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PRESENTACION

En estos tiempos de COVID, no podemos dejar de aprender, Fundaciéon Suyana y los gobiernos
locales en estos anos de intervencion apoyan la politica y curricula educativa, orientando metodologias
al area rural y fortalecer los conocimientos teoéricos-practicos para los jovenes de las regiones de
Apurimac — Cusco — Puno.

El material que se presenta en esta guia es para ayudar al docente a cumplir sus metas y motivar
a los jovenes emprendedores en las comunidades rurales desarrollando competencias para
el emprendimiento en el marco del curso de Educacion para el Trabajo, a fin de asegurar en los
estudiantes la capacidad para elegir con libertad y autonomia su futuro laboral y profesional, para
ello toma en cuenta el marco curricular nacional, que se encarga del acompanamiento socio afectivo
y cognitivo de los estudiantes, dentro del marco formativo y preventivo, con el objetivo de potenciar
su desarrollo humano.

Esta guia de capacitacion ha sido disenada a partir de las experiencias pedagodgicas y practicas,
con el fin de lograr un cambio de actitud en los jévenes, referente a su situacioén en tiempos de crisis
y su participacién dentro de la sociedad, con un aporte a la comunidad y su autoestima. Los temas
que se describen responden a una valoracion de los problemas comunales y a la incertidumbre que
presentan en los jovenes estudiantes, buscando una reflexion histérica social y una ubicacion de su
rol frente a los cambios politicos, econdmicos y socioculturales.

Fundacion Suyana pretende que este material sea comprendido y aplicado en actividades cotidianas,
captando el mensaje, promoviendo la reflexion y sensibilizacion ante los hechos climatoldgicos, de
salubridad y socioecondmicos para reaccionar de forma positiva.

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

Ursula Kuhn
Presidenta
FUNDACION SUYANA MUNDIAL
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CURSO: TECNICAS DE MERCADEO

Este es un curso elemental sobre principios y conocimientos de Mercadotecnia, mostrando aspectos
importantes con los que el joven de las comunidades rurales debe estar familiarizado.

NIVEL 1 INICIAL
Los participantes:

Conocen las técnicas elementales del mercadeo
moderno, adaptadas para su aplicacion a nivel
de las comunidades, que permitan mejorar su
capacidad de competir efectivamente en el
mercado.

1.1. Objetivos Especificos del curso:
Desarrollar en la poblacién estudiantil actitudes y
habilidades de comercializacion que les permitan
mercadear eficientemente y competitivamente
sus productos agropecuarios, artesanales,
recursos naturales y turisticos.

1.2. Productos Esperados:

Al finalizar el curso los participantes:

v" Conocen los conceptos elementales del
mercadeo.

v Comienzan a aplicar y desarrollar,
en sus propias actividades, técnicas
elementales de mercadeo.

v' Reflexionan, ademas de considerar
la capacidad de producir un producto,
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sobre la necesidad de un mercado
para la venta y saber hacer mercadeo
efectivo.

v Valoran los negocios propios a pequefia
escala, como una microempresa
comercial.

1.3. Contenido programatico:

f A
Modulo 1.
Introduccién al Mercadeo. )
" A
Modulo 2.
Conozca su Mercado.
\_ Y,
" A
Modulo 3.
Los clientes.
\_ Y,
" A
Modulo 4.

Las 4 estrategias del mercadeo.
4.1. Producto.

4.2. Lugar.
4.3. Precio.
4.4. Promocion.
. y,
" A
Médulo 5.
L Intercambio de experiencias. y




MODULO 1.

INTRODUCCION AL MERCADEO

1.1. ¢ Qué producimos en la comunidad?
Ejercicio 1

1.2. ;D6énde vendemos?

Ejercicio 2
Ejercicio 3

1.3. ¢Qué es el mercadeo?

1.4. ;Por qué necesitamos aprender
mercadeo?

Ejercicio 4
1.5. Los clientes y el mercadeo.

1.6. ¢ Qué actividades basicas comprende
el mercadeo?

1.7. ¢Puedo yo hacer mercadeo?

Ejercicio 5

Vivienda Saludable Cc. Patapallpa Alta, 2014
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CIPALIDAD DIS'. DE_CHALLABAZIEA .

Sicr:Ere Adelante

GESTION

INTRODUCCION AL MERCADEO
1.1. ¢ Qué producimos en la comunidad?

Nosotros como productores tenemos una
gran variedad de bienes y servicios, es
entonces que debemos identificarlos, por
ejemplo, papa, quinua, canihua, cebada,
hortalizas, asi también otros productos de | jilll
origen animal, como cerdos, llamas, cuyes,
entre otros animales.

Ejercicio 1:
¢, Como se llama tu comunidad?

“Sembremos para un mundo mejor” e



1.2. ; Dénde vendemos?

Una vez realizada la produccion, esta
lista para llevarla al mercado.

Pero... ;A qué llamamos mercado?

Mercado es el lugar donde se reune
la oferta y la demanda (vendedores y
clientes). Los que ofrecen sus productos
y las personas demandan o necesitan
nuestros productos, ademas tienen el
dinero y la voluntad para gastar.

La produccion y el mercadeo Feria de Emprendimiento Escolar 2018
son importantes para satisfacer las
necesidades de los clientes y, en
consecuencia, para que los duefios de
negocios obtengan beneficios para ellos.

La produccién y el mercadeo
son importantes para satisfacer las
necesidades de los clientes

Ejercicio 2:

¢Donde esta el mercado para mis productos?

o M 0D
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Sin embargo, al llevar nuestros productos
al mercado suelen presentarse algunos
problemas, por ejemplo, tener la cantidad
suficiente de productos y envolverlos en cajas o

bolsas para que estén protegidos.

Ejercicio 3:

(empaque), depender del transporte, estado de
los caminos, costo de transporte, precio que
paga el intermediario, la competencia y otros
problemas.

| \ '

: : | | & 5\ [ i A 1
OECA Cuy Magico— Comercializacion!de cuyes, Patapallpa elta 2014
il ! L L

¢ Cuales son mis problemas como productor para llegar al mercado?

DN
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1.3. ¢ Qué es el mercadeo?

El mercadeo es el conjunto de técnicas
comerciales que permiten descubrir y
abrir mercados para nuestros productos,
satisfaciendo las necesidades de los
consumidores de una manera rentable
para nosotros los productores.

1.4. ; Por qué necesitamos aprender
mercadeo?

Para conocer y satisfacer a las
necesidades de nuestros clientes, i 6
logrando que repitan la compra, asi - — e — e
también, para enfrentar ala competencia OECA APAR Queracucho PUNO - Macusani 2016
y utilizar técnicas que permitan ofrecer,

de manera diferencial (teniendo una

propuesta de valor diferente) y rentable,

nuestros productos.

Mercadeo ...son técnicas comerciales que permiten descubrir y abrir mercados para
nuestros productos

Ejercicio 4:

En mi caso particular, ¢ Por qué necesito aprender mercadeot?

0D
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1.5. Los clientes y el mercadeo:

v' Sin clientes no hay ventas y sin ventas no hay ingresos y sin ingresos no hay negocio.
v' Los clientes son la razén del mercadeo.

v' Los clientes tienen necesidades que podemos satisfacer con nuestros productos.

“Sembremos para un mundo mejor” @



1.6. ; Qué actividades basicas comprende
el mercadeo?

Las actividades basicas son:

v' Estudiar el mercado.

Producir segun Ila demanda del
mercado.

Fijarel precio de venta de los productos.
Hacer llegar el producto al mercadoy a
manos del cliente.

Promocionar los productos.

Realizar un plan de mercadeo.
Organizar las ventas.

Utilizar estrategias para enfrentar a la
competencia.

AN

ASANENEN

1.7. { Puedo yo hacer mercadeo?

Claro que Si, Si pasamos este curso,
conoceremos como vender mas y mucho
mejor.

“Producir segun la demanda del
mercado”

Ejercicio 5: ' ———
Emprendimiento escolar - Venta de habas saladas 2015,
IES Cc. Churo

¢ Qué cosas quiero lograr en el mercado?

oo bd =
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MODULO 2.
ESTUDIO DE MERCADO
2.1. Conozca su mercado.

2.2. ;Como se hace un estudio de
mercado?

Ejercicio 6
2.3. La competencia.
Ejercicio 7

2.4. ;Qué productos se ofrecen en
el mercado?

Ejercicio 8
2.5. ;Qué informacion necesito para
incrementar las ventas en
el mercado?
Ejercicio 9
Ejercicio 10 (grupal)

Caso 1

“Sembremos para un mundo mejor”
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ESTUDIO DE MERCADO.

2.1. Conozca su mercado.

i i .,’ 4 . 4 B— ... |
By 7 / /4 R
er de Mercadotecnia 2017, Visita'super mercados = Cusc__o*’_ t

Para un productor, el mercado es la suma total de todos sus clientes potenciales.

Es importante conocer todas las caracteristicas posibles de los clientes, aquello que requieren
y necesitan.

Para esto es preciso realizar un estudio de mercado.

@ “Sembremos para un mundo mejor”



2.2, ;Como se hace un estudio de
mercado?

Un estudio de mercado puede hacerse
de varias formas practicas.

Por ejemplo, se platicara con los
clientes, preguntandoles:

v’ ;Doénde compran habitualmente?

v ¢Estd satisfechos con los
productos y servicios?

v' iHay otros productos y servicios
que desearian?

De igual manera:

v' Escuche lo que sus clientes dicen
sobre sus productos y servicios.

v' Averigle por qué algunos
clientes seguiran comprandole a
usted. S

v'  Estudie los negocios de sus Feria Municpal, Ocongate 2013
competidores.

Escuche lo que sus clientes dicen sobre

. sus productos y servicios
Ejercicio 6:

Segun tu opinién, ademas de los clientes, ; Quiénes estan en el mercado?

o s~ Dh =
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2.3. La competencia

La competencia esta constituida por negocios de produccién, comerciantes y prestadores de
servicios que venden los mismos o similares productos y que se ganan a los clientes.

El mercado esta saturado de comerciantes a pequefia escala que no estan organizados, quienes
compran al por mayor (o0 en otros comercios) y venden al detalle (en pequefas cantidades), en
puestos de venta en las calles o de forma ambulante.

Por tanto, es importante investigar a sus
competidores para conocer:

Sus productos o servicios, calidad y disefo.
Sus precios.

¢, Como atraen a los compradores?

¢, Qué opinan sus clientes de ellos?

¢, Por qué los clientes les compran a ellos?

AN

Pregunte a otros productores y distribuidores:

v' ¢ Qué bienes se venden mejor?

v' i Qué piensan de sus productos?

v' iQué opinan de los productos de su
competencia?

Ejercicio 7:

OECA Sumac Inti Cc. Paro 2016, Chinchaypujio

¢ Qué conozco de mi competencia?

o M wDd -
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2.4. ;Qué productos se ofrecen
en el mercado?

Los clientes consumen una gran
variedad de productos, en especial,
aquellos de la canasta familiar.

Para averiguar las necesidades y la
oferta existente en el mercado, se
requiere desarrollar una visita de
observacion a distintos lugares de
venta, determinando qué compran
los clientes, en qué cantidades,
a qué precios, cuando compran,
donde compran y a quiénes les
compran.

Cuando conozca las necesidades
de sus clientes, podra decidir qué
productos o servicios proporcionar.

Ejercicio 8:

oo bh =
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2.5. ;Qué informacion necesito para incrementar las ventas en el mercado?
Por ejemplo:

v" Averiglie quiénes son sus compradores ;,Qué buscan?
v" Averigle la extensién de su mercado.
v" Asegurese de que su mercado le dara un margen de beneficio razonable.

L

Mercado V|nocanchon, Cusco 2

Ejercicio 9:
¢ Qué conoce de su mercado?

oo bd =
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Ejercicio 10 (grupal)
CASO 1: BUSCANDO NUEVO MERCADO

Un productor decide probar suerte y sale en
busca de nuevos mercados, llevando sus
productos al mercado Vinocanchon en la ciudad
del Cusco.

Se ubica en un lugar céntrico, de alto trafico, y
se queda tres dias en ese lugar. Sin embargo,
realiza pocas ventas, quedandose con una
buena cantidad de sus productos, la mayoria de
ellos dafiados, que tiene que desechar.

Por este motivo, pierde gran parte de los que
podrian haber sido ingresos.

Retorna a su comunidad y decide no volver
jamas al mismo lugar.

Preguntas:
v ¢Qué es lo que paso con este productor?
v’ ¢Qué errores cometio?

v ¢Qué le podriamos aconsejar?

Posteriormente, exponer las respuestas por grupo

“Sembremos para un mundo mejor”



MODULO 3.
LOS CLIENTES
3.1. {Quiénes son los clientes?

3.2. ;Qué necesitan los clientes?

Motivaciones.

Ejercicio 11

3.3. ¢{Qué debo conocer de mis clientes?

Ejercicio 12 (parejas/grupal)

3.4. Atencion al cliente.

¢ Como organizarse para recibir y
atender a los clientes?

Ejercicio 13

3.5. ;Como hacer para que los clientes
vuelvan?

Ejercicio 14 (parejas/grupal)

Produccion de hortalizas Cc. Patapallpa Alta 2014

@ “Sembremos para un mundo mejor”



LOS CLIENTES

3.1. ¢ Quiénes son los clientes?

Los clientes son las personas mas
importantes para el negocio.

Sino se les proporciona lo que
requieren, a los precios que pueden
pagar, con untrato calidoy respetuoso,
compraran en otros puestos de venta.

Sin clientes no habra ventas y el
negocio tendra que cerrar.

" .‘ : ’. -
- , 9 \“\\ - L:‘ [ ' -' . |
. > “wm D . AR W
g e TR '{‘j t g " ~
Sl ™ - s ™
-

«
Mercados mayoristas Lima 2019 ™% .
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3.2. ¢, Qué necesitan los clientes?

Motivaciones.

¢ Qué es lo que buscan los clientes al comprar
mis productos?

¢ Buena atencién?

¢,Un precio bajo o un precio adecuado?

¢ Buena calidad de producto?

¢, Productos frescos?

¢ Limpieza?

¢ Un lugar de facil acceso?

Otras necesidades...

Todos los clientes tienen motivos para comprar,
estos pueden ser necesidades o deseos.

v Necesidades: Son requerimientos para
vivir. Por ejemplo, comida, vestimenta,
transporte, entretenimiento, etc.

v Deseos: Son necesidades depuradas. Por
ejemplo, queremos comida, pero de calidad;
o vestimenta de marca o transporte de lujo.
Por tanto, los clientes estan dispuestos a
pagar mas por productos de marca.

Ejercicio 11:

o bd =

I, e B
—_— il -

Produccion de hongos, Cc. Patapallpa Alta 2015
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3.3. ¢ Qué debo conocer de mis clientes? ¢ Qué productos o servicios quieren?
¢ Por qué los quieren?
¢Quienes y cuantos son? ;,Son mujeres 0 ; Qué precios estan dispuestos a pagar?
varones?
¢, Son personas mayores o jovenes?
¢, De donde vienen?
¢, Qué ingresos considero que tienen?
¢ Qué tipo de caracter tienen?
Son exigentes, habladores, silenciosos,
timidos, apurados o con poco tiempo,
amistosos, agresivos o quejumbrosos, etc.

¢, Dénde compran habitualmente?

¢,Cuando compran?

¢,Con qué frecuencia y a cuanto compran?

¢ A cual de mis competidores le compran? ¢ Por
qué?

¢, Cuales son los factores que determinan la
eleccion de su producto de un negocio u otro?

OE_CA-"Apu"Torre Orcco - Rroduccién de Iéétéos, Paru’ro._'201

Py L LE

¢ Como averiguamos estas caracteristicas? Simplemente, observando el comportamiento de los
clientes y de mi competencia.

Ademas, puede averiguar si hay otros productos y servicios que los clientes desearian. Por tanto,
escuche lo que sus clientes dicen sobre sus productos y servicios.

“Sembremos para un mundo mejor” @



Ejercicio 12 (parejas/grupal)
Reunanse en parejas de productores y comenten cuanto conocen de sus clientes, segun los puntos

estudiados anteriormente.

Anotar las conclusiones en el espacio siguiente:

Posteriormente, exponer las respuestas por grupo

@ “Sembremos para un mundo mejor”



3.4. Atencion al cliente.

Un punto importante en todo negocio y en el
mercadeo es la atencion al cliente, es decir,
ofrecer un trato amable, cortéz, oportuno y
voluntarioso.

A los clientes debemos atenderlos con una
sonrisa sincera, sin enganarlos con los
precios o con productos dafados.

Por otro lado, es importante anticiparse a
sus necesidades, conociendo sus gustos
y preferencias, informando y aconsejando
sobre el mejor uso o consumo de los
productos, cumpliendo nuestro compromiso
con ellos y preguntando por su satisfaccion.

En lo posible, se preguntaran sus datos
personales y gustos, etc.

Produccion de Queso, Paruro 2018

¢, Como organizarse para recibir y atender
a los clientes?

v" Mostrando una actitud amable.

v" Mostrando mercancia limpia y ordenada.

v" Demostrando conocimiento de los
productos.

v" Logrando que la experiencia de compra

Ejercicio 13: sea placentera.

Analice ¢ Cual es su actitud con los clientes?

“Sembremos para un mundo mejor” @



3.5. ¢ Cémo hacer para que los clientes
vuelvan?

Conociendo cémo satisfacer a los clientes.
Los clientes satisfechos volveran vy
compraran mas en su negocio.

Hablaran con sus amigos, vecinos y
conocidos de sus productos o servicios.

Muchos clientes satisfechos significan
muchas ventas y, por consiguiente, un
aumento de los ingresos y beneficios para
Su negocio y para usted.

Ejercicio 14 (parejas/grupal):

Reunanse en parejas de productores y
comenten cuanto conocen de sus clientes,
segun los puntos estudiados anteriormente.

Anotar las conclusiones en el espacio
siguiente:

OECA Munay Ticlla, Pitumarca 2018

Posteriormente, exponer sus respuestas por grupos
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MODULO 4.
LAS 4 ESTRATEGIAS DEL MERCADEO

PRODUCTO
PLAZA (LUGAR)
PRECIO
PROMOCION

v

v

v

v
4.1. Producto.

¢, Qué es el producto?

Ejercicio15

¢ Qué hace atractivo un producto para los clientes?
¢, Qué puedo hacer para mejorar mi producto?

Ejercicio16

4.2. Ubicacion y distribucién (Lugar).

¢, Cémo llegan los productos al mercado? A 8
¢ Es importante la ubicacion de mi negocio? & &8 X P,
¢, Como debo organizar el puesto de venta? o e

Gastronomia en base a cuy, Pitumarca 2018

Ejercicio 17
Ejercicio 18 (grupal) Caso 2

Para satisfacer a sus clientes, incrementar sus ventas y conseguir un beneficio, es preciso
averiguar:

¢ Qué producto o servicio quieren los clientes?

¢ En qué ubicacion debe colocar su microempresa para poder llegar a sus clientes?

¢ Hasta qué precios estan dispuestos a pagar sus clientes?

¢ Qué actividades de promocion pueden emprender para informar y atraer a sus clientes,
logrando la compra de sus productos o servicios?

Colectivamente, se les da el nombre de “las cuatro P” del mercadeo.
Empecemos por la primera “P”...

“Sembremos para un mundo mejor” @



4.1. Producto. un deseo mediante una o mas
caracteristicas, como el color, origen,

. V4 ? . .

¢Qué es el producto? marca, servicio, etc.

El prqducto es aquello que satisface una Probando el producto:

necesidad o un deseo. Tiene que ser de

buena calidad para agradar a los clientes. Las personas quieren mirar, tocar, oler y

probar (una muestra) el producto antes de

El producto se divide en: decidirse a comprar.

e Producto primario: Satisface una Cuando el comerciante permite o invita a
necesidad basica, como los productos sus clientes a que se acerquen al producto,
de la canasta familiar. genera un enlace emotivo poderoso que

e  Producto ampliado: Satisface favorece la venta y crea una experiencia

placentera en ellos.
Ejercicio 15:

¢Lo que vendo (o venden en mi comunidad) es un producto?
¢ Qué caracteristicas atractivas tiene para los clientes?

T B A o T e Produccion de animales mayores,
Productos primarios, Paruro 2018 Variedad de productos primarios, Paruro 2018 Cc. Queuna grande 2013
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¢ Qué hace atractivo un producto para los clientes?

v" Que satisfaga una necesidad y un deseo. Un producto bien hecho, bien acabado o
v Que el precio sea justo. presentado, resistente, bonito, bien empacado o
_ bien pesado; tiene mejores posibilidades de ser
v" Que sea de facil uso o consumo. .
vendido, que otro que no toma en cuenta estas
v" Que sea garantizado. precauciones_
v" Que se lo encuentre facilmente.

| LA
n&mm Ameg
A g

TR

L

e

OECA Criadofes de alpa'cés y fruchas;;OIlachea 2019 :
" I ot e S i -} sl h 7 :
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¢Qué puedo hacer para mejorar mi
producto?

Para tener éxito, se tienen que ofrecer
productos o servicios requeridos por sus
clientes.

Saber diferenciarnos de la competencia
entregar ese plus(adicional) para que el
cliente nos elija.

El producto es la piedra angular para
llegar al cliente. Por lo tanto, es importante
averiguar lo que sus clientes necesitan.
Produzca algo que se desea.

Por ejemplo, puede mejorar la calidad,
presentacion, limpieza, entrega, ofrecer
mayor variedad, mejorar el servicio, etc.

I."-__l_ - { YRR

OECA Productores de alpacas, Ollachea 2019

Ejercicio 16:
¢ Como puedo mejorar la presentacion de mi producto para aumentar las ventas?

@ “Sembremos para un mundo mejor”



4.2. Plazal/ Mercado / Feria Mayorista
Municipal:

Ubicacién y distribucion (Lugar):

El lugar es el segundo pilar del mercadeo.

“Ubicacion” significa también
distribucion.
Asimismo, la distribucion se refiere a

las diferentes formas de hacer llegar los
productos o servicios a los mercados (ferias
municipales) y clientes.

Los negocios y ferias, deben estar ubicados
en zonas estratégicas, cercanas a los
clientes o donde éstos puedan tener un
facil acceso al servicio o producto, estos
deben estar limpios, con residuos solidos
segregados facilitando su clasificacion en
los centros de acopio de residuos solidos
municipal.

—J
N

CENTRO DE ACOPIO Ehi_
————— T

“Sembremos para un mundo mejor”

Es importante decidir cual es el sitio adecuado
paraunamejorventadel producto, considerando:

v" El traslado,
intermediarios.
Costes del transporte.

Precios del almacenamiento.
Distanciamiento social.

Uso de mascarilla y facial.
Lavado y desinfeccion de manos.

directo o a través de

AN NN




Los intermediarios se clasifican en:

v' Mayoristas: Acopian productos en las
comunidades y las transportan a la ciudad.

v'  Minoristas o Detallistas: Compran
productos de los mayoristas para,
posteriormente, revenderlos en los
mercados a los clientes finales.

Los intermediarios se llevan mayores ganancias
al comprar y acopiar los productos a bajos
precios, directamente de las comunidades;
transportando, distribuyendo y vendiendo a
precios elevados en la ciudad.

Ejercicio 17:

¢ Como llegan sus productos a los mercados?
¢Por cuantas manos pasa?

¢ Cuanto se encarece el producto hasta llegar
a manos del consumidor?

¢ Qué se puede hacer?

OECA Nueva Esperanza Paruro 2019
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Ejercicio 18 (grupal):

CASO 2: NUEVO MERCADO

Un grupo de comunidades y productores
decide vender directamente del productor al
consumidor, en la feria mayorista “de la chacra
a la olla”, implementado por la municipalidad,
quien a través de la sub gerencia de Desarrollo
Econémico  aseguran  espacios limpios,
ordenados y seguros para la comercializacién
de la produccion local, libre de coronavirus,
protocdlalos y normativas de bio seguridad,
distanciamiento social y reduccién en el uso del
plastico.

Una vez inaugurado el mercado, las amas de Nuestra comunidad,
casa felices acuden a comprar, pero, poco limpia y sin pldsticos
a poco, las visitas disminuyen porque gran i —
parte de los campesinos incumplen con el
abastecimiento permanente de productos y con
el tiempo el nuevo mercado se queda vacio.

Preguntas:

¢ Qué es lo que pasé con este mercado “De la chacra a la olla” y con los productores?
¢ Qué errores de abastecimiento se cometieron?
¢ Qué les podriamos aconsejar?

Posteriormente, exponer sus respuestas por grupos
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MODULDO 4.

LAS ESTRATEGIAS DEL MERCADEO
(Continuacion)

4.3. Precio.
4.3.1. ;Qué es el precio?

4.3.2. ;Como se calculan los precios?
Ejercicio 19
Ejercicio 20 (en parejas)
4.4. Promocion.

4.4.1. ;Qué debo hacer para atraer a
los clientes?

4.4.2. Técnicas a usar para atraer a los
clientes.

4.4.2.1. ;Qué es la publicidad?

4.4.2.2. ;Qué es la promocion
de ventas?

4.4.2.3. ;Qué son las ventas?

Taller de Mercadotecnia 2014 - visita de mercados
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4.3. Precio
4.3.1. ;Qué es el precio?
Es el valor de pago a los productos.
Es el tercer pilar para llegar a los clientes.
¢ Qué precios se deben establecer?
Establecer los precios puede ser dificil,
pero es muy necesario. Los productores
pueden tener buenos productos, pero si
sus precios son demasiado elevados, no
venderan mucho.
Cuando los precios son demasiado bajos,

el negocio puede fracasar por falta de
beneficios.

Emprendimiento Escolat Produccion de Chalona, Pacaje 20513

|

Cuando los productores piensan en un precio
para un producto o servicio, necesitan combinar
el coste, el precio y el beneficio.

El precio debe cubrir los costos de produccion,
agregando los gastos administrativos, como los
costos de transporte y otros, y una utilidad para
que el negocio pueda seguir adelante.

*

ety
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4.3.2. ; Como se calculan los precios?
La formula basica para calcular el precio es:

[COSTE] + [BENEFICIO] = [PRECIO]
[P + [1] = [10]

El beneficio total de las ventas depende de:

¢, Qué beneficio rinde cada producto o servicio?
¢,Cuantos productos o servicios se venden?

El nimero de articulos vendidos, multiplicados
por el beneficio por producto, es igual al beneficio
total.

1. ¢,Como calculamos el precio en la
comunidad?

2. ¢Cémo deberiamos hacerlo? ;Qué son los
costos?

Precios por mayor y precios por menor.

Micro emprendimiento Escolar, Huanipaca 2013

Ejercicio 19:

¢ Cual es el precio de mis productos en la comunidad y cual el precio en el mercado de la
ciudad?

@ “Sembremos para un mundo mejor”



Ejercicio 20 (en parejas):

Un productor siembra y cosecha un producto “x”. El producirlo le cuesta al productor S/ 3.00 Los
demas costos de su negocio son S/ 50.000 Se proyecta el siguiente cuadro:

PRECIO UNIDADES VENDIDAS

S/4.0 40.000
S/ 4.5 35.000
S/5.0 30.000
S/5.5 25.000
S/6.0 18.000

Preguntas:

v' ¢ Cual es el mejor precio?
v iPor qué?
v' ¢ Cual debe ser el objetivo del precio?

Exponer las respuestas por grupos.

“No hay que olvidar que para fijar el precio también hay que tomar en cuenta
los precios de la competencia”
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4.4. Promocion.

Conjunto de actividades informativas y de
exhibicion dirigidas a impulsar los productos en el
mercado. Como resultado de estas acciones se
incrementan las ventas.

La promocion de ventas es todo lo que uno hace
para conseguir que los clientes compren una vez
que han llegado al local. Se desarrolla de muchas
formas, por ejemplo, exponiendo la mercancia,
animando a la gente a comprar o probar
productos nuevos, vendiendo productos que se
complementan o haciendo publicidad.

4.41. ;Qué debo hacer para atraer a los
clientes?

Importancia de la promocion: Quizas su
negocio esta en un lugar estratégico y ofrece
buenos productos a precios aceptables para los
compradores, pero sus ventas continian siendo
bajas. ¢ Por qué? Quiza el comerciante no informa
a las personas sobre sus productos o servicios.

Los comerciantes no deben sentarse a esperar
que lleguen los clientes; necesitan promocion.

4.4.2. Técnicas a usar para atraer a los
clientes.

Entre las técnicas promocionales estan la
publicidad, promocion de ventas y las ventas.

4.4.2.1. ;Qué es la publicidad?

Es la elaboracion y difusion de mensajes
persuasivos sobre los productos, a través de
medios de comunicacibn masiva, como radio,
television, prensa, alto parlantes, etc.

4.4.2.2. ;Qué es la promocion de ventas?

Es la actuacién consistente en exhibiciones vy
demostraciones de productos, con la entrega de
muestras y descuentos para potenciar las ventas.

4.4.2.3. ;Qué son las ventas?

Es la venta realizada mediante un vendedor que
atiende, informa y convence a los clientes de los
beneficios de comprar un producto.

- e s

~CION.DEA

OECA Nueva Esperanza - Apicultura, Paruro 2019

OECA Ticca Pallay - Procesos del away, Pitumarca 2019
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¢ Qué técnicas de promocion utilizar?

Reduccioén de precios.
Reparto de muestras.
Demostraciones.
Ventas a domicilio.
Regalos inmediatos.
Premios a la fidelidad.
Concursos y sorteos.
Ventas casadas.
Reparto de volantes.
Animacion del negocio.

NN N N N N SR N NN

Micro emprendimiento Escolar, Huancarani 2013

4.4.3. Letreros y carteles promocionales.
) Entre ellos tenemos

Son los que se recomienda usar por los

productores  campesinos. Pueden estar

: e Anuncios en el negocio, como pizarras
instalados en calles y lugares estratégicos.

o carteles en papel a color.

v" Anuncios luminosos en la entrada del
negocio.

v' Banderines o pasacalles.

v' Letreros puestos sobre la mercancia.

Se sugiere que los letreros y carteles
promocionales sean de impacto, despertando
los deseos de compra de los clientes. Entre los
requisitos de elaboracion estan:

v' Ser creativos y que llamen la atencién.

v" Usar mensajes breves y claros.

v" Usar mensajes emocionales que incentiven
la compra.

Usar materiales resistentes.

Usar colores.

Indicar con letras grandes la direcciéon del
negocio.

SNRNEN

e

Micro emprendimiento Escolar, Cc. Tacmara 2013
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Ejercicio 21 (individual):

Elaborar un letrero promocionando los productos de su comunidad. Tome en cuenta las indicaciones
estudiadas en este curso:

Tipo de mensaje a comunicar.
Titulo del anuncio.

Mensaje promocional.

A NI

Cierre final.

Dibujar en el siguiente espacio

@ “Sembremos para un mundo mejor”



CASO 3. LA EXPERIENCIA DE DONA
ROGELIA (grupal)

Dofia Rogelia es una sefiora comerciante muy
conocida y con muchos afios de experiencia en
la actividad comercial en los mercados. Ella
comenzo muy jovencita a vender fruta en la calle
donde vivia. Vendia fruta en la zona Gran Poder y
tenia ventas.

Después de muchos afios, decidio cambiar de
lugar, porque sus ventas bajaron debido a la
competencia. Asi, decidid vender en el mercado
de Villa Fatima, donde su madrina le ofrecid
conseguir un puesto.

Vendia mejor y, con un poquito de dinero que
habia logrado ahorrar, logré que su puesto sea el
mas surtido. De esta manera, logré que muchos
caseros y caseras le compren semanalmente.
Pero, habia también mucha competencia y la
venta comenzoé a bajar.

Para no perder a sus caseros y caseras, en
muchas ocasiones, tenia que vender sin ganar
nada o, a veces, hasta vendia perdiendo.

Ella era muy inquieta, siempre charlaba con sus
amistades, comadres y otras personas, y hasta
sus clientes, fue entonces que un cliente le conté
que en la feria de 16 de Julio, el vendia ropa.

Preguntas:

¢, Qué experiencias podemos rescatar de este caso?

gk

N

Dona Rogelia 2015

Promocionando animadamente, poniendo letreros
grandes y llamando la atencion con mdusica y
con alto-parlantes, voceando los productos que
ofrecia. Le comenté que asi vendia mucho mas
y le dijo que no valia la pena estar callada en su
lugar de venta.

Con este relato, Dofa Rogelia ide6 la manera de
mejorar su negocio; poniendo musica en su puesto
para llamar la atencién y, aunque sin altoparlante,
pero con su misma voz, voceaba sus productos.
jAhora ella vendia mas que nadie!

Con esta experiencia, ella esta determinando que
otra cosa puede hacer para mejorar, porque esta
segura que su negocio actual no es eterno y quiere
estar preparada para cambiar.

¢, Qué le aconsejarian a Dofia Rogelia para mejorar su negocio?

Exponer las conclusiones por grupos.
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MODULO 5.
INTERCAMBIO DE EXPERIENCIAS
¢Qué es?

El intercambio de experiencias consiste en realizar visitas a diferentes mercados y negocios,
mayoristas o minoristas, con el objetivo de conocer experiencias destacadas de otros comerciantes;
reconociendo innovaciones, precios, observar otros productos, empaques, presentaciones,
promociones, preferencias del consumidor, tendencias del mercado, entre otros.

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 pueden
ayudar a:

v" Conocer el mercado real y sus
componentes.

v'Identificar ~ oportunidades para
mejorar nuestro negocio.

v" Conocer experiencias y métodos de
otros comerciantes.

v' Recoger experiencias para definir
estrategias de producto, precios
distribucion, promocion, atencion al
cliente, etc.

v' Disefarunplandeaccioén, conociendo
las oportunidades y limitaciones del
mercado y de nuestros productos. A .

il

Taller de Mercadotecnia 2018 - Visita a mercados
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¢ Qué observar o preguntar en las visitas de intercambio de experiencias?

Sobre el producto:

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

¢, Qué tipo de empaque exigen los comerciantes y los clientes?
¢ Qué tamano tienen los empaques?

AN NN

Precio:

¢ Qué cantidad compran?

¢, Qué precios cobran o pagan?

¢, Como se negocia el precio?

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

ANERN

v
v
Otros aspectos a observar:

v' ¢ Como estan instalados los negocios?
v' ;i Cuantos clientes hay y qué caracteristicas tienen?
v’ ;Cbémo atienden a los clientes?

Ejercicio:

Ampliar la lista anterior, tomando en cuenta lo estudiado en este curso.
Anotar en el espacio siguiente y consultar con su instructor de clase.
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Ejercicio 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 para la participacién en un evento promocional (ferial o exposicion).
Tipo de actividad:
Taller por equipos pequerios.
Planteo de consignas y tareas del ejercicio:
Sobre la base de la lectura de la presente guia:

1. Cada equipo tratara de identificar s Cual seria la mejor oportunidad para participar en un evento
de promocién y propaganda, que permita presentar a la comunidad y sus productos?

2. Posteriormente, se procedera a planificar:

v" Los logros especificos que el grupo pretende alcanzar asistiendo al evento.
v' El modo de participacion y la forma de organizacién dentro del grupo emprendedor.

v' Los medios a involucrar y las posibles fuentes de financiacion.
Organizacion del tiempo:

v' Presentacion y explicacion del ejercicio: 5 minutos.
v' Trabajo de taller: 45 minutos.

v" Plenario de puesta en comun: 20 - 30 minutos por equipo (incluye discusion).
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