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PRESENTACION

Fundacion Suyana, institucion sin fines de lucro, con el objetivo de mejorar la calidad de vida de las
familias campesinas del area rural de Peru, viene implementando el Programa Municipio Saludable,
brindando asistencia preventivo promocional en salud y odontologia, fortalecimiento integral en torno
a educacion, desarrollo econdmico sostenible y medio ambiente en comunidades campesinas del
area rural de los distritos de Accha, Omacha y Huanoquite en Cusco, Curahuasi y Pacobamba en
Apurimac, y Nunoa y Santa Rosa en Puno.

La falta de oportunidades para la generaciéon de emprendimientos por parte de los jévenes en las
comunidades es un gran problema, ya que muchos de ellos no pueden acceder a la capacitacion
por ser muy onerosos. Fundacién Suyana promueve el desarrollo de capacidades y competencias
dirigidas a estudiantes del 4to de secundaria de los diferentes distrito donde interviene el PMS, cuyo
objetivo es el de despertar y sensibilizar en torno a las potencialidades que tienen sus recursos
naturales, que son fuente de subsistencia en sus comunidades.

Esta guia de capacitacién ha sido actualizada sobre las experiencias institucionales aprendidas
durante estos afios como apoyo a los jovenes del area rural, asi como de experiencias pedagogicas
y practicas, con el fin de lograr un cambio de actitud en los jévenes, referente a su situacion vy
participacién dentro de la sociedad, como un aporte a la mejora de su autoestima y su expresion
oral. Los temas que se describen responden a una valoracién de los problemas comunales y a
la incertidumbre que se presentan estos estudiante, buscando una reflexion histérica social y una
ubicacién de su rol frente a los cambios politicos, econdmicos y socioculturales.

Este material es un aporte que requiere ser comprendido y aplicado en actividades cotidianas,
captando el mensaje, promoviendo la reflexion y sensibilizaciéon ante los hechos socioeconémicos
para reaccionar de forma positiva.

Deseamos que este texto llegue a manos de jévenes y lideres comunales, quienes podran reconocer la
importancia de la economia; descubriendo, orientando, renovando y reforzando sus conocimientos
y técnicas de negociaciones campesinas en los mercados urbanos.

Ursula Kuhn
Presidenta
FUNDACION SUYANA MUNDIAL



CURSO: CONTROL DE CALIDAD COMERCIAL

NIVEL SUPERIOR

A. Objetivo * Aplican y desarrollan control de calidad
para sus proyectos educativos.
Partiendo de la base productiva local,
capacitar y desarrollar en los participantes, C. Contenido programatico:
conocimientos y practicas de Control de

Calidad de sus productos agropecuarios s o\

y artesanales que les permitan mercadear Modulo 1.

y enfrentar a la competencia en iguales Introduccién  al control de calidad

condiciones de calidad, higiene, garantia comercial.

y precio de sus productos de esta manera ~ o

mejorar los ingresos familiares y comunales. (" A
Médulo 2.

Control de calidad en el acopio,

Objetivos del curso nivel superior - S
almacenamiento y distribucion.

o J
Conocen mecanismos, herramientas y/o
. . . s N
técnicas parala mejora de control de Calidad .
. o Modulo 3.
Comercial (CCC) y las Buenas Practicas .
. . Control de calidad en el mercadeo y
de Calidad (BPC) acordes a las realidades ventas
de las comunidades y sus mercados y a las i
caracteristicas de las otras comunidades
con las cuales se complementan o compitan.
Médulo 4.
B. Productos Esperados: Plan de calidad comercial.
& J
Al finalizar el curso los participantes seran - ~
capaces de: )
Moédulo 5.

« Conocen conceptos elementales de Intercambio de experiencias.

control de calidad. \N S
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MODULO 1
INTRODUCCION AL CONTROL DE CALIDAD COMERCIAL

1.1 Concepto de Calidad.
1.2 Concepto de Calidad Comercial en el sector agropecuario.
1.3 El ciclo de la calidad.
La calidad empieza en la produccion y termina con los clientes.
1.4 El proceso del mercadeo.
1.5 Factores que integran el control de calidad comercial.
1.6 Causas de las de ciencias en el control de calidad. Practica grupal.
1.7 Las Normas de Calidad y la Certificacion. INACAL. Practica grupal.
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En los mercados estamos viviendo una lucha dura por conseguir las preferencias de nuevos clientes y
de mantener los actuales. Esto es valido en cualquier tipo de actividad: agricola, comercial, industrial,
etc.

La competencia a nivel de productos (agropecuario y artesania) no solamente es local sino también
internacional, asi por ejemplo ingresan a los mercados de nuestro pais productos chilenos y peruanos
(por ejemplo duraznos, uvas, papas, cebollas, etc.). Todo productor interesado en sobrevivir y crecer
tiene que satisfacer plenamente las expectativas del cliente y tratar de conseguir la preferencia hacia
sus productos. Una de las formas mas importantes para conseguirlo es a través de la “calidad” de
sus productos.

e “Sembremos para un mundo mejor”




1.1 ¢Calidad, qué es?

En general se dice calidad de un producto

a aquel que cumple los requisitos del
mercado y satisface las expectativas de un 1.2
grupo de consumidores.

La calidad es lo primero: Es vital construir
la filosofia de calidad en todas las etapas
del proceso de produccion y mercadeo.

Mercadeo agropecuario con calidad

Se requiere al conjunto de actividades
econdémicas que tiene que ver la calidad
productiva que empieza desde la siembra,
la produccion, cosecha, el acopio, la
clasificacion, el empaque, la distribucién y
la venta de la produccion agropecuaria en
los mercados urbanos para abastecer y
satisfacer la demanda de los consumidores
de una manera rentable para nosotros los
productores.

El productor que produce con la CALIDAD
ESPERADA POR EL MERCADO, va a
vender bien por lo tanto tendra clientela
asegurada.

Archivo fotografico Fundacién Suyana, Sub Programa Educacioén Archivo fotografico Fundaciéon Suyana, Sub Programa Educacién
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1.3 Ciclo de la Calidad y la creacién de

valor agregado.

La calidad y la creacién de valor empieza
en la produccion y termina con el cliente.
La fig. 1 nos muestra el ciclo dé la calidad
agropecuaria iniciando con la vision del
productor sobre la calidad esperada de su
produccion (segun el mercado al cual quiere
llegar), luego continua con la provision
de insumos, pasando por la siembra, la
produccion, cosecha, almacenamiento,
transporte hasta llegar a los mercados y
la respuesta de los clientes a la calidad —
precio de los productos.

De alli que antes de iniciar su actividad de
produccién agropecuaria es fundamental
comprender como funciona el mercado
“‘que calidad esperan y requieren los
clientes en el mercado”, para determinar
que insumos usar, como cosechar y luego
vender sus producto destacando a calidad
de los mismos y a que precios.

POSTCOSECHA

PRODUCCION MERCADEO
AGROPECURIA Almacenamiento y transporte CLIENTES

Ciclo de Mejora Continua - g. 1

Ce Cs Cpr
Calidad Calidad Calidad
esperada sembrada producida

Cp
Calidad
cd percibida
Calidad
distribucion Cr
Calidad
requerida
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1.4 EIl proceso del Mercadeo Vender a alguien de confianza

El proceso consta de una serie de pasos
desde la planificacion, ejecucion y control de
tareas comerciales para lograr mis objetivos
de ventas en el mercado y al mismo tiempo
satisfacer las necesidades de los clientes de

mis productos. Realizar contratos con
cooperativas, mayoristas y

. . supermercados para asegurar
Por ejemplo: la venta

» Planificacion del mercadeo tiene que ver
producir y buscar mercados, por ejemplo
que productos agropecuarios voy a
producir en mis tierras segun la demanda
del mercado donde pienso distribuir y
vender esos productos, establecer que ; ,
cantidad producir y cosechar, calcular Destacar la mejor calidad del
mis costos, fijar precio a mis productos producto
considerando a la competencia.

acciones de la competencia, en fin hacer

. ., . una evaluacion de mis acciones en el
* Ejecucion de Mercadeo se refiere

: . mercado.
a organizarme para llegar con mis
productos almercado, y se inicia desde la Entre las funciones generales que se aplican
cosechade mis productos agropecuarios, en el Mercadeo tenemos las siguientes:

empacarlos, transportarlos, distribuirlos
entre los mayoristas y minoristas, cobrar
el precio fijado, y también las ventas » Planificar las estrategias comerciales.
directas a los clientes que puedo realizar
por mi cuenta en el mercado.

e Estudiar el mercado.

* Organizar las acciones programadas de
distribucion y venta de mis productos.

+ Control del Mercadeo se refiere controlar » Ejecutar estas acciones en el mercado.
mis resultados de ventas en el mercado, R
como también estar atento a la demanda mis metas en el mercado. (Para conocer

del mercado, a los cambios en los gustos mas sobre el mercadeo ver el manual
y necesidades de los clientes, vigilar las MERCADEO AGROPECARIO).

Controlar y evaluar el cumplimiento de

“Sembremos para un mundo mejor” e




1.5 Factores que integran el control de
calidad comercial

En este manual nos abocaremos
concretamente a la calidad comercial desde
la post cosecha hasta llegar al mercado.

Cosecha y post cosecha

Una vez que la produccion agricola esta lista
para su cosecha, este es el momento en que
se muestra la calidad y el cuidado que le ha
dado a su producto. Es necesario comprobar
la dimension y calidad del producto. Sélo
aquellos productos que se consideran de
calidad excelente se deberian destinar a los
mercados a fin de obtener un buen precio.

Al describir los procesos de post cosecha Archivo fotografico Fundacion Suyana, Sub Programa Educacion
cosecha, el objetivo es identificar y describir
cada punto donde personas, maquinas,

herramientas u otros materiales fisicos se ponen en contacto con el producto,

afectando su cantidad, calidad, apariencia

+ LR W TS y valor.

Limpieza, clasificacion y almacenamiento

Una vez obtenida la cosecha viene la
operacion de limpieza con agua, luego la
clasificacion por calidades, tamafos, por
peso, etc. luego el empaquetado en sacos,
canastas o cajas segun calidad y se envia al
almacenamiento. Un cuarto limpio y libre de
contaminantes favorece el almacenamiento,
obtencion y conservacion de un producto de
calidad superior.

“Sembremos para un mundo mejor”




Transporte

El transporte rural permite la llegada de los
productos desde las comunidades hasta el
mercado urbano.

El transporte influira en la calidad de los
productos segun la manera en que estos hayan
sido cargados y acomodados en los camiones.

En muchos casos, la red de vias de acceso
rurales se encuentra en pésimas condiciones,
con un nivel de mantenimiento escaso y, a
veces, transitables sélo algunos meses del
afo, perjudicando el comercio agropecuario y
encareciendo los precios.

AL T L W W

na

¥

Archivo fotografico Fundacién Suyana, Sub Programa Educacién

“Sembremos para un mundo mejor”

Distribucion intermediaria

Generalmente los productores llegan con su
carga los fines de semana por la madrugada a
los mercados urbanos, vendiendo sus productos
a los mayoristas, quienes compran a precios de
ganga segun la calidad de los productos.

Venta al consumidor

Son muy pocos los productores que venden
directamente al consumidor en los mercados,
generalmente son los minoristas con puestos
fijos los que se encargan de esta labor.

Supermercados

Son ellos los que sacan mayor ventaja en el
mercadeo de los productos agricolas puesto que
realizan labores de control de calidad mediante la
clasificacion, limpieza, embolsado y etiquetado
de los productos agricolas, satisfaciendo las
expectativas de sus clientes.

Archivo fotografico Fundaciéon Suyana, Sub Programa Educacién




1.6 Causas de las deficiencias en el
control de calidad

Las causas de las deficiencias en el control
de calidad tienen su origen en errores
humanos, tanto en la siembra y la cosecha,
como en los procesos post cosecha hasta
llegar al mercado.

A continuacioén se sefialan cada uno de ellos:

Errores Humanos. Archivo fotografico Fundacion Suyana, Sub Programa Educacion
* Negligencia en seguir las normas 0o  Cosecha.
tradiciones de cultivo. « Poco cuidado en la manipulacién de los
*+ Falta de capacitacion en la labor productos, los frutos y la planta.
ejecutada. + Recojo con incorporacién de tierra, barro,
+ Problemas de rendimiento que afectan agua y otros contaminantes a los productos
su trabajo. cosechados.
Siembra. Almacenamiento.
+ Semillas defectuosas de mala calidad. e Cuartos sucios y mal ventilados.
» Tierra pobre en nutrientes (faltaoexceso  « Mal embalaje de lo cosechado.
de fertilizantes y agua). * No control de la presencia de insectos y
roedores.

Transporte.
» Carga excesiva que aplasta el producto.
* No usar cajas de proteccion.

Distribucion.
Venta por lotes a mayoristas sin negociar
eficientemente la calidad.

Venta a los consumidores.

* Presentacion y exposicion deficiente de los
productos que demuestre su calidad.

* Poco cuidado en la limpieza.

Archivo fotografico Fundaciéon Suyana, Sub Programa Educacion * Falta de atencién al cliente.
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1.7 Falta de preocupacion por la calidad

comercial agropecuaria.

Lamentablemente en nuestro pais las
autoridades no hacen regularmente los
controles fitosanitarios de los productos
agricolas durante la siembra, cosecha y
su transporte antes de su llegada a los
mercados.

Las instancias municipales solamente se
dedican a controlar peso y precios en el
mejor de los casos. Dejando al libe albedrio
de los productores, mayoristas y minoristas
la calidad y sanidad en la produccién y venta
de los productos comprados por la poblacion
en los mercados populares.

1.8 Las Normas de Calidad y la

certificacion. INACAL

A partir de enero 2015, inicia sus
operaciones el Instituto Nacional de
la Calidad (INACAL) absorbiendo sus
funciones sobre calidad que manejaba el
INDECOPI. EI INACAL concentra los temas
de metrologia, acreditacion y normalizacion;
los que son indispensables para que las
empresas obtengan un sistema de calidad
y posteriormente logren un reconocimiento
mediante la certificacion de la serie de ISO
9000, segun INDECOPI. INACAL fue creada
como una Institucion técnica exclusivamente
dedicada a promover y desarrollar todos los
servicios que se requieren para el impulso a

la calidad como base de la diversificacion
productiva.

Entre los beneficios estan:

* Quealosconsumidores llegan productos
garantizados, reduciendo los peligros de
manejos inadecuados, homogeneizando
los procesos y ayudando a conservar el
medio ambiente.

* Que el proceso productivo de las
empresas es controlado por una
entidad independiente.

*  Promueve un proceso continuo de
autoevaluacién de la calidad y de los
procesos productivos.

* Garantiza que el producto cumple
con requisitos muy estrictos a nivel
internacional.

* Mejora la competitividad y los precios de
nuestros productos.

* Facilita las adquisiciones de

productos por organismos estatales e
internacionales.

Archivo fotografico Fundacion Suyana, Sub Programa Educacién
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Se produce cumpliendo los requisitos del mercado internacional por lo que es posible exportar estos
productos certificados.

Paises como Chile, Argentina, Colombia y otros estan produciendo productos agropecuarios
basados en las Normas de Calidad y gracias a ellos las puertas de los mercados internacionales se
abren para estos paises exportando sus productos en condiciones favorables de mercado.

Acceder a un sello de calidad tiene algunas dificultades por que se tiene que cumplir ciertos requisitos
y normas nacionales e internacionales, asi como pagos econdmicos; con la globalizacién de los
mercados las Normas ISO casi en todos los paises son requisitos sobre conceptos de calidad.

Practica 1

En mi caso particular, s Por qué necesito aprender Control de Calidad Comercial?

Presente y exponga sus respuestas en el aula.

Practica 2

Haga una descripcion de los problemas de control de calidad que tiene actualmente para llegar con
sus productos al mercado, teniendo en cuenta los siguientes aspectos:

¢, COMO COSEChA SUS PrOAUCIOS 2. ... et aarranenansaanes
ECOMOIOS AlIMACENA 2. ... e e ——————————————————————————————————————
¢ COmMo los transporta al MErCadO? ... ... e
CAQUEMEICAAO lEGa 2. . . e e e ———————————————————————————
¢ COMO 10S AISIIIDUYE? ...t e ettt e e e e e e r e e e e e e e s eeeeeas
¢,COomo negocia el precio seguin la Calidad?...........ouii i e e
¢, Como explica a los clientes las ventajas y la calidad de sus productos?.............cccccoeei .
¢, Cual es la reaccion de sus clientes a la calidad de sus productos?

Presente y exponga sus respuestas en el aula

@ “Sembremos para un mundo mejor”




MODULO 2

CONTROL DE CALIDAD EN EL ACOPIO, ALMACENAMIENTO Y DISTRIBUCION
2.1 El proceso de logistica agropecuaria hacia el mercado.
2.2 Las Buenas Practicas de Calidad (BPC).
2.3 Practicas recomendadas de calidad en el acopio y almacenamiento.

I. Acopio.

II. Embalaje.

[ll. Almacenamiento.

IV. Transporte.

V. Seleccion y distribucion.

Archivo fotografico Fundaciéon Suyana, Sub Programa Educacién Archivo fotografico Fundaciéon Suyana, Sub Programa Educacién
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2.1 El proceso de logistica agropecuaria

hacia el mercado

La mayor parte de los productores no
venden directamente al consumidor final.
Por lo tanto se utiliza intermediarios de
diferentes clases.

Durante este proceso el producto pasa por
muchas manos hasta llegar al consumidor
final, permitiendo el dafio a la calidad
del mismo mediante la contaminacion y
un manipuleo descuidado del producto
agropecuario.

2.2 Las Buenas Practicas de Calidad

(BPC)

A nivel internacional se han desarrollado
nuevos conceptos de calidad que no
s6lo  consideran las  caracteristicas
organolépticas y fisicas de los productos
agricolas comercializados, sino también
aspectos como la inocuidad del producto y
su impacto en el medio ambiente. En este
contexto surge una ordenacién de labores
que se denominan Buenas Practicas
Agricolas.

Las Buenas Practicas Agricolas incluyen
las acciones involucradas en la produccién
primaria, desde la preparacion del terreno,
la cosecha, el embalaje, hasta el transporte
del producto, de manera de asegurar la
inocuidad de éste, minimizar el impacto de la
produccion en el medio ambiente y proteger
la salud y bienestar de consumidores y los
trabajadores involucrados. Para ello se
hace necesario mantener documentacion
y registros que permitan garantizar el buen
cumplimiento de estas especificaciones,
y asi, asegurar la calidad del producto al
consumidor.

Cabe destacar que Ila aplicaciéon de
las Buenas Practicas Agricolas, estara
sujeto a la voluntariedad del productor
y al compromiso que adquiera para su
implementacion.

“Sembremos para un mundo mejor”




2.3 Practicas recomendadas de calidad en el
acopio y almacenamiento.

l. Acopio

a. El momento mas adecuado de cosecha esta
dada por las preferencias del mercado

b. Todos los materiales de cosecha, contenedores
y otros deben estar limpios.

c. En todo momento, se debe evitar la &
incorporacion de tierra, barro, agua y otros Archivo fotografico Fundacion Suyana, Sub Programa
contaminantes a los productos cosechados. Educacion

d. Se debe instruir al personal para separar y no
utilizar materiales y contenedores sucios.

e. La cosecha de las hortalizas, debe realizarse
evitando el dafio de la planta y de los frutos.

f. Los frutos deben recolectarse en contenedores
adecuados, los que deben estar en buenas
condiciones y limpios.

g. Al traspasar el producto cosechado a
contenedores de mayor tamario, se debe hacer
con cuidado para no danar los frutos.

h. Elpersonal que trabaja en la recoleccion de los Archivo fotografico Fundacion Suyana, Sub Programa
frutos y otros deben estar capacitados en esta Educacion
faena especialmente en el manejo higiénico.

i. Los materiales y contenedores utilizados en
la cosecha deben permanecer resguardados
durante la noche o al término de cada jornada.

j- El érea donde se guarden los materiales de
cosecha y contenedores debe estar limpia.

k. Se debe evitar en todo momento las
contaminaciones cruzadas con materiales
sucios, estiércol, abonos y otros.

I.  Nunca se debe permitir el ingreso de animales
a los sectores de cultivo y de acopio de Archivo fotografico Fundacion Suyana, Sub Programa
productos cosechados. Educacion
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Embalaje

Se debe embalar en forma cuidadosa para
evitar dafo a los frutos.

El embalaje debe ser realizado por personal
capacitado.

Los materiales de embalaje deben ser en lo
posible nuevos o en caso de ser reutilizados
deben estar sanitizados.

Al momento de utilizarse estos deben
encontrarse limpios y en buen estado.

Los materiales de embalaje deben ser
almacenados y manipulados en condiciones
que permitan su uso para un producto
alimenticio

El proceso de embalaje debe efectuarse en
un sitio protegido para evitar la contaminacién
del producto.

El personal que participa en las faenas de
embalaje debe disponer de las instalaciones
necesarias para su higiene y hacer uso de
ella.

El personal que participa en la cosecha,
transporte, embalaje, manejo de materiales y
almacenamiento, debe cumplir estrictamente
con las medidas de higiene y de salud del
personal.

Archivo fotografico Fundacién Suyana, Sub Programa Educacion
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lll. Almacenamiento

Para el

almacenamiento del producto

cosechado, el lugar seleccionado debe contar
con las siguientes caracteristicas:

a.

b.

Serunsitioadecuado paraelalmacenamiento
de hortalizas, cereales, frutos.

Cumplir con un adecuado aislamiento y
resguardo.

Tener las protecciones necesarias contra
vectores y plagas.

Deben existir y encontrarse operativas
las protecciones contra las adversidades
climaticas.

Losaccesos aloslugares de almacenamiento
deben ser controlados. Soélo personal
autorizado.

Las personas que laboren en estos recintos
deben cumplir con las normas higiénicas
correspondientes.

El proceso de comercializacién se debe
realizar lo antes posible, para evitar
el deterioro de producto durante el
almacenamiento.

“Sembremos para un mundo mejor”




IV. Transporte

El medio de transporte del producto, tanto
dentro del predio como hacia el exterior, debe
estar limpio y en buen estado, se deben revisar
sus paredes y piso. El estado del vehiculo debe
ser el adecuado para que se realice el viaje de
forma segura, tanto para la carga como para el
conductor, los vehiculos de transporte deben
circular a una velocidad prudente, para evitar
dafios al producto.

Es recomendable que el transporte se efectué
con el producto protegido, para evitar dafios y
contaminacion fisica, quimica y microbiana,
también contra el deterioro del alimento y del
embalaje o envase. No se debe transportar la
produccion junto con otros productos, como
fitosanitarios, fertilizantes, etc.

Practica 3

Archivo fotografico Fundacién Suyana, Sub Programa Educacion

V. Seleccion

La seleccion de los frutos a comercializar, se
debe hacer descartando todos aquellos que
presentan algun grado de descomposicién o
dano.

Eliminar en forma adecuada los frutos
descartados, no se debe olvidar que pueden
servir de fuente de incubacion de plagas
y/o enfermedades en el futuro. Todas las
operaciones de seleccién y clasificacion se
deben efectuar en instalaciones de higiene y
seguridad controladas.

Tanto el personal que labora en la seleccién de
las hortalizas, como los materiales y elementos
de trabajo deben cumplir condiciones de higiene
adecuadas al manejo de un producto alimenticio.

Cuales considera sus fallas actuales en su practica agricola post cosecha?

Presente y exponga sus respuestas en el aula.
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MODULO 3

CONTROL DE CALIDAD EN EL MERCADEO Y VENTAS

3.1 Los Seis Sigma de la Calidad en Mercadeo.

3.2 La garantia de calidad que buscan los clientes.

3.3 La calidad e innovaciones en productos agropecuarios.
Practica grupal

3.4 Calidad en el puesto de venta agropecuario.
Practica grupal

3.5 Calidad en la imagen publicitara de los productos agropecuarios.
Practica grupal

3.6 Precio / calidad y elasticidad precio en funcién del valor agregado.
Practica grupal

3.7 Ventas y Atencion a Clientes.
Practica grupal
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3.1 Los Seis Sigma de la Calidad en El proceso de la mejora del programa Seis

Mercadeo SIGMA, se elabora en base a una serie de pasos
que se muestran a continuacion:

La elaboracién de los productos agricolas
involucra principalmente tres etapas: la I.  Definir el producto agricola.
siembra, produccién y cosecha, distribucion
al mercado. En dichas etapas se comenten
errores que afectan la calidad del producto  [Il. Comparar los requisitos con los productos.
agricola como vimos anteriormente.

II. ldentificar los requisitos de los clientes.

IV. Describir el proceso.

Existen metodologias que ayudan a la v |mplementar el proceso mejorado segun
prevencion de errores en los procesos requisitos del cliente.

industriales, y en este caso procesos de
mercadeo agricolas, siendo una de ellas VI Medirla calidad y producto nuevo.
la “Seis-Sigma”, que es una metodologia
de calidad de clase mundial aplicada para
ofrecer un mejor producto o servicio, mas
rapido y al costo mas bajo.

En los procesos se presenta una baja
calidad, ocasionado por:

a) Fallas internas: mal almacenamiento
y manipuleo de la cosecha; retraso y
problemas en el control de materiales
usados en la produccion agricola.

b) Fallas externas: de transporte, seleccion
y distribucion, mal manipuleo en la
venta, productos devueltos, no regreso
del cliente, etc.
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3.2 La garantia de calidad que buscan

los clientes

En el caso de los productos agropecuarios,
los clientes buscan la garantia, el peso justo,
la limpieza, el precio justo, la durabilidad y
las recomendaciones de conservacion y uso
del producto, el trato amable al cliente, etc.

Es necesario conocer las preferencias del
supuesto consumidor por cosas tales como
tamano, color, peso, sabor, textura, grado
de madurez y preferencia de empaque que
podrian afectar la comercializacion.

Los CLIENTES son las personas mas
importantes para su negocio. Si no les
proporciona la calidad que quieren, a los
precios que pueden pagar, y les trata con
respeto, se iran a comprar a otra parte.
Sin clientes, no habra ventas y su negocio
tendra que cerrar.
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3.3 La calidad e innovaciones en

productos agropecuarios.

Para que el mercadeo local, nacional
o externo sea efectivo, se requiere la
capacidad de proveer cantidades minimas de
productos con una calidad pre-establecida a
un mercado dado con cierta regularidad y a
un precio competitivo.

Los atributos que un producto debe poseer
para la conquista del consumidor se re
eren a los tépicos de calidad, disefio, color,
tamano, etc. en su elaboracion.

I. Caracteristicas fisicas o tangibles:

a) Desempeio: Rendimiento del producto
ej. Papas que cosen muy bien.
b) Presentacion: Fresca e higiénica.

Il. Caracteristicas psicoldgicas que
generan valor agregado.

a) Confiabilidad: Nivel de garantia, frescura
e higiene.

b) Conformidad: Grado de satisfaccion de
especificaciones técnicas agricolas y de
presentaciéon al consumidor.

c) Durabilidad: Vida util y capacidad de
conservacion de su sabor, frescura y
tamano, etc.

d) Precioy peso justo.

Para los fines de calidad de producto es

importante tomar en cuenta el deterioro del
producto fresco.
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En consecuencia, una vez que el alimento entra en la etapa de post-cosecha, empieza un proceso
de deterioro continuo, y el éxito de la distribucion de alimentos agropecuarios depende en gran parte
de la capacidad y efectividad del sistema de mercadeo y de los métodos utilizados para reducir la
rapidez del proceso de deterioro.

La estrategia respecto de la calidad del producto, permite aumentar la confiabilidad del consumidor
en él.

El producto debe tener la frescura y calidad necesaria y exacta que el consumidor esta exigiendo.
Para lograrlo, los materiales que se utilizan en su elaboracién, cosecha y distribucién deben ser los
adecuados para satisfacer tal exigencia.

Desde el punto de vista de la segmentacién del mercado, este aspecto de la calidad se hace
Indispensable, pues la estrategia iréa encaminada a atraer cierto segmento del mercado a través de
la publicidad boca a boca, exposicién atractiva y degustaciones, o publicidad por volantes, haciendo
quizas notar que el producto ofrece las caracteristicas deseadas por ese 0 esos segmentos del
mercado. Por diversas razones, a calidad del producto y su mejoramiento es importante para todo
negocio y mas aun para el productor agropecuario.

Es a través del producto de calidad que nuestro negocio puede atraer algin mercado potencial,
mejorar la imagen del producto, subir escalafones ante la competencia o afirmarse cada vez mas
en los lugares de privilegio ante el mercado (ya sea este popular, feria de productores o inclusive en
supermercados) y ante el segmento de mercado al cual esté dirigido el producto.

(Para mas informacion ver el manual de Mercadeo Agropecuario).

Practica 4
¢, Qué calidad busca su cliente al comprarle sus productos?

Qué caracteristicas tangibles y psicoldgicas propias tiene su producto agropecuario que la hacen
diferente a las otros?

Presente y exponga sus respuestas en el aula.
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3.4 Calidad en el punto de venta
agropecuario

En este manual haremos hincapié en la
calidad de presentacién, o imagen del
puesto o negocio, lo cual implica el uso de
técnicas sobre las diferentes aspectos que
conforman lo que se lama el merchandising
—mix : presentacién, decoracion, colocacion,
atencion, precios y garantia, en el punto de
venta.

Presentacion. El buen estado y la limpieza
del puesto de venta, aspectos que son de
suma importancia si se quiere despertar
en el consumidor deseos de compra del
producto ofrecido.

Decoracion. Para que el punto de venta sea
mas llamativo y asi incentivar a los clientes
para que visiten el mercado y se preocupen
por conocer lo que alli se esta vendiendo.
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Colocacién. Este, es de gran utilidad, porque
implica que los productos estén bien ubicados y
en familias o lineas de la misma clase.

Precio. Establecer una politica de precios
favorable para el consumidor.

Atencién. La buena atencién en el punto de
venta redundara en excedentes beneficios en la
venta de un producto.

Garantia. Los productos en el punto de venta
tienen que reunir las caracteristicas necesarias
de salubridad y calidad.

Como se puede apreciar, dentro de los puestos
de venta de productos, existen muchos factores
que haran que estos tengan éxito o fracasen,
que haran que el acto de compra se torne menos
aburrido cada dia mas para los consumidores.
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Practica 5

¢ Explique codmo podria mejorar mi puesto de ventas e incrementar el trafico (visitas) de clientes hacia
mi negocio?. Tome en cuenta los siguientes elementos?

¢ Presentacion?

Presente y exponga sus respuestas en el aula.
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3.5 Calidad en la imagen publicitaria

En esta parte haremos referencia a
algunos cambios o0 mejoramientos que
necesariamente se tiene que realizar en la
Imagen Publicitaria del mercado.

La fachada del mercado se tiene que pintar
con el mismo color con el que esta pintado
actualmente, pero esta vez con pintura
lavable.

En la parte superior de la puerta principal
del mercado se tiene que colocar el nombre
del mercado, preferentemente de color con
la finalidad de atraer la atencién.

En los interiores del mercado se tiene que
hacer lo siguiente:

Enumeracién de todos los puestos
comerciales, colocados en la parte superior
izquierda del puesto, incluyendo el sector :
carne, panes, verduras, segun sea el caso.

Se tiene que colocar anuncios que permitan
la facilidad de acceso a productos que
quiera comprar. Estos anuncios puede
ser paneles publicitarios, seran colocados
estratégicamente en lugares mas transitados
del mercado.

Letreros y carteles promocionales.

Son los que se recomienda usar por los
productores, pueden estar instalados en calles
y lugares estratégicos.

Entre estos tenemos:

* Anuncios en el lugar del negocio como ser:
pizarras o carteles en papel a color.

e Anuncios luminosos en la entrada del
negocio.

* Banderines o pasacalles, letreros puestos
sobre la mercancia.

Se sugiere que sean de impacto para despertar
los deseos de compra de los clientes.

Entre los requisitos de elaboracién estan:
» Ser creativos y que llamen la atencion.
* Mensajes breves y claros.

» Usar mensajes emocionales que incentiven
la compra.

» Usar materiales resistentes.
e Usar colores.

* Indicar con letras grandes la direccion del
negocio.
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Practica 6

¢, Ha realizado algun tipo de “Publicidad” para su producto o servicio?

Presente y exponga sus respuestas en el aula.
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3.6 El Precio

El precio es el valor en dinero que se le da
a un producto o servicio para ofrecerlo a un
mercado determinado. Para el consumidor,
el precio sera el valor que considera puede
entregar a cambio de un producto.

¢Cual es la importancia que se da a
la calidad en los mercados de precios
como los nuestros?

En nuestro pais enlos ultimos anos ha habido
una mejora en los ingresos economicos,
la misma que da la oportunidad a que los
consumidores exijan respecto al consumo
de productos con mayor calidad, naturales,
de buena presentacion, homogeneidad,
durabilidad, tipo de envase, etc. En la medida
en que hay mas productos disponibles, los
precios bajan, los consumidores son mas
selectivos y mas productos son descartados.
Los precios bajos normalmente indican
mayor oferta, mientras que precios altos
tienden a indicar escasez del producto en
el mercado.

Para bajar el precio se debe considerar:

I. Los costos de producciéon y venta, los
cuales dependen del producto, los

canales de distribucidon utilizados y las
comunicaciones publicitarias.

II. La oferta y demanda de productos
similares, en los puntos de venta que se
planea alcanzar.

lll. El precio que la competencia cobra por
productos similares.

IV. El tipo de clientela y las necesidades
que se van a satisfacer.

Es necesario analizar cuidadosamente los
anteriores cuatro puntos para desarrollar
una mejor politica de precios adecuados.

Para saber si el precio tentativo, con base
en las anteriores sugerencias y probarlo por
un tiempo, luego se evaluan y se hacen las
correcciones necesarias.
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Elasticidad de los precios.

Es importante tener en cuenta, que los precios
fijados alos productos influiran significativamente
en el volumen de unidades que se puedan vender
de ellos. En la medida en que los precios son
mas altos menor sera la cantidad de personas
que realmente podran adquirir esos productos.
La medida en que la cantidad de un producto
ofrecido o demandado es afectada por cambios
en los precios se conoce como elasticidad. La
mayoria de los productos agropecuarios tienen
una demanda relativamente inelédstica y la
elasticidad del precio es usualmente negativa
(menor que uno).

Ejemplo: Si el precio sube el 25%

Esto significa que por un cambio porcentual en
el precio dado, el porcentaje de cambio en la
demanda sera minimay en la direccion opuesta.
Por lo tanto, si el precio es rebajado en un
10%, habra menos de 10% de incremento en la
demanda. Si el precio se incrementa en 10%,
habra menos de un 10% de disminucion en la
demanda.

Las elasticidades de precios de demanda son
utiles para determinar como los consumidores
probablemente reaccionaran bajo situaciones
de precio dadas. Si hay informacion sobre
las elasticidades de precios, esta puede ser
utilizada en las proyecciones de demanda para
el producto estudiado.

Demanda inelastica: Poca variacion: de 20 a 18 unidades por compra

(20-18)/20
Elasticidad = =
(0,8-1)/0,8

0,10

(0,25)

Demanda elastica: Disminucion drastica: de 20 a 4 unidades por compra

(20-4)/20 0,8
Elasticidad = =
(0,8-1)/0,8

(0,25)

Practica 7

Para el mismo caso del ejemplo:
1. Aplicar una reduccién en el precio del 15%.

2. Aplicar un incremento en el precio de 30%.
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=0,40

=0,40

Finalmente, el productor
debe definir politicas de
descuentos  sobre los
precios de lista cuando
presenten situaciones que
los ameriten. Por ejemplo,
descuentos por cantidad,
por pronto pago, por
funciones que realice el
cliente como intermediario
o por alguna otra situacion.
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3.7 Ventas y atencidn a clientes

Cuanto mas sepa usted acerca de sus
clientes y de lo que ellos desean, lograra
mejores ventas y mayores utilidades.

Para aumentar sus ventas, el primer paso
consiste en ATRAER el mayor numero
posible de personas al puesto de venta
en el mercado o al interior de su tienda o
almacén. Luego, debo lograr que se queden
y examinen sus productos, de modo que
decidan comprar tanto como sea posible.

Con este fin, su puesto de venta o su tienda
debe estar:

* Limpiay organizada.

» Decorada con gusto.

* Bien iluminada.

* Con los productos bien presentados.

Asimismo, su negocio debera contar con un
LETRERO EXTERIOR LLAMATIVO. Nada de
esto requiere una gran inversioén, pero contribuira
notablemente al incremento de sus ventas.

Para Lograr una buena venta de sus productos,
el comerciante debera:

» Saber quienes son sus Clientes.

* Asegurarse de que los productos tengan la
calidad que los clientes desean y los precios
que puedan pagar.

Todo lo anterior es importante: sin embargo,
lo principal es UNA BUENA ATENCION A SUS
CLIENTES.

Una de las claves del éxito comercial es la
adecuada seleccién de quien se va encargar de
las ventas, y su formacion en técnicas de ventas
y de atencién al publico.
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Las personas compraran en los puestos o .
tiendas que:

* Vendan productos de calidad que desean y
con precios competitivos.

Practica 8

Las personas compraran en los puestos o
tiendas que:

Vendan productos de calidad que desean y
con precios competitivos.

¢, Ha comparado las ventajas de vender directamente (ya sea Usted mismo o por medio de vendedores)
con las ventajas de usar mayoristas, minoristas y/o agentes vendedores?

¢, Considera Usted que la persona encargada de las ventas de su negocio conoce los productos
0 servicios y puede explicar a los clientes, en la forma mas adecuada, las caracteristicas de los

mismos? ¢ Por que?

Presente y exponga sus respuestas en el aula.
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MODULO 4 4.2 Estrategia de mejora

(Seis Sigma)
PLAN DE CALIDAD COMERCIAL
La “Seis-Sigma”, que es una metodologia

4.1 Quees un Plan. _ o de calidad de clase mundial aplicada para
4.2 Estrategia de mejora (Seis Sigma). ofrecer un mejor producto o servicio, mas
4.3 Perfil de proyecto. rapido y al costo mas bajo.

4.4 Ejemplo de un perfil de calidad.
En los procesos se presenta una baja

4.1 Plan de calidad calidad, ocasionado por:
¢Que es un Plan?: Planificar es decidir hoy I. Fallas internas: mal almacenamiento
para obtener frutos manana. y manipuleo de la cosecha; retraso y
Un plan identifica  estrategias vy problemas en el control de materiales
responsabilidades para implementar los usados en la produccién agricola.

programas de accién que nos llevaran al

logro de las metas deseadas Il. Fallas externas: de transporte,

seleccion y distribucién, mal manipuleo

I. Definiendo sus metas, objetivos vy en la venta, productos devueltos, no
resultados esperados. regreso del cliente, etc.

II. Describiendo las actividades principales
del plan. El proceso de la mejora del programa Seis-

lll. Indicando los requerimientos en Sigma, se elabora en base a una serie de
recursos. pasos que se muestran

IV. Estableciendo un marco de tiempo para
el comienzo y el final del plan.

a continuacion:

Definir el producto agricola.
Identificar los requisitos de los clientes.
Comparar los requisitos con los productos.

Describir el proceso (ya sea de produccion,
6 el proceso post cosecha o de mercadeo,
etc.).

Implementar el proceso mejorado segun
requisitos del cliente.

=k Medir la calidad y producto nuevo.
Archivo fotografico Fundacién Suyana, Sub Programa Educacion
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La metodologia Seis-Sigma es aplicada a
procesos industriales como también puede
ser adaptada a otros procesos, en este caso
agropecuarios, con el fin de obtener una buena
calidad de los productos (bienes y servicios).
La mayoria de las empresas a nivel mundial
utilizan la metodologia Seis-Sigma elaborando
inspecciones visuales y electronicas y aplicando
las herramientas estadisticas, con las cuales
se puede observar el comportamiento de los
procesos. Nosotros adaptaremos la metodologia
al nivel de entendimiento de nuestros
productores.

El programa de mejora es una etapa importante
en la elaboracién de un producto que permite
obtener buena calidad. Este proceso se divide
en cuatro etapas:

Etapa 1 (Medicion): Consiste en seleccionar
una o mas caracteristicas del producto o del
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proceso como lo son las variables desde la post
cosecha hasta llegar al mercado que identifican
el proceso, tomar las medidas necesarias y
registrar los resultados del proceso en un
listado o cuadro de control, estimando perdidas,
demoras o altos costos.

Etapa 2 (Analisis): Implicala clave de la ejecucion
de las medidas del producto o proceso. Un
analisis de las mediciones y flujos del proceso
post cosecha-mercado permite identificar los
factores de fallas y/o los cuales explican las
mejores formas de aplicacién. En algunos
casos es necesario redisenar el producto y/o el
proceso, en base a los resultados del analisis.

Etapa 3 (Mejora): Se identifican las caracteristicas
del proceso post cosecha-mercado que se
puedan mejorar. Una vez realizado esto, las
caracteristicas son probadas para conocer si las
mejoras en el proceso son relevantes.




Etapa 4 (Control):

Nos ayuda a asegurar que las condiciones del
nuevo proceso postcosecha-mercado estén
documentadas y monitoreadas de manera
escrita.

Las principales herramientas que se utilizan en
el Seis-Sigma son:

e Diagrama de Flujo de Procesos; con el
cual se conocen las etapas del proceso por
medio de una secuencia de pasos, asi como
las etapas criticas.

e Diagrama de Causa-Efecto; es utilizado
como lluvia de ideas para detectar las
causas y consecuencias de los problemas
en el proceso.

Diagrama de Flujo de Proceso

v
Decisién

!

| Etapa de Proceso |

‘—

* Representacion grafica de una secuencia de
pasos en un proceso.

» Identifica las principales fases y problemas
en el proceso.

Una vez observado el comportamiento del
proceso, se procede a reducir al maximo
los defectos en los productos o procesos
postcosecha-mercado, y lograr la plena
satisfaccion del cliente. Las empresas
japonesas son un ejemplo en donde se aplica
el Seis- Sigma, debido a que en los procesos
de produccién utilizan el sistema vendedor-
cliente, en cada etapa del proceso y cada
etapa es responsable de su actividad y debe
entregar el producto con buen calidad (sin
defectos). La aplicacién del Seis-Sigma en
Japon, ha generado un avance en los sistemas
de calidad y por lo tanto en los productos como
todos sabemos.

Diagrama de Causa y Efecto

Métodos

_

Materiales Maquinas

e

—_— Causas

Efecto

_ /) —
_

Mano de obra Medio Ambiente

» Identifica las causas y efectos que ocasionan
problemas en los procesos.

* Identifica factores que deben mantener
constantes, factores de ruido y criticos.
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4.3 Perfil de Proyecto

Cualquier persona capaz de analizar
una cadena agro-alimenticia e identificar
problemas prioritarios y necesarios, ya sea
de calidad u otros, es también capaz de
identificar una idea de proyecto y expresarla
en forma de perfil de proyecto.

La siguiente informacion minima que debe
ser incluida en un perfil de proyecto:

Titulo: Refleja el aspecto mas importante
del proyecto.

Definiciéon del problema fundamental: Es
un resumen de los problemas encontrados
en el proceso analizado.

Meta: Se relaciona con la estrategia superior
y es la misma para todos los proyectos que
encajan dentro de la misma estrategia.

Objetivo especifico: Lo que se pretende
lograr en concreto con el proyecto.

Resultados esperados: Los productos
esperados son los resultados buscados al
final del proyecto.

Actividades: Acciones concretas a ser

ejecutadas y que produciran los productos
esperados.
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Estimacién de costos: Al analizar cada una
de las actividades, es posible identificar los
bienes y equipo, financiamiento y mano de obra
necesaria para implementar cada actividad.

Duracion esperada: Tiempo requerido para
ejecutar todas las actividades
del proyecto.

Tipos de temas a planificar en un per | de
proyecto:

* La evaluacion de las oportunidades de
mercado y potencialidades de produccion
podra dar luces orientadoras a los
productores sobre qué productos tienen mas
potencial de desarrollo.

» El analisis de toda la cadena en torno a un
producto: insumos-produccion y sus factores
postcosecha-comercializacién — consumidor
final podra dar informacion a los productores
y les ayudara a ubicar cuellos de botella y
superar.

» Elanalisis de la ofertay demanda de servicios
permitira fortalecer o estimular el mercado de
servicios, pudiéndose desarrollar incentivos
en funciéon de resultados.

 La planificacion de los procesos de
produccién postcosecha, comercializacion
ayudara a concretar los planes de negocios.




4.4 Ejemplo de un perfil de proyecto de

calidad:

Titulo: Mejorar la productividad y calidad de
las hortalizas en la comunidad.

Definicion del problema fundamental:
Actualmente se produce hortalizas en muy
pequefa escala debido a problemas de
enfermedades e incertidumbre del mercado.
La produccion esta dispersa por toda la
provincia. Los agricultores tienden a dejar
que sus plantas puedan crecer naturalmente
con poco O ningun uso de productos
quimicos para controlar problemas de
plagas y enfermedades.

El riego y las barreras rompevientos, por
lo general, no son utilizadas durante la
produccion. Es dificil el acceso al crédito
para los pequenos agricultores, y pocas
0 ninguna de las instalaciones estan
disponibles para un manejo apropiado de
post-cosecha de las hortalizas.

Meta:
Incrementar la oferta interna de hortalizas
de buena calidad dela provincia.

Objetivo especifico:
Mejorar la calidad de la produccion de
lechugas y zanahorias.

Resultados esperados:

Un minimo de 50 horticultores capacitados
en métodos y técnicas apropiadas de
produccion de lechugas y zanahorias.

Un mecanismo efectivo establecido para que
los pequenos horticultores tengan acceso al
crédito del banco de desarrollo agricola.

Por lo menos 10 fincas productoras de
hortalizas operando con riego.

Instalaciones y equipos adecuados para el
buen manejo de post-cosecha operando en
las mayores areas de produccion.

Archivo fotografico Fundacion Suyana, Sub Programa Educacion
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Actividades:
1. Capacitacién de agricultores en Buenas Practicas Agricolas de produccion y post cosecha de
hortalizas.

2. Establecimiento de servicios de crédito para horticultores en el Banco de Desarrollo Agricola
Nacional

3. Asistencia técnica para el disefio de sistemas de riego e instalaciones y equipo de manejo de
post-cosecha.

Duracion esperada:
Este proyecto tendra una duracién de cinco (5) afos.

Costos:

Estimado de costos

Tipo de gasto Costo estimado

Capacitacion 2,500.00
Crédito de produccioén horticola 30,000.00
Asistencia técnica 2,000.00
Miscelaneas 3,200.00

TOTAL 37,720.00

Agente ejecutor: Asociacion de horticultores.

Practica 9

Elabore un Plan de Calidad siguiendo los pasos indicados anteriormente y presente sus exposicion

en aula
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MODULDO 5.
INTERCAMBIO DE EXPERIENCIAS

¢ Qué es?

El intercambio de experiencias son Vvisitas
que se pueden hacer a diferentes mercados y
negocios mayoristas o minoristas, para conocer
experiencias destacadas de otros comerciantes,
para reconocer innovaciones, conocer precios,
ver otros productos, empaques, presentaciones,
promociones, saberlo que prefiere el consumidor,
tendencias del mercado entre otras cosas. Por
eso estas visitas de intercambio de experiencias
se consideran una base fundamental en este
curso de capacitacion, porque permite descubrir
nuevos mercados y amplian el conocimiento de
los participantes.

Fundamentalmente, las visitas nos pueden
ayudar a:

+ Conocer el mercado real y sus componentes
Identificar oportunidades para mejorar
nuestro negocio.

« Conocer experiencias y métodos de otros
comerciantes.

* Recogerexperiencias para definir estrategias
de producto, precios, distribucion, promocion,
atencion al cliente, etc.

» Disefar un plan de accién conociendo las
oportunidades y limitaciones del mercado y
de nuestros productos.

_-d"\\
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Tipos de cosas a observar o preguntar en las visitas de intercambio de experiencias

Sobre el Producto:

¢, Cuales son las variedades mas solicitadas en el mercado?
¢,Cuales son sus requerimientos de calidad?

¢, Qué tipo e empaque exigen los comerciantes, los clientes?
¢ Que tamano tienen los empaques?

Precio:

¢ Qué cantidad compran?

¢, Qué precios cobran o pagan?

¢, COmo se negocia el precio?

¢,Cual es la forma de pago (contado o crédito)?

Otros aspectos a observar:

Mirar como estan instalados los negocios Cuantos clientes hay, que caracteristicas tienen Como
atienden a los clientes, etc.

Practica 10

Ampliar la lista anterior, de cosas a observar y preguntar, tomando en cuenta lo estudiado en este
curso. Anotar en el espacio siguiente y consultar con su instructor:
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Practica 11
GRUPAL: INFORME DE VISITA A MERCADOS Y NEGOCIOS

Lugar Visitado:

Exponer por grupos sus respuestas.
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PROYECTO FINAL DE CURSO

OBJETIVO

Preparacion evento promocional de la Calidad (ferial o exposicion).

TIPO DE ACTIVIDAD

Taller por equipos pequefios.

PLANTEO DE CONSIGNAS Y TAREAS DEL EJERCICIO

Sobre la base de la lectura de todo el manual:

a. Cada equipo tratara de identificar para su caso cual seria la mejor oportunidad de
participacion en un evento de promocién y propaganda que permita presentar a la
Comunidad y sus productos.

b. Seguidamente procedera a planificar:

» Los logros especificos que el grupo pretende asistiendo al evento.
* El modo de participacion y la forma de organizacion dentro del grupo emprendedor.
* Los medios a involucrar y las posibles fuentes de financiacion.

Organizacién del tiempo

* Presentacion y explicacion del ejercicio: 5 minutos.
» Trabajo de taller: 45 minutos.
* Plenario de puesta en comun: 20 — 30 minutos por equipo (incluye discusion).

Premio especial a los mejores trabajos.
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