajo de | a cooperativa si estina
que | o que hace es (til en lugar de hacerl o por tenor o por sinple obe-

di enci a.

De ser posible, se debera organi zar una breve reuni 6n de | os partici-
pantes en el curso luego de un tienpo apropiado. Si ello es posible,
se |l es debe solicitar que indiquen qué partes de su plan pueden ser
conpl et adas para esa fecha, a fin de que se pueda comparar su progreso
con sus intenciones iniciales. La reuni 6n no s6lo sera un ejercicio
atil de eval uaci 6n del curso, sino que tambi én significard un poderoso

incentivo para |a ejecucion efectiva de |os planes indicados.

El tienpo enpleado en el periodo de "consulta" y en el de presentacion
depender & del nunero de participantes en el curso. Asegur ese de que
cada participante cuente con alrededor de 30 minutos para discutir su
probl ema con | os otros menbros de su grupo y de que por | o nenos se
dedi quen 10 m nutos para |la presentaci 6n al grupo conpleto de | os par-
tici pantes. Para asegurarse de que se otorguen a cada participante es-
tos tienpos nininos, se debe prolongar | a duracién de |a clase o se de-
be dedi car algo del tienpo del dia anterior. Esta |l ecci én es inportan-
te ya que constituye un "puente" efectivo entre el material del curso vy
el ambiente nornal de trabajo de |os participantes. Tanbi én sirve para
que | os participantes no consideren |la term naci 6n del curso conp el
final de la capacitaci 6n, sino conp el com enzo de un progreso persona

en su trabajo.


karla




