*Taller de Capacitacion  °
Guia Bustrada para la Capathadora,




¢Para qué sirve esta guia?

Esta guia nos explica, Paso a paso, Como desarroliar {3s sesiones (dindmicas y acCtividades)
Gue conforman el Taller de CapacCitacion sobre Conceptos de Mercado.

El objetivo principal del Taller es facilitar 3 las partiCipantes la comprension de algunos
Conceptos (palabras) que se utilizan con frecuencia en 1as actividades de ComercCializacion,
en relaciones de compra y venta; conceptos que tienen Gue ver Con el funcionamiento del
mercado: 13 oferta y I3 demanda, |a calidad, e precCio, la competencia, |0s intermediarios, el
gUsto. (2 planificacion, I3 Puhtualidad, 1a Cadena de produccion.

Por otro (ado, se busca COompietar el conocCimiento Gue tienen as partiCipantes acerca de |as
diferencias prinCipales entre merCados de diversos ambitos.

La guia estd dividida en 3 partes:

En 13 primera parte (Sesion 1) hacemos juegos de rol ¥ trabajamos alrededor de |os conCeptos
de precio, intermediario y gusto.

En la segunda parte (Sesidn 2) miramos un video Y trabajamos airededor de (o conceptos de
Competencia, Calidad, oferta y demanda.

»EN la tercera parte (Sesion 3) jugamos un Juego y trabajamos alrededor de (os concCeptos de




cadena de produccion, planificacion y
puntualidad.

Para desarroilar el “Taller de CapacCitacion sobre
Conceptos de Mercado” del Proyecto Mercomujer del
Movimiento Manuela Ramos ¥ USAID, s€ necesitan 10s
siguientes materiales educCativos:

e Hoja de asistencCia

® Guiailustrada para la Capacitadora

e Hojas informativas - Conceptos para recordar
® Juego educativo “La Cadena de producciéon”
@ Juego educativo “Papa conyapa”

® Video educativo “Negocios soh hegocios”







¢Qué queremos lograr en esta sesion?

Jtilizando como eje dos pequefias historias, hablamos de |3 5
Comercializacion y el consumo de alimentos como |3 papa, 0§ ollucos,
habas, etc., productos familiares que todas (as partiCipantes conocen.
Asi, buscamos motivar (3 reflexion

sobre la compra ¥ venta de productos mas compiejos, Gue ellas
Comercializan en su vida Cotidiang.

(Poniendo énfasis en l0s ConCeptos de precio, ntermediario y
gusto/preferencia).
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AC‘tiVidades previas I =
ANTES DE REUNIR.A LAS

PARTICIPANTES, PREPARAMOS

LOS AMBIENTES Y ALISTAMOS

LOS MATERIALES PARA

DESARROLLAR 10§ JUEGOS DE ROL.

Anexo 1: Materiales Cesion 1

PREVIOUS PAGE BLANK




NOS SALUDAMOS AFECTUOSAMENTE.
NOS SENTAMOS COMODAMENTE
EN SEMICIRCULO-

' X FE X

DECIMOS :

Hoy vamos a contaries uh par de peguefias historias. [uego, {es vamos a

pedir que imaginen qué harian ustedes si estuvierah en una sitlacion
parecida a 1a gue cuentab estas historias.




.....................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

COMENZAMOS CON LA PRIMERA HISTORIA .

DECIMOS:

La primera historia se desarroila en » Uha comunidad
de la provincia de

Vamos a dividirnos en cuatro 2rupos.
A Cada grupo le vamos a poner el nombre de una familia: las familias Palomino,
Quispe, Chunga y Vargas.

FORMAMOS GRUPOS CON IGUAL CANTIDAD
DE PARTICIPANTES, E INVITAMOS A CADA
GRUPO A JUNTARSE EN UN CIRCULO
SEPARADO DE LOS DEMAS, PARA QUE PUEDAN
CONVERSAR CON COMODIDAD.
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CUANDO LOS GRUPOS ESTAN REUNIDOS,
DECIMOS:

1,3 primera historia es la siguiente:

“Cada una de estas familias se dedicCa a la gahaderia CoOmo actividad principal.
Pero, ademas, 10§ Palomino ¥ los Quispe tienen un terrenito donde cultivan
papas. Los Chunga cuttivah habas ¥ 1os Vargas ollucos.

Este afo, la cosecha ha sido bueha para todos.

Por eso, algunos amigos les hah aconsejado a nuestras ¢ famitias
que aprovechen para haCer trueque; es decir, que reinah parte
de 10 que hah cosechadoy vayan a cambiario por otros alimnentos
en |a Feria de ta comunidad. Otros, ies han dicho que mejor seria
{ievar sus productos hasta €l mercado regional, en el Centro del
pueblo, dohde podrian venderios ¥ ganar algo de dinero.

{Jn par de vecinos les hab contado también gue mas Caro podriah
vender sus cosas si las lievarah hasta 13 capital....QUué sera mejor ?
Esa seria huestra primera historia. Ahora, Cada uno de |0s 8rupos debe

conversar por su cuenta durante unhos minutos, para (uego responder a las siguientes preguntas:




PREGUNTAMOS:

LCual de estas tres posibilidades serd la mejor? ¢Por Gue?

¢Queé ventajas podrian tener nuestras familias al comercializar 9
SUs productos en cada uno de estos merCados (Comunidad, puebio, capital?

LQue dificultades podrian enfrentar en cada uno de estos mercados?

LComo cambiarian |os precios, el valor de sus productos,
entre uno y otro de los mercados? ¢Por Gué?

ESPERAMOS UNOS MINUTOS A QUE CADA FAMILIA SE ORGANICE.

DECIMOS:

LListas? Comencemos.

CADA UNO DE LOS GRUPOS DE FAMILIAS
EMPIEZ2.4 CONEL INTERCAMBIO DE OPINIONES
SOBRE LA PRIMERA HISTORJA.




RESUMIENDO-

LAS IDEAS A RESALTAR:

Cuahdo pensamos en comercializar un producto, vemos

que hay varios mercados diferentes en donde seria posible
vender|o; algunos, pequenos ¥ Cercanos a nuestras comunidades,
en los gue ni siquiera se necesita dinero para poder adguirir
productos, pues en ellos alip Funciona ef trueque; O S€a,

el interCambio de uh producCto por otro.

Otros, lejanos ¥ muy grandes, donde funcionan otras reglas

para comprar ¥ vender.

PASADOS UNOS 10 A 20 MIN UTOS: CUANDO LAS ¢

FAMILIAS SE HAN PUESTO DE ACUERDO SOBRE LAS
RESPUESTAS. REPETIMOS CADA UNA DE LAS PREGUNTAS,
VAMOS RECOGIENDO LAS OPINIONES DE LAS MUJERES Y
LAS ANOTAMOS EN UN PAPELOGRAFO, COMENTANDO Y




.........................................

En todos los mercados, la Calidad de |os productos es importante,
A Nosotras mismas nos gusta €scoger |0 que lievamos ¥ observar
Cada detalle del producto. Pero, hay otros Factores que también influyen

iy . 11
en |13 eleccion de jos Clientes 3 la hora de comprar.

Ei precio es tan importante como |3 Calidad. Por més bueno que sea un
Producto, no podra venderse si es demasiado caro.

En las relaciones de ntercambio, de compra y venta, todos buscan obtener
€l mayor beneficio que puedan. Todos quieren obtener mas Y mejores
productos, pero dando (o menos posibie § Cambio.

| ERLA D 1A
- COMUNIDAD

En aigunos mercados, Como en |as ferias de las comu hidades,
SON |0§ mismos productores [os que [levan sus productos
para vender o intercambiar y son €llos [os gue comercializan
direCtamente con |0 Compradores; por eso, es £aci| regatear
¥ negociar; pero, esto no siempre es posible.




En ocasiones, es necesario 0 mas economico o mas
practico que no sean 10§ mismos productores (0§

que viajeh hasta todos 10s mercados en [0s que quieren
vender, $ino gue hagan sus ventas a traves

de otras personas.

A estas personas qgue compran a 0§ productores Yy

le venden a |os Clientes O a otros vendedores, se les
llama iINTeRMEDIaRIOS.

Cuando intervienen intermediarios en una refacion de
“corpra ¥ Venta, [0s precios de 10S productos en

el mercado suelen aumentar, porgue el intermediario
también necesita cubrir varios gastos Y aparte tiene que
ganar dinero. En aigunos Casos, participan varios
intermediarios para la venta de un solo producto.

Aparte, cuando hay que transportar |0 productos desde donde se producen hasta un
mercado lejano, hay que pagar varios Costos: de pasajes, embalaje, envases ¥ materiales para
que se conserven en buen estado; a veces también hay que pasar |ugares para almacen.
Ademas, muchos vendedores tienen |a obligacion de pagar al Estado itnpuestos Cada vezZ
que hacen una venta. Todo esto infiuye en ej precio de uh producto, ho solamente 13
materia prima ¥ la mano de obra.




PREGUNTAMOS:

Si pensamos en el valor de |os Productos Gue nosotras elaboramos
Y ComercCializamos, (coémo Calculamos nosotras el precio gue e
PONEMOS 3 nuestros productos? LCOmo Cambian los precios entre
10 gue Cobramos nosotras y |0 Gue Cuestan nuestros productos
en merCados o tiendas de |a Capital o e| extranjero?

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES. LAS IDEAS A RESALTAR;

OUn mismo producto puede tener precios muy distifrtos, sexdn el mercado o pais donde se venda.




Para CalCular el preCio de venta de unh producto hay que
tenher en cuenta muchos factores. El PRECIO de un
producto es su valor en el mercado, y debe reflejar no [Yo][s]
|0 que se invierte en producirio {materia
prita,herrafnientas, etc.), sino 10 gue cuesta ef tiempo Y €l
trabajo de todas [as personas gue participan €h ja venta
(los gue lo producenh, 10§ que {0 limpian, revisan,
empagGuetan, trapsportan, almacenan, etC.) Y ademas los
impuestos que haya que pagar para poder vender|o.

LLos producCtos gue comercializamos nosotras se venden en el extranjero a precios mucho mas altos
de |0s gue cobramos nosotras Como productoras agui en el pais.

Por ahora, s610 hemos toCado algunos de |0s temas que ustedes han mencionado acerca de
|a pritmera historia. Algunas de las opiniones gue han dado, las retomaremos mas adelante,
en las demas dinamicas que haremos juntas.




HACEMOS UNA PEQUENA PAUSA, Y LA UTIL
PARA LA SEGUNDA HISTORIA.

DECIMOS:

Ahora, vamos a hacer un peGueno descanso de unos 10 minutos, antes

I2ZAMOS PARA PREPARARNOS

de seguir cob o sexunda nistoria.
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PARA COMENZAR CON LA SEGUNDA HISTORIA. FORMAMOS LOS MISMOS ¢ GRUPOS:

DECIMOS:

Para jugar huestro segundo juego,
Vamos a Volver a juntarnos en grupos;
nos juntamos |as mismas cuatro £amitias.
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UNAVEZ QUE LOS GRUPOS ESTAN FORMADOS,

DECIMOS:

La segunda historia es I3 siguiente:

“La hija menor de nuestra familia se enamord de un extranjero que vino 3
trabajar en una oficina cerca de nuestra Comunidad. Fi dia de hoy se Celebro e|
matrimonio y tuvimos una gran fiesta. La familia del nhovio Vino de Visita desde
Europa, para partiCipar de |as Celebraciones. Nosotros pPara agasajarlos,
habiamos preparado aigunos PIatos tipicos de |3 region. Pero, se nos aguod (3
fiesta, porque |os invitados extranjeros no quisieron comer casi hada. Algunos
Probaban uh poquito y luego dejaban e piato; otros, ni probar querian.

Para nosotros, 1a comida estaba realmente deliciosa, y habiamos gastado up
monwon Je plata, asi Gue hos quedamos de verdad fastidiados con 10 que pasé”.

Esa seria nuestra segunda historia.




Ahora, cada uno de [0S grupos debe conversar por su cuenta
durante unos minutos, para juego responder a las siguientes preguntas:

PREGUNTAMOS:

¢{Qué comidas tipicas de huestra region hubiéramos escogido preparar
nosotras para 1a celebracion?

{Por que hubiéramos escogido esas comidas?

¢Por qué ho cotmieron 108 invitados?

ESPERAMOS UNOS MINUTOS A QUE CADA FAMILVA GE ORGANICE.

DECIMOS:

LListas? Comencemos.

CADA UNO DE LOS GRUPOS DE FAMILIAS EMPIEZA CON EL INTERCAMBIO
DE OPINIONES SOBRE LA SEGUNDA HISTORIA
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PASADOS UNOS 10 4 15 MINUTOS, CUANDO LAS ¢ FAMILIAS SE HAN PUESTO DE ACUERDO |
O LAS RESPUESTAS, REPETIMOS CADA UNA DE LAS PREGUNTAS, VAMG

RECOGIENDO LA OPINIONES DE LAS MUJERES Y LAS ANOTAMOS, RESUMIEN o0,

LAS IDEAS DE RESALTAR:

Hemos hablado de Gue 13 Calidad ¥ el precio son aspectos muy
importantes en |a Comercializacion de un producto. Escogemos
Comprar en un mercado en |ugar de Otro si sabemos que encontraremos
alli buenos productos @ buen precio. Pero, LGqué otra cosa hace que un
Comprador elija un producto en vez de otro?

Otro factor fundamental en |3 Compra ¥y venta de productos es el gusto del Cliente.




[iamamos usStO a la inclinacion que tiene unha persona 3 elegir entre varias COsas
la Gue mas fe satisface, la Gue prefiere 0 Cubre mejor sus necesidades.

El gUStO es algo muy personal, pero depende también de nuestra Cuicura,
nuestras costumbres ¥ del lugar de donhde venimos.

Independientemente de (a calidad y el precio, un Cliente buscara

siempre adquirir [0 que mas le gusta O 10 gue tiene costumbre de
consumir.

Por ejerplo, Si observamos en un mercado peruano a un cliente
europeo, probablemente hotaremos GUe no suele comprar olluCos.
Y es porgue, 0 ho (0§ conoce, 0 los conoce muy poco Y prefiere
llevar papas, uh producto que estd acostumbrado a comery Con
el que sabe preparar muchas comidas que e gustan.

Gélo pocos limehos se animaran a comprar en el mercado de 1a
capital la OCa 0 ef chuho, porgue, aungue les parezcan ricos, no
tienen costumbre de comerlos.

Asi pasa también Coh Otros productos; no solo con (oS alimentos.




PREGUNTAMOS:

Si pensamos en nosotras como productoras, 21
Lsiempre nos gusta el producto que hacemos para venhder? o,

{a VeCes nos provocaria hacerlo de Otra mahera?

LCOmo decidimos nosotras Cuales disehos utilizar para huestros productos?
¢Por qué utilizamos estos disenos?

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES Y DECIMOS:

= N

En muchas ocasiones, e 8uSt0 de nuestros Clientes es distinto del huestro,
POY una Cuestion de costumbres, moda, Cuitura, preferencias o necesidades de cada Guien.

A veces, no somos nosotras 1A% que decidimos |os disefios de jos productos que elaboramos.
Por eiemplo, podemos recibir 10s disefios que envian intermediarios nacionales o extranjeros,
POTQuUE son ellos 0s gue se han infFormado acerCa de 0s gustos, |3 moda,
Costumbres y necesidades de nuestros Clientes.
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Por poner un ejemplo: a mi me enCanta Comer jacumas, pero hace tiempo descubri que
|0s peces prefieren comer gusanos 0 ihsectos.
Asi gue, cuando salgo a pescar, uso gusanos como carnada, ¥ no [Gcumas.
Gi quiero atrapar peces, tengo que pensar en qué 1es gusta a (oS peces Y no enh |0 gue me
gusta a ml.

ientes nacionales O extranjeros, tenemos Gue

Para tener éxito en nuestras ventas a Cl
ue no siempre su gUsto Va a ser jgual al nuestro.

pensar en [0 gue les usta a ellos y saber g




Ahora,

Por ejemplo, alguna de nosotras podria ensayar Como explicar a al

- MeEdiv 1o apvendgico

DECIMOS:

Vamos a repasar uh poco o Gue hemos estado conversando en esta primera sesion:

8Una compaiera que no estd presente |0 que

hemos aprendido sobre |o Gue es un intermediario.

Otra de nosotras puede ensayar como expliCar a alguna otra persong 10 Gue hemos aprendido sobre
10 Gue es el gusto de los compradores.

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES,
CONCEPTOS DE INTERMEDIARIO Y GUSTO, CON EL APORTE DE TODAS.

Y COMPLETAMOS LA DEFINICION DE LOS




PREGUNTAMOS:

A Vver, ¢alguna de ustedes tiene aqui alguna
muestra de (0s productos Gue elabora para venhder?

TOMAMOS COMO MODELO ALGUN PRODUCTO QUE
LAS PARTICIPANTES HAYAN TRAIDO Y LO MOSTRAMOS A
TODAG.

¢qué cosas tendriamos que tomar en cuenta para
ponerie preCio a este producto; para saber a cuanto se podria vender?

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES, Y COMPLETAMOS LA DEFINICION
DEL CONCEPTO DE PRECIO. CON EL APORTE DE TODAS.




Si queremos ser cada vez mas efiCientes en nuestro trabajo como productoras,
podemos utilizar en nuestras labores Cotidianas 1o que Vamos aprendiendo ep las
sesiones. Y para que (3 gente Con (3 Gue trabajamos se beneficie también de
huestros ConoCimientos, gué mejor gue hablaries.

l PREGUNTAMOS:

¢Quienes nos comprometemos a hablar con otra persona (puede ser alguna

: s

AL R \ Compahera de trabajo) de |0 aprendido hoy?
]"' .' . i N ". k l‘.ln

SR e {Quiénes nos comprometemos a practiCar alguna de las Cosas Gue hemos
ﬂ i < l ' aprendido juntas en esta sesion?

CONTAMOS EN SILENCIO LAS MANOS LEVANTADAS.

S1LAS MUJERES DICEN EN VOZ ALTA SUS COMPROMISOS, PODEMOS APUNTARLOS EN UN
PAPELOGRAFO, PARA RECORDARLOS DESPUES.




DAMOS POR TERMINADA NUESTRA PRIMERA SESION.
NOS DESPEDIMOS CON UN ABRAZO Y REPARTIMOS A
CADA PARTICIPANTE FICHAS INFORMATIVAS COMO
REFUERZO DE LOS CONCEPTOS TRABAJADOS:

Ficha Informativa # 1 - LOS Intermediarios
Ficha Informativa # 2 - E| PrecCio
Ficha Informativa # 3 - EI GUStO O Preferencia







tQue queremos lograr en esta sesion?

Conocer mejor cuales son |as diferencias gue existe entre diversos 29
mercados del Pert, observando como Cambian las relaciones de compra y
venta, asi como |a variedad y Calidad de |os productos que se ofertan. '

(Poniendo énfasis en |os conCeptos de competencia, Calidad, ofertay
demanda).

Actividades previas

ANTES DE REUNIR A LAS
PARTICIPANTES, PREPARAMOS
LOS EQUIPOS PARA VER EL VIDEO
QUE ES PARTE DE LA SESION.

Anexo 1: EGuipos y Materiales Cesion 2
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NOS SALUDAMOS AFECTUOSAMENTE-
NOS SENTAMOS COMODAMENTE
EN SEMICIRCULO.

RECORDAMOS LOS COMPROMISOS

Al final de la sesion anterior, algunas de nosotras
hos comprometimos a compartir COh Otras personas
io que habiamos aprendido (sobre t0do acerca de
j0s conceptos de intermediario, gusto ¥ precCio).

¢Pudimos conversar CoOn Otras personas sobre |0 aprendido?

{Tendremos alguna dificultad para poner en practica
nuestros Conocimientos?

RECOGEMOS LAS RESPUESTAS DE LAS MUJERES
Y LAS VAMOS ANOTANDO EN UN PAPELOGRATFO.




PRESENTAMOS EL TEMA DE LA SEGUNDA SESION

DECIMOS:

Ninguna persona es capaz de producir absolutamente todas 13§
COsas que necesita para Vivir 0 gue desea tener. Muchas de las
COsas que neCesitamos tenemos Gue adquirirlas a traves de otras
personas. Por eso, todas nosotras vamos de vez en cuando a un
merCado, porgue necesitamos conseguir algun producto Gue no
podemos producCir; neCesitamos satisfacer alguna necesidad.

En nuestra primera sesién hemos conversado un poco sobre |as
diferencias gue encontramos entre merCados de diferentes |ugares.
Hablemos un poco mas sobre esto...

. FERILA DE LA
- COMAUNIDAL




PREGUNTAMOES:

{Jstedes, por ejemplo, (& donde consigueh ustedes sus alimentos?

LCOmo fuhciona el mercado adonde ustedes acostumbrana ir?
[a gente gue adguiere sus alimentos alli, ¢de donde viene?
¢Qué otros mercados conocen ustedes?

¢Eh qué otros mercados han estado o0 de cuales han escuchado hablar?

{Funcionan todos igual?

RECOGEMOS LAS OPINIONES
DE LAS MUJERES

Y LAS VAMOS ANOTANDO
EN UN PAPELOGRAFO.
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NOS ACOMODAMOS PARA VER EL VIDEO

DECIMOS:

Ahora, vamos a mirar juntas un video
€n €l que Conoceremos diferentes mercados del Perdl.

VEMOSELVIDEO.




INICIAMOS RUEDA DE CONVERSACION.

RECOGEMOS LAS OPINIONES

DE LAS MUJERES Y LAS RESUMIMOS-
CLASTFICANDOLAS

POR TIPO DE MERCADO-

PREGUNTAMOS:
¢{Qué mercados hemos Visto en el video?

¢Queé diferencCias encontramos entre
cada uho de |0s mercados?




LAS IDEAS A RESALTAR;

_ FellA LE LA
Entonces, podemos decir que hay varios tipos de mercados. 2

COMIITL AL 35

Enlas ferias de las Comunidades no hay mucho para escoger;
la Cantidad de productos Gue se ofrece es muy pequena, sila
Comparamos Con la gran variedad de productos que
encontramos en 10s mercados de |as grandes Ciudades. Ei
trueqgue, es decir, el intercambio de uh producto por otro,
alin se acostumbra.

En los mercados pequehos, son [0S mismos
productores 0s gue salen a vender y e| trato con |os
Compradores es directo: se negocia, se regatea,
sepideyapay sellega a aigun acuerdo.

En los mercados regionales, |a cantidad ¥ variedad
de producCtos es bastante mayor Gque en |as
Comunidades, porque se retnen alli productores
de Varias comunidades.




En muchos mercados grandes, Como algunos de 13
capital, |0s compradores Casi hunCa tieneh Contacto
coh |os productores; ¥, a Veces, hi siquiera con [0S
vendedores. Entre compradores Y vendedores
practicamente no se habla.

En mercados COmO |0S mayoristas, se negocia,
generalmente, entre intermediarios. La mayoria de |os
que venden no son productores Y grah parte de 10s gue
comprah no soh conhsumidores, sino que adquieren
productos para venderios a otros compradores.

En |0s supermercados, tenemos mucho para elegir. Encontramos muchas variedades de un mismo
producto Y, ademas, productos alternativos para escoger. Productores y vendedores de diversos
paises hacen llegar a estos mercados su produccion y confiah en que muchos compradores decCidan
escoger {0 que ellos ofrecen. Todos esperah Gue su producto sea el elegido por [0S Clientes ¥, para
|ogrario, se esfuerzan por ofrecer excelentes producCtos a precios cComodos.




Cuando hay varios productores, ofreciendo enh el mercado producCtos parecidos ¥ tratando
de ganarse a l0s compradores, se dice Gue hay COMPETeNCia entre productores. Mientras
mas ¥y mejores productos haya para elegir en un mercado mayor sera |3 Competencia entre
productores.

PREGUNTAMOS:

Pero, Lqué tienen en comiin todos (0§ mercados?

EY AN
RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MOUJERES .
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LASIDEAS ARESALTAR:

En todos |0s mercados, compradores ¥y vehdedores estabiecen algln tipo deinterCa mbio; a veces por dinero,

aveces por otros productos 0 Servicios.

En la mavyoria de mercados, 10§ productos estan a la
Vista; se muestran, se exhiben, ya gue cualquier cliente
guerra mirar, escoger, revisar ¥ en aigunas ocasiones
tOCar, probar ¥ regatear para llevarse |0 mejor gue pueda
encontrar.

En todos |0s mercados, ia Catidad de 0§ producCtos es
importante. Claro; mientras mas grande es un mercadoy
mas variedad de productos ofrece, menos posibilidades
tendra de venderse uh producto gue no sea tah bueno,
pues tehdra gue cotnpetir Con muchos otros productos
de mejor Calidad.

Y, tan importante como fa Calidad de un producto, [o es
su precio, estemos en e| mercado en et gue estemos.




PREGUNTAMOS:

Y, igué tienen en coman
t0dos (05 compradores?

%

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES.

LAS IDEAS A RESALTAR;

Un comprador siempre buscara obtener mas y mejores productos por menos dinero.




40 Estemos en e mercado en el Gue estemos, +0dos
los Clientes tienen algo en comtn: buscan
satisFacer alguha hecesidad al adquirir un
producto. A esta necesidad de {0s compradores,
3 este deseo o intencion de adquirir algo, se ie
jlama DemaNDa. Si una importante cantidad de
compradores guiere 0 necesita adquirir un mismo
producto, se dice que este produCto tiene gran
demanda.

PREGUNTAMOS:

Y los vendedores, ¢COmo actian?
¢Qué tienen ellos en comun?




LAS IDEAS A RESALTAR;

. '}:7 Los vendedores tratan de adelantarse a (os deseos o
i Carencias de (0s Compradores ¥ buscan Ofrecerles aguellas
Cosas que saben gue necesitan o Guieren tener.

Al conjunto de productos o Servicios que los vendedores ponen a disposicion de |os
Compradores en e| mercado, se io Hatha OFERTA (tudo U que se |e Ofrece a un comprador para
escoger). Cuando en e| mercado hay muchos productos parecidos para elegir, se dice qgue hay
Una 8ran oferta de estos productos. Cuando esto pasa, frecCuentemente |Os precCios tienden a

bajar, porque muchos vendedores Compiten entre si.

4




PREGUNTAMOES:

42

Pero, no s6lo los mercados pueden ser

diferentes entre Si; tampoCO (0§

compradores soh todos iguales.

¢En qué se diferenCian unos compradores de otros?

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES-

LAS IDEAS A RESALTAR:

Gegun el pais 0 region de donde provenga una persona, sus costumbres personales
¥ |as COSas que prefiera Variaran; oS compradores tendran necesidades ¥ gustos
distintos. Pero, ademas, por supuesto, siempre habra compradores qué tengan
mayor cantidad de dinero para gastar Gue otros.




PREGUNTAMOS:

Hemos dicho gue los compradores siempre escogeran e mejor

producto que puedan encontrar; pero, :
{Cudndo podemos decir gue up producto es mejor Glue otro? 43
cCuando deCimos que un produCto es de buena calidad? '

nzcoex—:mos LAS AO‘PINIONES DE LAS MUJERES.
LAS IDEAS A RESALTAR;

Un buen producto, un producto de CaLID8D, puede ser e| mas
$abroso, el mas sano., duradero, Util, resistente, Vistoso,
agradable, comodo, divertido, econdmico, etcC., segun |a
necesidad Gue un Comprador esté buscando satisfacer y segun
IOs ustos personales ¥ culturales gue tenga. (Jn buen producto
es aquél en el gue se ha revisado Cuidadosamente Gque ho tenga
fallas, defeCtos o problemas de funcionamiento.




PREGUNTAMOS:

Nosotras tambien somos productoras.
:Qué productos comercializamos nosotras?

RECOGEMOS LOS COMENTARIOS DE LAS MUJERES
ACERCA DE LOS PRODUCTOS QUE COMERCIALIZAN.




PREGUNTAMOS:

Y. idonde se venden nuestros productos?
{Sevenden agui en el Pery?
¢Enqueé mercados, ferias o tiendas?

LAISUNOS de nuestros productos se venden fuera del pais? ¢tEn que paises?

Y en |0s grandes mercados, Como [0s de Estados Jnidos o de FEuropa,
LCOmMo serd? LQuE diferencias tendran con [os mercados del Perti?

LAS IDEAS A RESALTAR;

Las diferencias que encontramos entre |0s grandes mercados extranjeros ¥ |0s grandes mercados nacionales
SONn parecCidas a 1as gue hallamos entre |0s peguenos mercados de las comunidades Y 10§ supermercados del
Pert. Sdlo que las diferencias son mds amplias:
ia Catrtidad ¥y variedad de productos es inmensa; la Competencia entre productores es mayor.

Al igual que los compradores peruanos, [0s Clientes extranjeros (de Estados {Inidos o de Europa) son
exigentes al comprar; busCan siempre productos de excelente Calidad ¥y buen precio, pero en |0s mercados o
tiendas donde compran tienen para escoger entre MUCHOs Mas productos a muy buenos precios.




'p PREGUNTAMOES:

Para (0s productores, ¢Cudl serd la veptaja de vender
en mercados mas grandes?

¢Qué dificultades podrian presentarsenos cuando
decidimos vender nuestros productos en grahdes mercados?

) B .

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES.
LAS IDEAS A RESALTAR;:

Vender en mercados fuera del pais nos brinda 1a posibilidad de liegar a uha grah , B

Vender en

canhtidad de ciientes; podemos tener pedidos mas grandes que en [0s pequenos . Mercados de afuera |
mercados de nuestras (ocalidades. L s clentes |

Mas pedidos

‘Podemos, ademas, conocer gustos ¥ necesidades diferentes a los de |a gente de  vergustesy

necesidades

huestro pais, aprovechar este COnOCimiento para tener mas trabajo ¥ mejorar | s ngresos
huestros ingresos.

Cin embargo, debemos considerar que tendremos gue Correr mayores riesgos,
invertir mas dinero y enfrentar mayores exigencias de calidad, de voltimenes de
produccion, de puntualidad, si gueremos competir Con |0 que ofrecen

productores de otros paises.




Tendremos que pensar en e| etbalaje, e transporte, 10s impuestos , etC.
Nuestro producto tendrj qgue ser el de mejor Calidad y mejor precio, para Gue sea escogido
POr |0s Clientes entre |os muchos otros Gue tienen para elegir.

3
PREGUNTAMOS: |

Y si pensaramos en vender fuera dej pais:
LQuUé informacion serig bueno Guetengamos
sobre 0§ mercados del extra hjero?

¢Qué deberiamos saber sobre |a gente de alla,
sobre nuestros posibles compradores?

¢Habra gente de otros paises Gue haga
productos parecidos a |0s huestros?

"y
af

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES.




LAS IDEAS A RESALTAR:

Conocer sobre (0§ mercados en |os que quisiéramos vender hos ayuda a
saber si nuestros producCtos tienen posibilidades reales de venderse O hO.
¢Cuales son las exigencias de estos mercados? ¢Qué Cosas parecidas a las
nuestras se estan vendiendo? ¢Con quiénes tendriamos que competir?
¢Son huestros precios razonables?

Conocer sobre huestros posibles compradores noS sirve tambien. Conocer
sus hecesidades, SUs gustos, saber qué acostumbran a comprar. que se ha
puesto de moda en sus paises, hos da informacion e ideas para saber gue
podemos ofrecerles.

Cuahdo pehsamos en exportar, a menudo resulta Utif establecer Contacto
con gente gue se ha especializado en investigar Y estudiar COmMO son 0§
mercados de Estados Jnidos O Europa, antes de aventurarnos a elaborar
productos con disenos propios.
Estos especialistas pueden ser
intermediarios, que partiCipan en ia
compra ¥ venta de los productos, O
plueden ser "consuftores” CoOmo |es
llaman. [os consultores entregan la
informacion gue obtienen Con Sus
investigaciones ¥ gue puede servirie a
|os productores para hacer negocios
en el extranjero.




Para establecer contacto directo cop comerciantes
de fuera, hay que superar primero |a barrera de|
idioma ¥y coordinar COmo comuniCarse sin probiemas
(POr teléfono, Fax, Correo electronico, etc.). O habra
que acudir, huevamente, a |3 ayuda de |0s
intermediarios.

A veces, es posible negoCiar directamente con duenos
0 administradores de tiendas en el extranjero, Gue
envian, desde fuera, |0s disefios gue necesitan que
elaboren |os productores.

49

La habilidad y excelente técnica de |os productores, |3 buena Calidad de la materia prima,
l@ puntualidad y eficiencia, |0§ productos bien terminados y, sobretodo, |0s precios
razonables, son algunas de (as razones por [as Gue algunos Comerciantes extranjeros se
interesan en hacer negocio con productores nacionales.
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RECOGEMOS LAS OPINIONES D
CONCEPTOS DE OFERTA, DE

DECIMOS:

LAhora, Vamos a repasar uh poco 1o gue hemos estado conversando en
esta segunda sesion:

Por gjemplo, alguna de nosotras podria ensayar CcOmo explicar a alguna
compabhera que no esta presente |0 gue hemos aprendido sobre {0 gue
es 13 Oferta ¥ |0 gue es la demanda.

Otra de hosotras puede ensayar como explicar o gue hemos
aprendido sobre |0 gue SignifiCa la competencia entre productores.

E LAS MUJERES Y COMPLETAMOS LA DEFINICION DE LOS
MANDA Y COMPETENCIA, CON EL APORTE DE TODAS.




DECIMOS:

A ver, ahora necCesitamos Otra Vez alguna muestra de |0s productos
Gque ustedes elaboran para vender.

TOMAMOS COMO MODELO DOS O TRES PRODUCTOS QUE
LAS PARTICIPANTES HAYAN TRAIDO Y LOS MOSTRAMOS
ATODAS.

¢Que cosas tendriamos gue tomar en cuenta para poder decir si
estos productos son de buena Calidad?

LQue detalles deberiamos observar para hacer nuestro contro| de
Calidad antes de ofrecer|os a un Cliente?

H
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RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES Y COMPLETAMOS LA DEFINICION
DEL CONCEPTO DE CALIDAD (PONIENDO ENFASIS EN EL HECHO DE QUE EL
CONTROL DE CALIDAD DEBE HACERSE DURANTE TODO EL PROCESO DE
PRODUCCION Y NO SOLO AL FINAL).
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Como dijimos en ia primera sesidn, si gueremos ser mas efiCientes en nuestro traba)o Como
productoras, podemos utilizar en nuestras labores Cotidianas, |0 gue vamos aprendiendo en (as
sesiones. Y para gue otros se beneficien también de estos conocimientos, podemos ensefarles.

PREGUNTAMOS :

{Quiénes hos comprometemos a hablar Con otra persona (puede ser Una Compahera de
trabajo} de |0 aprendido hoy?

dQuiénes nos comprometemos a practiCar alguna de |as Cosas gue hemos aprendido en esta
sesion?

CONTAMOS EN SILENCIO LAS MANOS LEVANTADAGS.

e e .

o

( S1LAS MUJERES DICEN EN VOZ ALTA SUS
COMPROMISOS, PODEMOS APUNTARLOS EN UN

PAPELOGRAFO. PARA RECORDARLOS DESPUES.




DAMOS POR TERMINADA LA SEGUNDA SESION. NO§
DESPEDIMOS CON UN ABRAZQO Y REPARTIMOS A CADA
PARTICIPANTE FICHAS INFORMATIVAS COMO
REFUERZO DE LOS CONCEPTOS TRABAJADOS:

Ficha Informativa # ¢ - La CompetencCia
Ficha Informativa #5-[.a Demanda
Ficha Informativa# 6 -La Oferta

Ficha Informativa # 7-La Calidad
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LQué queremos lograr en esta sesion?

Entre [os muchos factores Gue intervienen en el proceso de
produccion, reconocer algunos gue son Clave ¥y gue podemos
manejar para comercializar mejor nuestros productos.

(Poniendo énfasis en 10s conceptos de planificacion, puntualidad
y contro| de calidad).

Actividades previas

ANTES DE REUNIR A LAS
PARTICIPANTES: PREPARAMOS
LOS MATERIALES PARA EL JUEGO
DE LA CADENA

Anexo 1: Materiales Sesion 3

PREVIOUS PAGE BLANK
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NOS SALUDAMOS AFECTUOSAMENTE.
NOS SENTAMOS COMODAMENTE
EN SEMICIRCULO-

RECORDAMOS LOS COMPROMISOS

Al final de {a sesion anterior, algunas de nosotras

noSs comprometimos a Compartir COnh otras personas

|0 gue habiamos aprendido (sobre todo acerca de

|0s CconCeptos de oferta, demanda, Competencia ¥ Calidad).

¢Pudimos conversar Con otras personas sobre Lo aprendido?

(COmo hos fue?

RECOGEMOS LAS RESPUESTAS DE LAS MUJERES
Y LAS VAMOS ANOTANDO EN UN PAPELOGRAFO-




59
PRESENTAMOS LA SESTON Y EXPLICAMOS EL PRIMER JUEGO é

DECIMOS:

Como ustedes bien saben, elaborar producCtos para ComercialiZar - Ya sea en el mercado
loCal, pero aln mas si es en mercados extrahjeros - no s una tarea sencilla; sobretodo,
si se trata de cumplir con pedidos grandes.

Desde el momento en que algun Cliente se interesa
por huestros produCtos ¥ nos ColoCa un pedido,
hasta que |os producCtos listos se le entregan, son
muchas |as tareas que hay que realizar.

Generalmente, trabajamos en equipo ¥ SON Varias las personas que participan
en este negocCio de comprar Y vender. Paso a paso, se va preparando la
producCcCion; ¥y esta produccion es todo un proceso.

Gi pensamos, por ejemplo, en |0s agricultores, vemos gue hay una serie de tareas gue tiepen gue cumplir,
antes de tener un producCto listo para consumir 0 vender. Deben conseguir y seleccionar |as semillas,

respetar |a época propicCia del aho para empezZar a preparar el terreno, voltear (3 tierra, sembrar, deshierbar,
abonar, cosechar, etC.




Gi imaginamos [a produccion como una Cadena, Cada paso gue se Va avanzando, Cada tarea
Gue se Va cumpliendo hasta entregar un producto, podemos itnaginarla como un eslabonh, un pedazo
de esta Cadena.

60 Gi todas (0gramos Cumplir COh huestras tareas, |0s eslabones estaran Completos, unidos, ordenados;
habremos construido una cadena de produccion resistente.

PREGUNTAMOS:

Cada uno de |0s eslabones es importante, pues §i Uho

de e|los faila 0 se rompe, toda la Cadena se malogra.

LQué Clase de cosecha tehdriamos, si sembraramos antes de tiempo?
&Y si dejdramos de abonar?

- i

RECOGEMOS LAS OPINIONES
DE LAS MUJERES

Y PRESENTAMOS EL JUEGO:
Para empezar con |a dinamica de hoy,
vamos a jugar el juego de |a Cadena.
¢De Gqué se trata este juego?

[.es vamos a repartir Varios eslabones sueltos,
Ggue juntos debeh formar una cadena.
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S1 TENEMOS MUCHAS PARTICIPANTES (MAS DE 7), FORMAMOS VARIOS GRUPQS (DE [UNAS ¢ L
PERSONAS) Y PEDIMOS A CADA GRUPO QUE ARME UNA CADENA.

MOSTRAMOS ALGUNOS DE LOS ESLABONES DE CARTON QUE UTILIZAREMOS.

DECIMOS:

Se calcula

NR cuanta

Tenemos varios eslabones sueltos. Dentro de Cada uno de |os
L, materia prima

eslabones esta esCrita ¥ dibujada una de (as tareas que realizamos
para elaborar nuestros productos; |1as tareas gue forman parte de
un proceso de producCcion; por ejemplo, |a tarea de calcular
cuanta materia prima necesitamos para Cada producto.




MOSTRAMOS EL ESLABON DONDE SE INDICA ESTA TAREA Y ENSENAMOS
COMO COLOCARLO.

La idea es que, juntas, le demos una mirada a todas (as tareas que tenemos aqui, ¥ que |uego
62 Vayamos ponhiendo en orden |0s eslabones, segun se vayan desarrollando |as actividades de un
proceso de producCcion, para formar una Cadena gue comienza Con el pedido de un comprador,
hasta gue tertina con 13 entrega de huestros producCtos listos a huestro cliente.

DAMOS UN EJEMPLO DE COMO UNIRLOS ESLABONES.

{Jna vez que hayamos acomodado uno tras otro todos |0s eslabones,
habremos formado una Cadena del proceso de produccion.

Les vamos a entregar también, por si aCaso, aigunos eslabones en
blahco, por si g ustedes les parece gue hay alguha tarea que ho se

ha tomado enh cuenta en |0s dibuwjos, pero que si deperia formar
parte de uh proceso de elaboraCion de productos.




Como ustedes pueden ver, aparte de (0S eslabones, tenemos
aqGUI estos Clips. [Los Clips [0S vah a usar para marcar as tareas
en |as que ustedes partiCipan Como productoras.

MOSTRAMOS UN EJEMPLO. SENALANDO UN ESLABON
Y UN CLIP CON EL QUE SE MARCA UNA DE LAS
TAREAS QUE CORRESPONDEN A LAS PRODUCTORAS.,
COMO PUEDE SER EL CONTROL DE CALIDAD.

Se controla

Los eslabones a |0s gue hO [es pongamos Clip, representan |as
actividades que haCen otras personas con las que trabajamos,
por ejemplo 10s Clientes, cuando colocan un pedido.

MOSTRAMOS UN ESLABON QUE INDICA LA
ACTIVIDAD DE HACER UNA SOLICITUD DE
PRODUCCION (COLOCAR UN PEDIDO!.

la calidad

de los _
productos §




UNAVEZ EXPLICADOQO EL JUEGO:
PREGUNTAMOS:

{Hemos entendido todas COMO jugar el juego?

ST HAY DUDAS, LAS ACLARAMOS: STNO,
REPARTIMOS LOS MATETRIALES DEL JUEGO
A LAS PARTICIPANTES Y SE INICTA LA

DINAMICA.
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UNA VEZ QUE LAS PARTICIPANTES HAN TERMINADO DE ORDENAR. LA (S) CADENA (S) DE |

PRODUCCION. NOS REUNIMOS NUEVAMENTE EN SEMICIRCULO E INICIAMOS UNA RUEDA DE
CONVERSACION.

DECIMOS:

Ahora, vamos a revisar juntas 1a/s Cadena/s
de produccién que hemos elaborado.

VAMOS REVISANDO DE COMIENZ20 A FIN §1EL ORDEN QUE
LAS PARTICIPANTES HAN DADO A LAS DIVERSAS TAREAS
DEL PROCESO DE PRODUCCION ES CORRECTO.

S1LAS PARTICIPANTES HAN AGREGADO ALGUNAS TAREAS,
LAS COMENTAMOS Y PREGUNTAMOS LAS RAZONES POR LAS
QUE LAS HAN INCLUIDO COMO PARTE DEL PROCESO.




PREGUNTAMOS:

Y, tqueé es 10 que pasaria si uno de los eslabones se rompiera; 67
si alguien fallara al realizar alguna de todas estas tareas?
MOSTRAMOS LA CADENA DE PRODUCCION QUE

SE ACABA DE ARMARY RETIRAMOS ALGUNO DE LOS
ESLABONES; POR EJEMPLO, LA TAREA DE CHEQUEAR
LA LIMPIEZA / HIGIENE DE LOS PRODUCTOS.

LN

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES Y DECIMOS:

En t0do proceso de produccion, tanto e| orden, COmo |a eficiencia Con gue se cumpla Cada una
de |as tareas, son fundamentales. Cada uno de |0s pasos tiene influencia sobre 105 demas vy afecta
el resultado final de la produccion.
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DAMOS POR TERMINADO EL JUEGO.

HACEMOS UNA PAUSA, Y LA UTILIZAMOS
PARA PREPARAR LOS MATERIALES PARA
EL SEGUNDO JUEGO.

DECIMOE:

Ahora, vamos a hacer uh descanso de
uhos 15 a 20 Minutos, antes de seguir
~ con el segundo juego.




INVITAMOS A LAS PARTICIPANTES A REUNIRSE NUEVAMENTE EN SEMICIRCULO. 69

DECIMOS:

Ahora, Vamos a continuar Con huestra sesion, jugando un
nuevo juego. Este juego se liama “Papa Con Yapa™ ¥ es Como ung
competencia entre agricultores.

Como ocurre en todos |0s procesos de produccion, en el caso
de |05 agricuitores, que son productores de alimentos, a veces
pasan Cosas que afectan su produccion y frente a 1as Cuales
no pueden hacCer nada, pero también hay muchas cosas que si
pueden controlar ¥ planifiCar para comercializar mejor

Sus productos




@eed

NOS ACERCAMOS AL TABLERO DE JUEGO, PARA PODER IR EXPLICANDO
PASO A PASO LAS REGLAS.

DECIMOS:
Parajugar a la “Papa Con Yapa” hecCesitamos formar

de nuevo nuestros ¢ grupos de familias: 10s Palomino,
tos Quispe, 10s Chunga ¥y |0s Vargas.

ORGANIZAMOS ALAS PARTICIPANTES DE MODO TAL
QUEEL SEMICIRCULO SE MANTENGA, PERO QUE
LASINTEGRANTES DE CADA GRUPOESTEN SENTADAS
JUNTAS. TODAS LAS PARTICIPANTES DEBEN PODER
VERGIN DIFICULTAD EL TABLERO DE JUEGO DESDE
SUASIENTO.




UNAVEZ QUE HEMOS FORMADO NUESTROS GRUPOS, EXPLICAMOS EL JUEGO.

DECIMOS:

En esta ocasion, las ¢ familias que partiCipan son agricultores,
productores de . Cada una de |as familias debe intentar
hacer (legar sus productos al merCado del pueblo, pues hay

una grah feria agropeCuaria por Fiestas Patrias.

En ei Camino hacCia I3 feria, se pueden encontrar COnh una serie

de obstaculos o problemas gue tendran gue superar para poder
llegar a su meta a tiempo.

MIENTRAS EXPLICAMOS, MOSTRAMOS A LAS
PARIICIPANTES EL TABLERO CON EL RECORRIDO
QUE DEBERAN HACER LAS 4 FAMILIAS.

7




DECIMOS:

Todas las fatmilias vah a empezar su Camino aGui.
SENALAMOS SOBRE EL TABLERO EL LUGAR
DONDE COMIENZA EL JUEGO. (PARTIDA)

Para llegar hasta el mercado donde se realiZa |a feria,
deben reCorrer t0do este trecho.

MOSTRAMOS EL CAMINO QUE VAN A RECORRER.

Llegar a I3 meta no es tab Facil. Ep el camino, las
familias pueden encontrar algunos problemas.
SENALAMOS LAS PARTES DEL CAMINO DONDE
HAY CASILLEROS MARCADOS.

Pero, si 1as familias se hah preparado bien, se han
organizado bien, pueden superar muchas de as
dificultades gue se les presenten ¥ llegar al merCado con
SUS productos.

SENALAMOS SOBRE EL TABLERO EL FIN DEL
CAMINQ, LA META DEL JUEGO.(LLEGADA)




En huestro tablero de juego, Cada uha de nuestras familias va
a estar representada pOr Una FiChas; O sea, POr Uha de estas Figuras.

MOSTRAMOS A CADA FAMILIA LA FICHA QUE LE 23
CORRESPONDE Y LUEGO LAS COLOCAMOS EN LA
PARTIDA DEL JUEGO. |

SEGUN EL ORDEN EN QUE SE HAN SENTADO LAS
FAMILIAS: EMPEZAMOS JUGANDO CON EL PRIMER
GRUPO DE LA TZQUIERDA.

DECIMOS:

Por turho, una representante de Cada familia tiene gue lanzar ei
dado de colores para ir avanzanhdo su ficha en el tablero.
TIRAMOS EL DADO PARA MOSTRAR COMO SE HACE.

Por ejemplo, Si al tirar ei dado nos toCa el color verde,
avanzamos nuestra fiCha hasta el Casillero verde gue esté
mas cerca de donde estamos; Si POS sale Color rojo,
avanzamos hasta e| Casillero rojo, ¥ asi.




MIENTRAS EXPLICAMOS, VAMOS MOSTRANDO ey
LOS CASILLEROS DE COLORES SOBRE EL TABLERO- |

LLuego |etoCa el turno ala siguiente familia.

Cuanhdo una de |as fiChas Cae en uh casillero marcado, la familia
tiene gue $acar uha tarjeta de esta Caja.

MOSTRAMOS ALGUN CASILLERD MARCADO, ENSENAMOS
LA CAJA DE TARJIETAS Y SACAMOS UNA CUALQUIERA.

DECIMOS:

En Cada tar)eta viene esCrito Un mensaje diferente.

Cada mensaje cuenta alguna situacion por la gue han pasado

0 estan pasahdo |os agricuitores antes de llegar a |3 feria para
vender sus productos. Y para Cada situacion, hay varias maneras
diferentes en gue las familias pueden reaCcCionar O aCtuar.

Cuanhdo hos togue saCar alguha tarjeta, debemos mostrarla a 1as
demas participahtes ¥ luego - entre todas - ver gué mensaje nos toco.
MOSTRAMOS UNA DE LAS TARIETAS Y LEEMOS EL MENSAJE.




{Jna vez gue tenemos Claro Gué mensaje nos ha tocado, leemos 1as
diferentes posibilidades gue se nos dah para aCtuar, segun |a
situacion gue se nos haya presentado.

[La familia que $aco (a tarjeta, debe escoger una de 1as 3
posibilidades que se ie dan para elegir Y expliCar por gueé |a escoge.
Luego el resto de |1as Familias puede también opinar sobre qué
respuesta escogeria y por queé.

LEEMOS LAS 3 ALTERNATIVAS DE LA TARJETA QUE
HEMOS SACADO COMQO EJEMPLO.

DECIMOS:

Cegun |3 respuesta gue hayamos escogido, vamos a recibir

un puntaje.

MOSTRAMOS EN LA TARJETA DE EJEMPLO LA PARTE

DE ATRAS, DONDE PARA CADA UNA DE LAS RESPUESTAS
VIENE INDICADO UN DETERMINADO NUMERO DE PUNTOS.




DECIMOS:

AqGui por ejemplo, |a familia que estaba de turho ¥ saco |a tarjeta hubiera reCibido ___ punto(s) si escogia
Ia primera respuesta, _ §i escogia |a segunday __ si escogia ia tercera.

El resto de familias (que no estaban de turno) recién dan su opinion cuando la familia que estd de turho ya
escogio su respuesta.

Cada vez que (as demas familias eligen |a mejor respuesta, |a de mayor puntaje, reciben un punto.

Por Cada punto que ganhen las familias, Van a recibir Una de estas fichitas, para gue las vayan juntando.
Una vez que se entregan [0S puntos |e toCa turno de jugar a la siguiente familia. Las tarjetas gue hos van
toCando, [as Vamos juntando hasta el final del juego.

La primera familia que 1legue a la feria recibe 3 puntos extra.
La segunda familia Gue llegue recCibe 2 puntos extra.

La terCera familia recCibe 1 punto.

La Ultima no recCibe puntos extra.

Cuando (as ¢ familias hayah terminado de recorrer todo el Camino
hasta |a feria, Vamos a contar Cuantos puntos juntd Cada fFamilia.

La familia ganadora sera aquella gue haya iogrado juntar (a mayor
» Cantidad de puntos.




UNA VEZ EXPLICADO EL JUEGO.

PREGUNTAMOS:

tHemos entendido todas cOmo jugar el juego?

S1 HAY DUDAS, LAS ACLARAMOS; SINC,
NOS ALISTAMOS PARA EMPEZAR A JUGAR,




DECIMOS:

Bueno, empecetmnos entonces. A ver, gue tire el dado fa primera Familia.

"
=3
1=

LAS FAMILIAS VAN JUGANDO POR TURNOS,
AVANZANDO SUS FICHAS, SACANDOY

JUNTANDO LAS TARIETAS QUE LES VAN

TOCANDO, Y LOS PUNTOS QUE VAYAN

ACUMULANDO. UNAVEZ QUE TODAS LAS

FAMILTAS TERMINAN EL RECORRIDO Y

LLEGAN A LA META,

#

Gy g by R D

3
sl
v




PREGUNTAMOS:

Todas nuestras familias han llegado Ya a la :
feria. LQué familia llegd primero? :
79
(Qué ventaja tendra en |a feria la familia que :
llego primero, sobre |as otras que llegaron
mas tarde?

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES.
LAS IDEAS A RESALTAR;

Cuando se trata de partiCipar en ferias, eventos BT
cotmerciales 0 Campahas de venta, |a PUNTUALIDAD siempre S
es importante. Ademas, llegar a tiempo, entregar
nuestros productos en las fechas que hemos acordado
con {os orgahizadores, 10§ intermediarios © 0§ Clientes,
nOs permite ganarnos su Confianza, demostrandoles gue
somos cumplidas. ASI, en una proxima oportunidad, Ya
sabran que pueden contar COh NOSOtras y COn nuUestros
productos.




PREGUNTAMOS:

Gi pensamos en nosotras Como productoras; ¢nos ha
pasado alguna vez gue entreguemos tarde un pedido
que nos hayan hecho? ¢Por qué nos pasod esto?




PREGUNTAMOS:

¢Cual de 1as ¢ familias creemos que sera 13 gue
podra vender mejor sus pProductos en el mercado?
¢Por guér?

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES Y RESUMIMOS:

| FERLA OE LA
COMUNMIDAD

’ | Las familias que podran vender mejor sus productos

seran seguramente aGuéllas que [legaron a tiempo 3 la

feria; las que tuvieron gue enfrentar menos dificuitades

; O as que supieron prever y estuvieron preparadas para

g resolver|as.
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PREGUNTAMOS:

82

¢Cual de las Familias Creemos que sera la que
tenga mas dificultades para vender sus productos?

¢Por qué?

a/

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES Y RESUMIMOS:

aron demasiado tarde a 13 feria; 1as que

nte venderan menos seran aquéllas que lleg
tuvieron preparadas para resolverias.

[.as Familias que segurame
dificuitades ¥ que ho pudieron 0 ho es

tuvieron gue enfrentar mas




LAS IDEAS A RESALTAR;

En general, podemos decir Gue:

83
Una de las cosas que mas hos Va a ayudar a enfrentar
presentar Como productoras es (3 PLANIFICACION.
Gue viene de manera Organizada, CalCular nuestros tiempos, nuestras fechas, nuestros
requerimientos; imaginar qué dificultades se podrian presentar, para estar listas para
resoiverias y gue ho nos agarren por sorpresa.

las dificultades gue se nos puedan
Planificar significa prepararnos para o

P . - i ettt

Otro factor muy importante Gue nos va 3 ser util PLANIFICAR * l
Para evitar dificultades en (a3 Comercializacion de | :

nuestros productos es controlar Constantemente

la Calidad de 10 Gue hacemos. Er@j
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PREGUNTAMOS:

Y si pensamos en 0§ productos que ustedes elaporan
para vender, tCOmo acostutnbran a controlar {a calidad

de lo que hacen?

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES Y DECIMOS:

Hay Gue estar alertas Y Cuidar que todas |as etapas de |a
produccion estén funciohando correctamente. TRevisar gue
cada uno de l0s producCtos que entregamos llegue al Cliente sin
fallas. Cheqguear |0 gue se Va avahzando durante todo el
proceso de produccion, tantas veces como sea posible, para
poder corregir a tiempo {0S defecCtos.

A, todas |as tareas que realizamos para asegurarnos de que
nuestros productos leguen a huestros compradores sin fallas ¥
en perfecto estado, les liamamos CONTROL D€ caLibaD.




PREGUNTAMOS:
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tQué problema nos evitaremos con ub buen ’
control de calidad?




{Jna herramienta (til para realizar el controi de calidad es 1a lista
de chegueo. La lista de chequeo es uh papel donde se anota Gué
CaracteristiCas es importanté revisar cuando se controla 1a calidad
de un producto: el tamano, 1a forma; la textura, el color, i peso,
etC., asi como observaciones que nos ayuden a recordar todos |08
detalles que hay gue teper €n cuenta para entregar un producto
pbien hecho.

DECIMOS:

Recordemos 1as dificultades gue huestras fFamilias de agricultores tuvieron que enhfrentar
hasta poder llegar COn SUS productos |istos a la feria.

>
* PREGUNTAMOE:

De estos problemas, :Ccuales venian mas bien de fuera
y esCapaban al control de los agriCuitores?




Ninguna persona estd libre de tener gue enfrentar dificultades
Gue a veces escapanh 3 su control: un desastre natural, un robo,
un accidente, cambios en [3 economia del pais o de Otros paises, etc.

Si nos ponemos a pensar en las dificultades gue NOSOtras enfrentamos
Como productoras: en genera|, {GUE problemas son |os Gque suelen
presentarsenos af realizar nuestras taregs?

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES Y
LAS ANOTAMOS, RESUMIEN DOLAG.




PREGUNTAMOS:

¢Cuéales de estos probiemas ocurreh mas hien
pOr CaLsas externas y escapan a huestro controi?

¢Cuales de estos problemas si podriatmos solucionar
Coh uha mejor planificacion?

RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES Y DECIMOS:

Planificando todos |os pasos de nuestra produccién, podremos
manejar mejor huestro tiempo ¥ huestros recursos; evitaremos

Y que nos sorprendan 10§ problemas sin estar preparadas.
PLANIFLICAR i

Recordetmos la Cadena de produccion que estuVimos trahajando al
comienzo de 1a sesion. {Jna vez que hemos definido Cada uha de 1as
actividades que debetmos realizar para cumplir COn ub pedido de
productos; una vezZ gue tenemos Claro e} orden en gue debemos realizar
cada tarea, podemos etnpeZar también a calcular nuestros tiempos,
nuestras fechas, nuestra capacidad de produccion ¥ podemos ast
pianificar, es decir, orgahizar 1a atencién de nuestros pedidos.

Ca.rrro
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DECIMO§:

Ahora, vamos a repasar un poco |0 que hemos estado conversando
eh esta tercera sesion:

Por ejemplo, alguna de nosotras podria ensayar COMO explicar a
algunha otra persona [0 gue hemos aprendido sobre 10 que Significa la
puntualidad para nosotras Como productoras.

Otra de nosotras puede ensayar coOmo explicar a alguna otra persona
I gue es 1a planificacion.




RECOGEMOS LAS OPINIONES DE LAS MUJERES Y COMPLETAMOS
LA DEFINICION DE LOS CONCEPTOS DE PUNTUALIDAD Y PLANIFICACION.

DECIMOS:

Ahora, vamos a pedirles otra Vez un par de muestras
de |os productos que ustedes elaboran para vender y
vVamos a hacer e} ejercicio de hacer para Cada unho de
ellos una lista de chequeo. ES decir, vamos a ensayar
COmo conhtrolar la Calidad de estos productos.
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Ya en las sesiones anteriores hemos estado conversando

de cOmo usar 1o gue hemos aprendido para aplicario en huestras
jabores como producCtoras ¥ en COMO transmitirlo a otras personas
para que también (o aprovechen.

(Quiénes nos comprometemos a hablar Con 0tra persona
de 10 aprendido hoy?

CONTAMOS EN STLENCIO LAS MANOS LEVANT. ADAS.

S1LAS MUJERES DICEN EN VOZ ALTA SUS COMPROMISOS. PODEMOS APUNTARLOS EN UN
PAPELOGRAFO. PARA RECORDARLO DESPUES:




DAMOS POR TERMINADA LA TERCERA SESION, NOgS
DESPEDIMOS CON UN ABRAZO Y REPARTIMOS HOJAS
INFORMATIVAS COMO REFUERZ0O DE LOS CONCEPTOS
TRABAJADOS.

FiCha Informativa # 8 - .a Cadena de Produccion
Ficha Informativa # 9 - La Puntualidad

FiCha Informativa # 10 -La Planificacion

Ficha Informativa # 11 - El Contro| de Calidad




