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MATCOM
Material y técnicas de capacitaci 6n en gestion de
cooperativas

El proyecto MATCOM fue iniciado en 1978 por la Oicina
I nternacional del Trabajo, con el apoyo financiero de
Suecia. En su tercera etapa (1984-1987) MATCOM cuenta con
el respal do financiero de D namarca, Finlandia y Noruega.

En cooperaci 6n con organi zaci ones cooperativas e institutos
de capacitacion de todas |las regiones del nundo, MATCOM
prepara y publica material para |a capacitaci 6n de gerentes
de cooperativas y colabora en |a preparaci 6n de versiones
adaptadas para su uso en diversos paises. MATCOM presta
asi m sno apoyo en el perfeccionam ento de | a netodol ogia de
capacitaci 6n sobre cooperativas y la formacion de
i nstructores.

Las publicaciones de la O'icina Internacional del Trabajo
estan protegidas por el derecho de autor confornme a lo

di spuesto en el Protocolo 2 de |Ia Convenci 6n Uni ver sal
sobre Derecho de Autor. Para | a reproducci 6n, adaptacioén o
traducci 6n debe solicitarse |la autorizaci én correspondi ente
dirigi éndose a. Publicaciones de la OT, Oicina

I nt ernaci onal del Trabajo, CH 1211 G nebra, Suiza. La
Oficina Internaci onal del Trabajo atender& gustosa tales
sol i ci tudes.

Copyright © Organi zaci 6n |Internaci onal del Trabajo.



En este manual | os cal cul os rel aci onados con | a val ori zaci 6n de | as
exi stenci as, se realizan tomando cono base | os precios de venta debido
a que hace mas facil el procedinento para obtener |a infornaci6n nece-

saria, sobre todo cuando se trabaja con un gran nanero de articul os.

Si se estima que el curso debe ajustarse a |las préacticas habitual es en
| as cooperativas, o cuando |as normas | egales obligan a utilizar otro

procedi m ento, se reconi enda adaptar |as | ecciones correspondi entes.
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Para | a capacitaci 6n del personal, gerentes y menbros de | os consejos

de admi ni straci 6n de cooperativas de consunbo MATCOM ha producido | os

sigui entes material es:

una serie de folletos, titulados "El enentos de estudi o MATCOM', cuyo
propdsito es que | os alumos estudien | os respectivos tenas i ndepen-

dientenente (ver la lista al final de este manual);

el programa de capacitaci 6n descrito en este manual, concebi do cono
un curso béasico para la formaci 6n de supervisores y gerentes de co-

operativas de consuno.

Para obtener informaci 6n adi ci onal sobre el nmaterial de capacitaci 6n de

MATCOM se ruega dirigirse a

Proyect o MATCOM

Servi ci o de Cooperativas

Oficina Internacional del Trabajo
CH 1211 G nebra 22
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El propdsito de este nmanual del instructor es facilitar |a capaci-
taci 6n béasica de toda persona responsable de |la gestién diaria de
una tienda cooperativa. Tanbi én puede ser atil para posibles ge-
rentes (dependi entes y otros enpl eados con experiencia | aboral
practica en el sector de distribucién). El curso puede ser nodifi-
cado con el fin de ajustarlo a | as necesi dades especificas de capa-
citaci 6n de otros interesados, por ejenplo | os nienbros de consejos

de admi ni straci 6n de cooperativas de consuno.

.

El objetivo de este programa es capacitar a | os participantes para
planificar y Il evar a cabo | as operaci ones basi cas de una tienda

cooperativa

En particular, este curso debe ayudar a | os participantes a:
conmprender | os objetivos basicos de una cooperativa y formnul ar
obj etivos razonabl es para |a m sng;

- conprender |a econonia basica de una cooperativa de consuno, |a
necesidad y enpleo del capital circulante y de | os excedentes

bruto y neto;

- seleccionar y nantener un adecuado surtido de mercaderias;

- ofrecer servicios y practicar una técnica de ventas apropi ada

para una cooperativa de consuno;

- manipular y exhibir |as nercaderias de forna adecuada, dando
i nstrucci ones apropi adas al personal para el cunpliniento de es-

tas tareas;

- adoptar una politica de fijacién de precios, determ nando | os

mar genes requeridos y cal cul ando | os precios de venta,;

- adoptar y nmantener un sistena adecuado de control de existen-

cias, mnimzando | as nernas;

- adoptar y mantener un sistena apropi ado de control de caja;
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. preparar presupuestos e infornes de resultados, realizando con-

trol es periddicos para verificar el logro de | os objetivos pro-

puest os.

Uso

El curso que se desarrolla en este nmanual puede utilizarse para
di ctar un curso especializado sobre |a gesti 6n de conerci os n no-

ristas. El progranma conpleto (o ciertas |ecciones del msno) puede
tanbi én i ncorporarse a un prograna de capacitaci 6n mas anplio sobre

gesti 6n de cooperativas.

I -

La totalidad del programa aqui detall ado conprende 29 lecciones, vy

| a duraci 6n de cada una de ellas varia entre 1 y 3 horas. El pro-

grama conpleto requiere entre 40 - 50 horas o sea de 6 a 8 dias,

dependi endo de | a capacidad y |a experiencia de |os participantes y

de las horas diarias dedi cadas al ni sno. Es posible que | a dura-
ci 6n del progranma se extienda. Cada instructor debe decidir |a du-

raci 6n apropi ada de acuerdo con | as condici ones | ocal es. Tanbi én

se recom enda agregar de nmedio dia a un dia entero para |llevar a

cabo visitas de estudio.

Tanbi én es posible dividir el programa en dos o mas sem nari os de

nmenor duraci 6n.

Ent ) o

Al finalizar este curso, |los participantes deben ser capaces, a
regresar a su trabajo, de nostrar resultados concretos en lo que se

refiere a una nejor gestidn conercial . Para lograrlo, en este pro-

grama se ha adoptado un enfoque de aprendi zaj e sunanente activa me-
diante el enpleo de metodos de aprendizaje "participativo®™ y la in-
corporaci 6n de un "conproni so de actuacién”.

Los participantes no estudiaran | a | abor de gesti 6n de una nanera
general y pasiva, sino que |os problemas especificos cotidianos que

inmplica la gestion se consideraran, en | a nmedi da posible, de manera
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realista por nedi o de estudi os de casos concretos y otros ejerci-
ci os encamni nados a | a sol uci 6n de probl enas. Los participantes
(que trabajaran individual nrente y en grupos) aprenderan resol viendo
esos problemas con | a necesaria asistencia y orientacion del ins-
tructor, cuya actuaci6n sera |la de alguien que "facilita" el apren-

di zaje mas bien que |la de un profesor que dicta un curso fornmal.

Todo partici pante puede ofrecer ideas y sugerencias que seran de
utilidad para otros participantes. El material preparado para este
curso tiene por finalidad estinmular a cada partici pante para que
contribuya en | a mayor nedi da posible utilizando sus propi as noci o-
nes y experiencias, de nmanera que todos |os participantes, al ter-
m nar el curso, puedan beneficiarse del canulo de conoci m entos que

cada uno ha aportado al progranma

Este tipo de aprendi zaje conpartido es, en realidad, casi sienpre
mas i nportante que | as ensefanzas que el instructor o el materi al
di dactico m snos puedan inpartir. Aunque | a | abor del instructor
se limte a conseguir que cada partici pante ensefie | 0 que ya sabe y
aprenda | o que | os denas | e ensefian, ya se habra consegui do un éxi -
to consi derabl e. Recuérdese que el conocinmento es conp el fuego:
qui en | o posee puede conpartirlo con otros sin perderlo él m sno.
El instructor debe considerar a cada participante cono una fuente
de ideas y sugerencias tan valiosas, cuando nenos, cono | as del
i nstructor m sno. Por eso, este naterial de capacitaci 6n se ha
concebi do conp una ayuda para que el instructor "extraiga" tales

aportaci ones de | os participantes.

El "conprom so de actuaci 6n" que se contrae al térnm no del curso
servira conmo vinculo entre las tareas realizadas durante el curso vy

el trabajo real de los participantes en sus cooperativas y ayudara
a éstos a hallar soluciones concretas y satisfactorias para |os

probl ema especificos que se | es presenten durante dicho trabajo

pr of esi onal

Estructura

El prograna estéa dividido en diez MATERI AS, cada una de | as cual es

se estudia en varias LECCI ONES (véase el indice en la pagina X lI1).
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Para cada |l ecci 6n se facilita, segun | os casos, el siguiente nate-

rial:

- una guia para el instructor (paginas amarillas) en la que se in-
dica el objetivo de la leccio6n, se da una estimaci 6n del tienpo
necesario y se traza un "plan" global para |la |leccio6n, que in-

cluye instrucciones sobre la nanera de dirigirla;

nodel os de i npresos (pagi nas bl ancas) con todos | os ejercicios,
estudi os de casos concretos, formularios, etc. que deben repro-

ducirse y distribuirse a los participantes.

I Lan del

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

ci 6n puede resultar necesari o adaptarl o. Est o puede hacerse de la

siguiente forna:

El instructor debe leer el programa conpleta y deteni danente y de-

cidir a continuaci 6n si:

el programa puede aplicarse tal conmp esta
s6l o deben utilizarse al gunas materias o | ecciones;

deben afiadi rse nuevas materias o | ecci ones.

La decisi 6n dependera de | as necesi dades de capacitaci 6n de | os

participantes y de | os nedi os de que di sponga el instructor.

El instructor debe: leer integra y cuidadosanente el texto de I|as
| ecci ones que haya decidido utilizar; conprobar |as nodificaciones
necesarias a fin de incluir |as nonedas, nonbres, cultivos, etc.

usados | ocal ment e. Esta adaptaci 6n ayudara a | os participantes a
identificarse mas fécilnente con | 0os personajes y situaciones des-
critos en | as paginas blancas, y aunentara consi derablemente el im

pacto y la efectividad del programa de capacitaci on.

El instructor no debe considerar este manual conop un |ibro que con-
tiene las Unicas respuestas y sol uciones acertadas. No es sino una
col ecci 6n de sugerencias e ideas que el instructor debe adaptar

nodi ficar, utilizar o rechazar segin su buen juicio. La nej or



prueba de que el instructor hace un uso satisfactorio del nmanual es
el nunero de canbi os, adiciones y nodificaciones que introduzca en

el texto.

Lén del L al L I L

El material que se distribuye a |os participantes (pagi nas bl ancas)
constituye una parte inportante de este programa de capacitaci on.
Se puede reproducir a partir de los originales incluidos en |la car-
peta, una vez efectuadas | as adaptaci ones necesarias. Puede repro-
duci rse nedi ante cual qui er procedi m ento di sponi ble: nulticopi ado-

ra, inpresion offset, fotocopia.

El Unico el emento de equi po de capacitaci 6n absol utamente i npres-

ci ndi bl e es un pizarron.

En las guias para las |ecciones se incluyen al gunas sugerenci as so-
bre medi os visual es auxiliares. Si se dispone de un retroproyec-
tor (overhead projector) o de rotafolios (flipcharts), el instruc-
tor debe preparar de antenano |la utilizacion de los msnps. Si no

se di spone de tales medios sienpre cabe recurrir al pizarron

Lan del i

Al gunos instructores quizas estinmen que un nmaterial didactico de
este tipo sOlo exige unos nmnutos de preparaci 6n para cada | eccion

Pero esto no es asi.

Usted debe realizar todas | as operaci ones descritas a continuaci 6n
antes de iniciar la | abor de instrucci6n basada total o parcial nen-

te en este materi al :

a. Léase cada | ecci 6n cui dadosanente para tener |a seguridad de
que conprende bien el contenido y tiene una idea clara de lo

que debe procurar que suceda durante |a clase.

b. Conpruébe todos | os célculos para tener |a certeza de que com
prenda bien | as operaciones; procure prever |os errores que
pr obabl emente coneteran | os participantes, asi conp |as dife-
rentes sol uci ones que puedan proponer y que pueden no ser erro-

neas y nerecen ser consideradas.



c. Exam ne cui dadosanmente | os estudi os de casos concretos y procu-

re prever todos |l os analisis y respuestas posibles que pueden

presentar |os participantes.

d. Obtenga y anote en el manual msnmo el mayor nunmero posible de
ej enpl os | ocal es que puedan servir para ilustrar |as cuestiones

que se traten en la | eccion

e. Prepare cui dadosanente un plan de |la | eccio6n conpleta, procu-
rando cal cul ar aproxi nadanente | 0os m nutos necesari os para cada
secci 6n de la msma introduci endo | as nodificaci ones apropi adas
para ajustarse al tienpo de que se di pone. Pero no debe consi -
derar obligatoria |a duraci 6n que se sugiere al comi enzo de ca-

da | ecci 6n.

10. G5 . | o .

Al utilizar este material didéactico, usted debe esforzarse por

ajustarse a las directrices siguientes:

a. Ubique |los asientos de |os participantes de manera que cada uno
de ellos puede ver la cara del nmayor nunero posible de |os de-
mas: | os asientos no deben disponerse en filas de nbdo que | os

ocupant es sOl o puedan ver |la cara del instructor.

b. Procure que | a estructura de cada | ecci 6n quede bien claranente
fijada en la nmente de los participantes; ajustandose a ella du-
rante la m sma o explicando | as posibles divergencias, y haga

otro resunen de la marcha de la leccién al final de la m snn.

c. Tenga bien en cuenta todos |os puntos principal es que desea en-
seflar, sin olvidar en ningan nomento que la finalidad de |a en-
seflanza es | a aplicacion de | o aprendido por |os participantes

a su propio trabajo profesional

d. Aplique cierta flexibilidad, sin ajustarse estrictanente al ma-
terial del manual e introduci endo canbi os en | os enfoques en

funci 6n de | o que puedan sugerir | os propios participantes.

e. Sienpre que sea posible, evite dictaminar a |os participantes
céno son o deben ser |as cosas. En una buena | ecci 6n, nediante
habi | es preguntas se consigue que ell os m snbos deduzcan | as

respuestas o sol uci ones.
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Cuando no consiga que |os participantes deduzcan | as respuestas
adecuadas, debe considerar que no es cul pa de ellos sino |la su-
ya. Debe persistir interrogando de distintas maneras, ofre-
ciendo pistas, etc., y uUnicanente indicando |a soluci 6n cuando

hayan fallado todos | os demas mét odos.

El silencio es un arma. Si nadi e contesta a una pregunta, es-

pere 20 6 30 segundos hasta que, para ronper el silencio, al-

gui en aventure una respuesta.

Evite, en la nedida de | o posible, hablar denasiado. Las suge-
rencias y discusiones de |os participantes deben ocupar | as
tres cuartas partes del tienpo de |la | ecciodn: usted debe lim-
tarse a preguntar, escuchar y dirigir la discusioén, en vez de
habl ar usted m snpb. (Cuanto mas habl e nas revela su propia in-
seguridad e ignorancia de |la materia, pues indica que no se
arriesga a que | e hagan preguntas u observaciones a | as que no

pueda contestar).

Nunca ridiculice una respuesta o sugerencia de un participante:
si enpre podrda encontrar al gin aspecto valioso en las msnas, e
incluso el sinple hecho de que se hayan propuesto, nerece ala-

banza.

Si usted no puede responder a una pregunta de un participante o
conentar sobre una sugerencia (e incluso cuando pueda hacerl o),
debe pedir a otro partici pante que responda o conente |la pre-
gunta o sugerenci a. El instructor no es una fuente de conoci -

m entos sino alguien que facilita | a obtenci 6n de | os m snos.

Si enpre que sea posible debe escribir en el pizarrén |as nisnmas
pal abras que han usado | os participantes, no | as que aparecen

en el manual, aunque sean nAs precisas.

Ust ed debe estar dispuesto a actuar conp "abogado del diabl o"
pues, por | o general, no hay sol uciones enteranente acertadas o
erroneas para | os problenas de gestién, y |os participantes de-

ben conocer | os dos aspectos de cada cuesti on.

Si los participantes parecen seguir una direcci6n nuy diferente
de la que se sugiere en el nmaterial del manual, usted no debe
oponerse abiertanmente a ello, ya que tal nueva orientaci 6n pue-

de ser tan Gtil o nas de |a que del material



11.

12.

13.

X

n. Estimule a hablar a |l os silenciosos y, cuando sea necesari o,

i ponga silencio a | os que habl en denasi ado

0. Cersiorese de que todos conprenden | o que sucede en |la clase
Evite que |l a discusion sea nonopolizada por |os que conprenden

de 1o que se trata

p. Ust ed debe ser dinam co, aninado y activo. Debe nobverse, pa-
searse por la sala de clase y, en general, procurar nediante
tal actividad fisica que todos | os partici pantes se mant engan

i nt eresados.

i vi dad : I

Junto con la pronoci 6n del curso debe distribuirse a | os potencia-
| es participantes el cuestionario previo de la leccion 1.1. Una
vez recogi dos | os cuestionarios, deben ser analizados, identifican-

do | as areas de problemas y experiencias rel evantes. Luego, se de-
be hacer circular esta informaci 6n en el equi po de instructores.

: . I g

La altina | ecci6n de este curso, la 10.1, titul ada "Conprom so de
actuaci 6n" es nuy inportante ya que constituye un "puente" entre e

material del curso y la realidad del trabajo de |os participantes.
Debe asegurarse de que quede suficiente tienpo para realizar esta
I eccién al final del curso. Si se preve que el programa del udltino
dia ternminara tenprano para hacer una clausura oficial del curso

se aconseja utilizar parte del penaltinmp dia para la | eccion 10. 1.
Deben anotarse | os conprom sos de actuaci 6n para después consul tar-

los en el seguiniento al curso

o L uaci 4

Comuni quese con cada uno de | os participantes, bien en persona o
por correspondencia, unos sei s neses después de concluido el curso,
a fin de determ nar hasta qué punto aquell os consiguen aplicar |lo
apr endi do. Si no lo han logrado, la culpa no es de ellos sino de
cur so. Bi en puede ser que | a | abor de capacitaci 6n haya sido in-
eficaz, que |los participantes no hayan sido adecuadanente sel ecci o-
nados, o0 que usted, cono instructor no haya consegui do reconocer
| os problemas, |o cual les ha inpedido aplicar | o que aprendieron

en el curso.
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LISTA DE MATERIAS Y LECCIONES DEL MANUAL

MATERIAS LECCIONES
1. INTRODUCCION 1.1 Introduccidn
1.2 Objetivos de una cooperativa de consumo
2. ECONOMIA BASICA 2.1 Cémo obtener un excedente
2.2 Cémo utilizar el excedente
3. EL SURTIDO 3.1 Cémo decidir la mercaderfa a comercia-
lizar
3.2 Co6mo seleccionar un surtido de mercade-
rias
3.3 Abastecimiento a bajo costo
3.4 Cémo ampliar el surtido
4. VENTAS Y 4.1 E1 arte de vender en una cooperativa
SERVICIO 4.2 Servicio
4.3 E1l proceso de venta
5. MANEJO DE 5.1 Reglas bdsicas para la exhibicidén de
MERCADERIAS mercaderias
5.2 Exhibicidn en tiendas de autoservicio
5.3 Capacitacidén del personal para el mani-
puleo de las mercader{as
6. PRECIOS 6.1 Polfitica de precios
6.2 Mérgenes
6.3 Calculo de los precios de venta
7. CONTROL DE 7.1 Mermas
EXISTENCIAS 7.2 Control de entregas
7.3 Inventarios
7.4 Registros de existencias
8. CONTROL DE 8.1 Reglas bésicas para el control de caja
CAJA 8.2 Cobrar y dar cambio
8.3 Contabilidad de caja
9. RESULTADOS, 9.1 Evaluacién de una cooperativa de consu-
INFORMES, mo
RESPONSABILIDADES 9.2 Control del rendimiento de la cocopera-
tiva
9.3 Presupuestos e informes comerciales
9.4 Divisidn de funciones y responsabilida-
des
10. COMPROMISO DE 10.1 Compromiso de actuacién.

ACTUACION




materia

1

introduccion

( )

1.1 Introduccién

1.2 Obijetivos de una cooperativa de consumo




Hoj a 1

LINTRODUCC] ON

ojetiva: Mostrar la naturaleza y conplejidad de | as obligaci ones de
un gerente de una tienda cooperativa y la inportancia de
una nejor gestién enpresarial; asegurarse de que todos |os
parti ci pantes conozcan | os objetivos del curso; presentar a
| os participantes entre si, y asegurarse de que todos | os

detal l es adm ni strati vos estén en orden
Duraci on: De una a dos horas.

Material Cuestionari os prelimnares contestados

Cal endario y horario de | as |ecciones.

Li sta de partici pantes.

i : :

1) Las pal abras de apertura del curso deben ser breves y precisas y

hacer referencia a | os siguientes puntos:

| a necesi dad der esfuerzos cooperativos en el sector de distri-
buci 6n;

- el papel de l|las cooperativas de consunp eficientes en el desa-
rrollo nacional (citar ejenplos);
el serio problema del fracaso de cooperativas ocasi onado por una

gesti 6n enpresarial inapropiada;

el papel fundanental y las inportantisinmas funciones del perso-

nal y de | os gerentes en este contexto.

2) Para ilustrar |los objetivos y el contenido del curso, plantee a |l os

partici pantes preguntas tal es cono:

¢Esta usted seguro de mantener un surtido de existencias apro-

pi ado?

¢Esta usted seguro de que | os socios de su cooperativa real nente



3)

4)

se benefician al ser clientes de la nmism? ¢Son "justos" sus

preci 0s?

- ¢Esta usted seguro de que | as existencias de su tienda coopera-

tiva se "agotan" con nenos frecuencia que en otros?

- ¢Esta usted seguro de que el personal de su tienda estéa adecua-

danent e capacitado para realizar su tarea?

- ¢lLa gente disfruta yendo a su tienda debido a que el personal es

muy agradabl e y con vocaci 6n de servicio?

¢Esté su tienda tan linpia como debe?

cbtiene su tienda anual nente un excedente neto que proporciona

capital para anpliarlo y nmejorar |os servicios?

Explique el calendario y el horario del curso y haga hincapi é en
gue se requiere que |los participantes aporten ideas y no se liniten
sinpl emente a escuchar a | os denas. Subraye que | a gente aprende

mas nedi ante una participaci 6on activa que escuchando pasi vanente.

Solicite a cada participante que resuma la formaci 6n recibida y la
experiencia ya obtenida y que nanifieste | o que espera obtener de
cur so. Si  es necesario, refiérase al Cuestionario Prelimnar.
Identifique |a capaci dad particul ar que cada participante aporta a
curso, poniendo énfasis en el hecho de que el grupo en su totalidad

es una fuente extremadanente val i osa

Explique que la finalidad del curso es nmejorar |a capacidad de | os
participantes para | a gestion de sus cooperativas, no sinplenmente
aprender teorias. Explique las caracteristicas principal es del

"Conproni so de Actuaci 6n" incluido en este prograna:

Al finalizar el curso se espera que cada participante haya iden-
tificado al nmenos un problema inportante en su propia cooperati-
va y que se conpronmeta a resolverlo al reintegrarse a su traba-
jo.

El Gltino dia del curso cada participante preparara, consultando
con sus conpafieros, "planes de acci 6n" detal |l ados para sol uci o-

nar | os problemas identificados por |os participantes.
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I Lan 1.1
Hoj a 2

Conuni que a | os participantes que usted se pondra en contacto con
ellos tienpo mas adel ante para eval uar sus |logros al poner en prac-
tica sus planes. Dichos |logros evaluan al curso en si nmas bien que

a los participantes.

Asegurese de que han quedado resueltos todos | os probl emas adm ni s-
trativos. Todas | as cuestiones referentes a al ojam ento, pago de
gastos, transporte, salas de estudio privadas y cualquiera otra in-

formaci 6n deben quedar resueltas antes de conenzar el prograna.



Cuestionario Preliminar

Curso sobre: GESTION DE COOPERATIVAS DE CONSUMO

Nombre del participante:

Sociedad Cooperativa:

Breve descripcién de sus funciones:

Breve descripcidn de su cooperativa:

Cantidad de empleados en la tienda: Jornada completa:

Media jornada:

Tipo de tienda: Servicio en mostrador Autoservicio

Ventas anuales: Valor promedio de las
existencias

Dimensiones: Area de ventas: m2 Depésito m2

Otros detalles importantes de la tienda:

.Qué es lo que mas le agrada de su trabajo?

;Qué le presenta mas dificultades en su trabajo?

Complete la siguiente oracién: Como resultado de asistir a este curso
sobre Gestién de Cooperativas de Consumo espero estar en condiciones
de:
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CBIFTI VOS DF UNA COCPFRATI VA DF CONSUMD

hjetivo: Al finalizar la leccién, los participantes estaran en con-

di ci ones de reconocer |os beneficios que | os socios de una
cooperativa de consunpo esperan obtener de la msm, y for-
mul ar un |istado de nmetas razonabl es para di cha cooperati -

va.

Duraci dn: Una hor a.

Mat eri al Casos breves: "Ciudad de Villahernosa", "Pueblo La Esperan-

za" y "Pueblo La Unién".

i : :

Solicite a los participantes que sugi eran qué pueden esperar |os

clientes de un buen conercio mnorista. Discuta brevenente la im
portanci a de cada sugerencia al escribirlas en el pizarrén. Inclu-

ya en la lista al menos | os siguientes puntos:
EXPECTATI VAS DE LOS CLI ENTES

- un adecuado surtido de nercaderias;

. mercaderias no adulteradas y en buenas condi ci ones de higi ene
- precios bajos;

- pesos y medi das exact as;

- informaci 6n correcta sobre calidad y uso de | as mercaderi as;
- mercaderias suficientes para satisfacer |a demanda;

- distribucidén equitativa y razonable de | as nercaderias en casos

de escasez;
- trato afable y respetuoso por parte del personal

- ubicaci 6n conveni ente del conercio.

Deje la lista de "Expectativas de los Clientes" escrita en el piza-

rrén mentras dure la discusion. Al finalizar la |leccion, copie la
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lista en un cartel y coldéquelo en |a sala para usarlo cono referen-
cia en las demés | ecciones. (Durante todo el seminario se debe se-
guir este procediniento sienpre que se presente un resunmen o lista
de control inportante. Asegur ese de que todos | os participantes
copi en dichas listas y que |as guarden junto con sus apuntes y de-

mas notas en sus carpetas cono naterial de referencia).

Solicite a los participantes que sefialen | as tres expectativas nas
inmportantes de la lista y conceda unos mnutos para que realicen la
sel ecci 6n correspondi ente; luego |l ane a votaci 6n y anote |l os re-

sul tados en el pizarrén.

Oovi anente, no hay una respuesta correcta. Sefial e que el propdsito
del ejercicio es considerar la venta mnorista desde el punto de
vi sta del conprador. Pregunte por qué razones en ocasi ones es po-
sitivo que el personal de la tienda trate de identificarse con e

cliente. Intente inferir sugerencias tales cono:

- La tienda pertenece a |los socios/clientes y ha sido creado para

su beneficio y no para el del personal

- No es probabl e que personal que dedica més tienpo a pensar en su
situaci 6n | aboral que en | os verdaderos propésitos de | a coope-

rativa satisfaga | as expectativas de | os socios.

Resuma | os comentari os de | os participante. Subraye que toda coo-

perativa tiene su razén de ser y que |la gerencia y el personal cum

pliran nejor sus funciones si tienen eso sienpre presente.

Di stribuya copi as de | os casos. Solicite a | os partici pantes que
| ean el caso "Ciudad de Villahernposa" y que | uego sugieran posibles

razones para instalar una cooperativa en dicha ciudad.

El caso puede ser analizado nediante un corto debate en que se con-

sideran | os siguientes puntos:

a) ¢Cuales son | as expectativas de los clientes que el conercio ac-

tual no satisface?

b) ¢Cual es son | os problenas que afectan mas a esa pobl aci 6n?
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c) ¢Qué servicios debe ofrecer |a nueva cooperativa para sati sfa-

cer mas a esta gente?

d) ¢Cudles son |as expectativas de |l os clientes que una nueva coo-

perati va debe satisfacer en priner |ugar?

Haga referencia a | as "Expectativas" |listadas en el pizarréon. Re-
cuerde a los participantes que no es probabl e que una cooperativa
di sponga i nnedi atamente de | os recursos financieros y otros que se
requi eren para satisfacer tadas |as demandas, razon por |a cual de-

be determ nar sus prioridades.

En este ejenplo, es posible que | a nueva cooperativa tenga que
elegir entre garantizar la distribuciodn justa de productos ali -
menti ci os basicos o bajar el precio de los articul os cuyo pre-

cio no esta control ado.

Es posible que los participantes deseen incluir cono objetivos
| a participaci 6n de | os socios en el control denocréatico de |la
cooperativa, la distribucidn a |os socios de un porcentaje de

excedente, u otros elenmentos del principio cooperativo. Aclare
gue tales principios basicos no son abjetivos desde el punto de
vista de |las expectativas de los clientes, sino mas bien nedios

de satisfacer sus necesi dades basi cas.

3) Solicite a los participantes que |ean el caso "Pueblo La Esperanza"

y guie un debate sinmilar al anterior.

OQovi amente, la principal razén para instalar una cooperativa en
el pueblo La Esperanza es |la actual escasez de comercios nino-
ristas. Ni ngan comerci ante particular se ha interesado en ins-
talar un negocio; si |os pobl adores desean uno, deben instalar-
lo ellos msnps. Una pequefia soci edad cooperativa debe ser ca-

paz de satisfacer sus necesi dades bésicas.

4) Analice el tercer caso: "Pueblo La Unién".

La conpetencia existente entre | os dos conmercios de la Unién ha

mant eni do | os servicios y precio en un nivel aceptable. Al


karla


cesar la conpetencia, |os pobladores han sido expl otados por el
uni co conerci ante que permaneci 6 en el lugar. Una cooperativa

de consunop restableceria |la conpetencia y actuaria conp "regu-
| ador de precios".

Pida a | os participantes que refl exi onen sobre sus propias coopera-

tivas:

¢;Cuél es fueron | as razones de su establecinento? Solicite a va-
rios participantes que descri ban el papel de sus cooperativas.

Anal ice en qué nedida satisfacen | as expectativas de los clientes.
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Ciudad de Vill ahernnsa

Los "Al macenes Prinma" son el principal conercio del ramo en | a pequefa
ciudad de Vil l aher nosa. Cuenta con un extenso surtido de nercaderi as,
i nclusive alinmentos en conserva de lujo y una buena variedad de articu-
| os para el hogar. Los precios son bastante el evados, a excepci 6n de
aquel l os fijados por el gobierno para |os productos alinenticios de

pri mera necesi dad.

Por | o general, los "Almacenes Prima" |ogran estar bien abastecidos de-
bi do a que pueden adquirir grandes canti dades de nercaderias cuando es-
tan di sponi bl es. No sucede o nisnb con | os otros conercios de |la ciu-

dad, por lo que a nmenudo éstos tienen probl emas de desabasteci m ento.

Con frecuencia, articulos de prinera necesidad tales conp el azlcar, la
harina y el aceite conestibles so6lo se pueden encontrar en "Prim", pe-
ro éste reserva nercaderias para clientes inportantes, especial nente
para aquéll os que pueden conprar los articulos mas caros. A los clien-
tes habitual es se | es dice que, desafortunadanmente, tanpoco alli hay

azlUcar o aceite.

Pueblo la Esperanza

En el pueblo La Esperanza viven unas 50 familias, constituidas en su
mayoria por canpesinos. En La Esperanza no hay ni ngun conercio, de no-
do tal que cuando necesitan conprar algo deben ir a Palo Alto, un pue-

bl o mas grande situado a 10 km de di stanci a.

Un par de canpesinos viajan regularnente a Palo Alto y hacen | as com
pras para sus vecinos sienpre y cuando | es abonen por adel antado y con-
tribuyan al pago del transporte. Este arregl o funci ona bastante bien
pero en ocasiones los articulos que traen | os "mandaderos" no sati sfa-
cen al conprador. Por ejenplo, quizas no |l e gusta el aceite que han
traido, o descubre que un recipiente pierde porque se ronpi 6 durante el
vi gj e. Aun asi debe aceptar |as nercaderias sin reclanps; si no, |la

proxi ma vez debera hacer |as conpras él n sno.
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En el pequefio puebl o La Uni 6n habia dos comerci os que ofrecian surtidos

y precios razonabl es.

Los propietarios de uno de | os conercios tuvieron que trasl adarse a
otro puebl o. Los pobl adores observaron con di sgusto que | os precios
del Unico conercio que pernmaneci 6 en el puebl o aunent aban nuchisino y
que la actitud del propietario habia canbi ado. Cuando | os pobl ador es

| e presentaban recl anos, él adoptaba una postura inflexible, casi arro-

gante.
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LECAON 2. 1
COVD OBTENFR UN EXCEDENTE
bj etivo: Al finalizar la lecciobn, |os participantes estaran en con-

di ciones de explicar |os conceptos de "capital circul ante"
y "excedente bruto"; explicar la razén por |la cual una co-
operativa necesita obtener un excedente, e identificar |os

factores que determi nan el nmonto de un excedente bruto.

Duraci6n: De una hora a una hora y nedia.

Material : d osari o.

Ej ercici os "Cooperativa Orega | y I1".

i L

Entregue el "Aosario" a |os participantes y explique que éste con-
tiene los térm nos mas comunes que se enpl ean en conercios mnoris-
tas. No deben estudiarl os en este nonento; |os térm nos se expli-
caréan durante el curso. El glosario se utilizara cono naterial de
ref erenci a. (Nota: Debido a que el uso y definicién de estos tér-
nm nos varia de unos paises a otros, se recom enda adaptar el gl osa-
rio de acuerdo a la term nol ogia usada en el area de |os partici-

pantes antes de reproducirlo y distribuirlo a éstos).

Pregunte a |l os participantes de qué manera enpl ean sus tiendas co-
operativas el dinero que reciben en pago de | as nercaderias. Es-

criba una lista de respuestas en el pizarron. |ndudabl emente, una
sugerencia sera "la conpra de exi stencias". Analice la razén por
la cual la conpra de mas nercaderias es el punto més inportante de

la |lista.

Qobvi anente, la finalidad basica de toda tienda cooperativa es
proveer mercaderias. Si no se reponen continuanente | as exis-
tenci as, |os socios no pueden conprar | o que necesitan, y la

tienda se perjudica.

Explique que el capital que se necesita para mantener |as existen-

cias se denonmina capital circulante. Est o hace posible que |l a

tienda "trabaje", a que permte la conpra y venta de mercaderi as.
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Sefial e que el capital circulante sienpre debe "permanecer y traba-
jar" en la tienda. A veces el capital esta representado por am
plias existencias, y otras veces por el pago que se recibe al ven-
der di chas nercaderi as. En ese caso, el dinero obtenido de |as

ventas se invierte inmedi atanente en |a reposici 6n de existenci as.

Pregunte a |l os participantes de qué manera sus cooperativas pueden
abonar |os otros gastos |listados en el pizarroén (salarios, alqui-

ler, seguros, material de oficina, etc.).

- Deben vender sus nercaderias a un precio nmas el evado que el pre-

cio de costo. Esta diferencia, |lanmada nargen, entre el precio

de costo y el precio de venta proporciona una ganancia que puede
ser enpl eada para abonar | os gastos operativos de |a tienda.

Cominment e, en una cooperativa esta ganancia se denonmi na exce-

dente bruto. En una cooperativa de consunp no existe el propo6-

sito de obtener una "ganancia" para al guien en particul ar.

Pregunte a |l os participantes qué sucederia si el excedente bruto
(el margen) no fuese suficiente para cubrir | os gastos operativos y

el gerente enpl ease parte del capital circulante para este fin.

- Si disminuye el capital circulante, |06gicanmente tanbién dism -
nuiran |l as existencias. El nmenor volunmen y variedad de |las m s-
nmas probabl enente conduzca a una dismnuci6n de las ventas y, a
su vez, a un nenor excedente bruto; en consecuencia habré menos

di nero para pagar |os gastos. El negocio entraria en un circulo

vicioso y eso por |o general es el comenzo del fin.

Di stribuya copias del ejercicio "Cooperativa Orega - 1". (S adap-
ta el ejercicio a las condiciones |ocales, tenga en cuenta que se
deben sel eccionar cifras que faciliten los calculos y permtan con-

cl usi ones obvi as).

Pida a cada participante que calcule las ventas totales y el exce-

dente bruto. Al cabo de 5 6 10 minutos, pida los resultados y es-

criba las respuestas correctas en el pizarron

Vent as $ 1075
Costo de nercaderias vendidas $1 000
Excedente bruto 3 75



Aclare a los participantes que |a cooperativa denorard un nes para
vender todas | as existencias; por lo tanto, el excedente de $75 se
obtendréa en un nes. Pregunte a que nonto ascenderia di cho exceden-
te si el gerente dispusiese el doble del dinero (es decir, un capi-

tal circulante de $2 000), y si fuera posible vender todas |as mer-

caderias con el misno margen en el |apso de un nes.
. Obvianente, el excedente ascenderia al doble, es decir $150

Subraye que el excedente bruto depende de |l as ventas y que éstas

dependen de la magnitud del capital circulante.

Solicite a los participantes que supongan nuevanente que el gerente
cuenta con un capital circulante de s6lo $1 000. En ese caso, ¢qué

podria hacer para duplicar el excedente bruto a $1507?

Los participantes pueden sugerir | o siguiente:

duplicar el margen

- dismnuir el costo de |as nercaderi as.

Mas adel ante se discutiran estas posibilidades. Pregunte si existe
otra forma de increnentar |las ventas y el excedente bruto sin au-

mentar el capital circul ante. Trate de obtener la siguiente res-

puest a:

- aumentar la rotacidn de existencias, 0 sea |la rapidez con que se

vende | a nercaderia y se reponen | as existencias.

Asegurese de que todos |os partici pantes conprendan el significado
de "rotaci 6n de existencias"; una tienda que vende sus existencias

rapi damente tiene un alto indice de rotacion de existencias men-

tras que, un conercio que nmantiene | as nercaderias durante un tiem
po mas prol ongado tiene un bajo indice de rotaci 6n de exi stenci as.

Por ej enpl o:

- Si las existencias se agotan en un nes, el excedente bruto es de
$75 en un nes; si se agotan en dos semanas, el excedente bruto

es de $75 en dos senmnas. Entonces el gerente conpra nuevas
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exi stenci as, las vende en dos semanas y otra vez obtiene un
excedente de $75. Al rotar |as existencias dos veces en el
m sno nes, duplicd su excedente bruto invirtiendo el m snp

capital circulante $1 000

Recuerde a los participantes que el excedente bruto depende de | as

ventas . Anteri ornente henos visto que | as ventas dependen de

capital circulante; ahora venpbs que el Jindice de rotacidn tanbién

es inportante. Escri ba estos puntos en el pizarroén

Subraye que en la préactica |as existencias nunca se "agotan", conp
se supone en |los anteriores ejenplos sinplificados. En realidad,
se reponen continuanente y no es sienpre facil darse cuenta del

ritno de | a rotaci 6n de exi stenci as.

Control e cuantos partici pantes saben cual es el indice de rotacion
de exi stencias de sus tiendas cooperativas. Solicite a uno de
el l os que denmuestre cono se calcula. Esto se debe realizar conmpo se

indica a continuaci 6n, aplicando |a siguiente formla:

Vent as . L, . .
= Indice de rotaci 6n de exi stenci as

Va

or pronedio de | as existencias

Pri mero se debe calcular el valor pronedio de |as existencias. Su-

ponga que tres inventarios sucesivos han dado | os siguientes resul -

t ados
Exi stencias al 31 de narzo $ 24 500
Exi stencias al 30 de junio $ 21 500
Exi stencias al 31 de septienbre $ 26 000
$ 72 000
. . . $ 72 000
Val or pronedio de |as existencias: — - $24 000
3

Suponga que | as ventas de un afio ascendi eron a $408 000. Ahora se

puede aplicar la siguiente férnmula:

I ndi ce de rotaci 6n de exi stencias: $408 000
— = 17 veces por afio

$ 24 000
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Di stribuya copias del ejercicio "Cooperativa Orega - 11" (Los par-
tici pantes tanbi én necesitaran la parte 1 con los cal culos ya rea-

lizados). Este ejercicio revela otros factores que afectan |a nag-
nitud del excedente bruto.

Caso A

En una discusién en la clase trate de inferir la siguiente respues-

ta para el caso A

- Debido al costo del upmterial de enpacada, el costo total de

azucar se incrementa a razoén de 100 x $ 0.20 = $ 20. Este au-

mento del costo de la nercaderia significa que el excedente bru-

to disminuira en $20.

Pida a los participantes que resuel van individual nente | os casos B

a E. Conceda entre cinco y diez mnutos para que efectlen |os cal-
cul os; luego solicite | as respuestas, analice |os casos, y escriba

en el pizarrdn los factores que influyen en el excedente bruto.

Caso B

El excedente bruto dismnuira en $10 porque ha aunentado el cosio
de las nercaderias (se debi 6 pagar el transporte de las msnas).

Caso C

El excedente bruto dism nuy6é en $55 porque hubo una pérdi da de 20
kg de harina (20 x $2.75 = $55). Explique que una pérdi da de este
tipo, en la que |las nercaderias desaparecen sin haber sido abona-

das, se denonina oernA.

Caso D

El excedente bruto aumentd en $8 porque el nmrgen se aunmentd de 50
a 70 centavos (40 x $0.20 = $ 8).

Caso E

El excedente bruto aumentd $2.50 porque el excedente obtenido en
una bol sa de arroz es de $12.50 mientras que el excedente obtenido
en una caja de nargarina es de soOlo $10. Denuestre que el pargen

gue deja el arroz es nayor:
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$ 12.50

- x 100=11
$ 112.50
y el que deja |la margarina
$ 20
x 100 = 9%
$ 220

(Aproveche esta oportunidad para recordar a | os partici pantes que

el margen, o excedente bruto, sienpre se expresa conmp un porcentaje

de las ventas).

Concl uya pidiendo a un participante que resunma | o aprendido en esta
| ecci 6n acerca de los factores que afectan |a nagnitud del exceden-
te bruto. Los puntos que se indican a continuaci 6n son de gran im
portanci a. Escribal os en un cartel y solicite a los participantes

que | os copien.

EL EXCEDENTE BRUTO (MARCEN) es la diferencia entre las VENTAS y el
COSTO DE LAS MERCADERI AS.

| NGRESCS OBTENI DOS EN LA VENTA DE MERCADERI AS
- COSTO DE MERCADERI AS VENDI DAS
COSTO DE MERCADERI AS PERDI DAS ( MERNAS)

= EXCEDENTE BRUTO (o MARGEN)

LOS | NGRESOCS OBTENI DOS EN LA VENTA DE MERCADERI AS dependen de:

La magni tud del CAPI TAL Cl RCULANTE
el | NDI CE DE ROTACI ON DE VENTAS

| os PRECI OS DE VENTA

EL COSTO DE LAS MERCADERI AS depende de:

| os PRECI GS DE COSTO
| os GASTOS DE TRANSPORTE

| os GASTOS DE EMPACADO


cortesa

cortesa

cortesa


i4n 2.1

Gl 0 SARI O

Al gunos térmnos de |la econonia mnorista y cooperativa con sus defini-

ci ones. (Entre paréntesis se indican térm nos sinoéninmos que se utili-

zan en di versos pai ses).

Abast eci m ento Adqui si ci 6n (general mente nedi ante conpra
a un mayorista) de los articul os del sur-
tido que una tienda ofrece a sus clien-
tes. (Aprovisionam ento, suministro).

Boni fi caci 6n Cuando una cooperativa obtiene un exce-
dente neto total suficiente, parte de
m sno se puede reenbol sar a | os socios en
proporci 6n a |las conpras realizadas por

cada uno. (Prima, dividendo por com
pras).
Capital circulante El dinero disponible para | a conpra de

nercaderias, nmas el valor de | as existen-

ci as. (Capital de trabajo, fondo de ope-
raci ones).

Coeficiente de sobreprecio Niarmero por el que se multiplica el precio
de costo para calcular el precio de ven-
ta. (Coeficiente de recargo).

Cost os general es Los costos (gastos) general es del nego-
cio, excluidos |os costos de conpra de
| as mercaderi as. Por ejenplo: Al quile-
res, salarios, seguros, agua y electrici-
dad, nanteninento, etc. (Gast os opera-
tivos, de operacién, corrientes).

Depr eci aci 6n Pérdi da del valor del activo fijo (innue-
bl es, maqui nari a, equi po, vehi cul os
etc.) con el paso del tienpo. El costo

de ese capital fijo se divide por un nU-
nmer o determ nado de afios y el cupo anual
se descuenta del excedente bruto, a
i gual que | os demas gast os.

Excedente bruto Los ingresos obtenidos de |as ventas de
| as mercaderias, nenos el costo de |as
m smas y de |las nermas. (Gananci a bruta,
beneficio bruto, utilidad bruta).

Excedente neto Lo que queda del excedente bruto después
de haber descontado | os costos general es
(Superéavit (déficit), beneficios, ganan-
cia (pérdida)).



Exi st enci as

Fl etes

I ndi ce de rotaci 6n de
exi stenci as.

I nventario

Mar gen

Mer ma

Pedi do

Preci o de costo

Preci o de venta

Reposi ci 6n de exi stenci as

Mer caderias existentes en un conerci o pa-
ra su venta a |l os clientes. (Género,
"stock").

Los gastos que inplica el transporte de
| as nercaderias hasta el local de Ia coo-
perativa para su venta. (Costos de
transporte).

Medi da de | a rapidez con que se vende |a
mer caderi a. I ndi ca el nunero de veces
gque se venden | as exi stencias pronedio en
un det erm nado peri odo. Es | a razén en-
tre el total de las ventas y el valor de
| as existencias pronedi o en ese determ -
nado periodo. For mul a:

I ndi ce de rotaci 6n de existencias =

Total de | as ventas

Val or pronedio de | as existencias

(I'ndi ce de reposicion, novimento comer-
cial).

Lista de |l as nercaderias existentes en un
conerci o en un determ nado npnento, con
i ndi caci 6n de su val or.

Diferencia entre el precio de costo y e
de venta de una nercaderi a. El nmargen
puede expresarse conp unh porcentaje de
precio de venta.

Val or de | as nercaderias que se averian

pi erden o "desaparecen" por razones des-
conocidas y sin ser abonadas. Las mernas
puede expresarse conp un porcentaje de
| as ventas.

Encargo de nercaderias a un nayorista pa-
ra abastecer un conercio o reponer |o0s
product os vendi dos, conservando asi |as
exi stencias a un determ nado nivel. (O -
den de conpra).

El precio que el mnorista debe pagar al
mayori sta, mas | os gastos de flete.

El precio de costo nas el sobreprecio.
Es el precio que pagan | os conpradores
por los articulos en un conercio mnoris-
ta.

Adqui sici 6n de |la cantidad de nercaderias
necesaria para nmantener |as existencias a
un nivel dado. (Reabast eci mi ento, rea-
provi si onani ent 0) .


cortesa
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Sobr epreci o

Surtido

Vol unen de vent as
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Rapi dez con que se venden | as existencias
de un articulo o del entero surtido de un
comerci o. La frecuencia de reposicién de
exi st enci as depende del indice de rota-
ci 6n. (Ritno de ventas, noviniento co-
nmercial).

La cantidad que se suma al precio de cos-
to de una nercaderia para establ ecer e

preci o de venta al publico. Puede expre-
sarse cono un porcentaje del precio de
costo. (Recargo, increnento de precio,

conpl emento de precio).

Conjunto de todas |las variedades y tipos
de articulos que un conercio ofrece a sus
clientes. (Lista, catéalogo de articu-
| 0s).

El valor de | as ventas realizadas en un
tienmpo determ nado.
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Cooperativa Orega - |

Usted es el gerente de | a Cooperativa Onega y va a la Central Coopera-

tiva Mayorista a conprar existencias segln se indica a continuaci6n

Conpras

Hari na de maiz, bol sas de 50 kg. 2 bol sas ¢/ u 150. 00 $300. 00
Pescado en aceite, caja de 50 | atas 1 caja ¢/ u 100. 00 $100. 00
Harina de trigo, bolsas de 50 kg. 3 bol sas c/u 125.00 $375. 00
Margarina, |atas de 500 g, cajas

de 20 | atas 2 caj as ¢/ u 100. 00 $200. 00
Gast os de transporte $ 25.00

Precios de venta

Harina de naiz por Kkg. $ 3.30
Pescado en aceite por |ata $ 2.25
Harina de trigo por Kkg. $ 2.75
Mar gari na por lata $ 5.50

Conpl ete el siguiente calculo para ver cuanto dinero se obtendréa a

vender todas | as nercaderi as.

Vent as

Harina de nmmiz 2 x 50 = 100 kg. c/u $3.30 $330. 00
Pescado en aceite 1 x 50 = 50 latas c/u
Harina de trigo

Mar gari na

Tot al

¢Cuanto ganara | a Cooperativa por |la venta de todas estas nercaderias?

Vent as

Costo de nercaderias §

Excedente bruto $
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Cooperativa Oyega - |1

Cal cul e en qué nedi da canbia el excedente bruto debido a cada uno de

| as sigui entes circunstanci as:

A Ust ed deci de enpacar el naiz. Cada bol sa de papel tiene una ca-
pacidad de 1 kg y cuesta 20 centavos. Usted no se las cobra a

|l os clientes.

B. Usted no reci be el pescado i nnedi atanente. Al dia siguiente en-
via un honbre a buscar la caja, a quien |le paga $ 10 por Il evar-

I a al negoci o.

C Aunque nadie se dio cuenta, se presentaron |os siguientes incon-

veni entes con respecto a la harina de trigo

- Las bolsas que envi6 el mayorista no contenian el peso debi -
do.

- El dependiente de |a cooperativa era nmuy generoso y por |lo
gener al obsequi aba un pequefio "sobrepeso” a los clientes que

conpraban harina de trigo

Por estas razones, |a cooperativa recibié el pago de sélo 130

kg, a pesar de haber abonado al mayorista 150 kg.

D. El precio de venta de las |latas de margari na se aunent6 a $5. 70.

La totalidad de | as existencias se vendi 6 a este nuevo precio.

E Usted canbi 6 | a orden de conpra al mayorista. Conpré sélo una
caja de nmargarina, y en lugar de la otra caja conmpré una segunda
caja de pescado. (La margarina se vendi6é a $5.50 la lata, y no

hubo gastos extras de transporte del pescado).


karla
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COMD UTI LI ZAR EI EXCEDENTE

hjetivao: Al finalizar la leccion, los participantes estaran en con-

di ci ones de explicar cual es son | os gastos que se cubren

con el excedente, |a necesi dad de obtener un excedente ne-
to, y las fornas de increnentarlo

Duraci én: De una a una hora y nedi a.

Material : Ej ercicios: "Gastos general es nensual es de una tienda"
"I nflaci 6n"
Quia para el instructor:
1) Divida a la clase en grupos de dos o tres participantes, agrupando

a aquellos que trabajan en la misma tienda o regi é6n. Distribuya e
ejercicio "Gastos general es nmensual es de una tienda" y solicite que
cal cul en | os gastos segun se ha indicado. Deben enpl ear cifras
perteneci entes a una tienda donde trabaje al menos uno de |l os niem

bros del grupo.

Cuando estén listos |os grupos, solicite que anoten | as ventas nen-
sual es pronmedio de la tienda. Enplee |la tabla que se encuentra en
el reverso de la hoja del ejercicio. Si no saben a cuanto asci ende
esa cifra, soliciteles que estimen cuanto se vende en un dia nornm

y que multipliquen dicha cifra por la cantidad de dias que trabaja

la tienda en un nmes (por |o general 25).

Subraye que el margen pronedio en un conercio mnorista varia entre
el 8%y el 10%de |las ventas. (Adapte esta cifra a | as condiciones
| ocal es) . Miestre cénp se cal cula el excedente bruto en una venta

nmensual de $20 000.

10 x $ 20 000
$ 2 000

a) si el margen es del 10%
100

8 x $ 20 000
b) si el margen es del 8%

$ 1 600

100
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Diga a los participantes que cal culen el excedente bruto de |la
tienda al cual se hace referencia en el ejercicio, siendo el nmargen
del 10% (ejenplo a). Luego pidales que resten de dicho excedente
bruto | os gastos general es nensual es estimados de operaci 6n de |a
ti enda. Explique que la diferencia se denom na excedente neto. Si
| os gastos superan el excedente bruto, hay pérdida. Pregunte a ca-

da grupo si ha obtenido un excedente neto o una pérdida

Pida a | os grupos que cal cul en el excedente bruto siendo el nargen
del 8% (ejenplo b). Nuevanente, averigue qué grupos han obtenido
un excedente neto o una pérdida | uego de haber restado | os gastos

gener al es.

Resuma haci endo hi ncapi é en que el excedente bruto debe ser |o su-

ficientemente el evado para cubrir |os gastos general es.

Divida |l a clase en nuevos grupos de cuatro a seis participantes.

Refi érase a | os cal cul os que acaban de efectuar y solicitel es que
anal i cen varias formas de convertir una pérdida en un excedente ne-
to o de increnmentar un excedente neto bajo. Deben poder explicar
la viabilidad de sus sugerencias. Conceda un naxi no de 20 m nutos

para | as discusiones en el seno de los distintos grupos.

Convoque nuevanente la clase y solicite sugerencias a cada grupo.
Escri ba cada nmétodo en el pizarrén (o directamente en un cartel) y

anal i ce su vi abilidad. Los nmét odos que se brindan a continuaci 6n

deben incluirse en la lista y analizarse.

Para increnentar el excedente neto

- Vender mAs nercaderias aunmentando el ritno de ventas, anpliando
el surtido, ofreciendo nmejor servicio, intensificando |a prono-
ci on de ventas, etc. No se debe olvidar el hecho de que dichos

esfuerzos para increnentar |as ventas tienden a ocasionar gastos

extras.

- Rebajar los precios de venta, aunentado asi |as ventas. Este

nmét odo podria ser contraproducente y enpeorar |a situaci 6n debi -

do a | os nenores nargenes obtenidos. Para el evar el excedente

sera necesari o un gran increnento en |as ventas.
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- Aunentar los precios de venta, el evando asi | os margenes. Este

metodo es Gtil danicanente si | os precios vigentes son inferiores

a los de otros conercios; de lo contrario los clientes conpraran

donde ofrecen precios mas baj os.

- MVender mAs articulos de micho margen, aunentando asi el margen
pronedio. Se corre el riesgo de que dismnuyan | as ventas tota-

| es debido a que los articulos de nucho nargen tienen por |o ge-

neral un bajo indice de rotaci 6n de exi stenci as. Es posible
que no haya denmanda de estos articul os.

- Reducir el costo de |la nercaderia, encontrando un proveedor que
of rezca precios mas bajos o utilizando un nedi o de transporte
Mas econoni co, cesando |l a provision de bolsas gratis a |os

clientes, etc.

- Reducir los gastos generales, revisando atentanmente todos |os
gast os. (Estan directanente rel aci onados con | a actividad co-
nmercial ? ¢Qué gastos se podrian suprimr sin afectar nucho |as

ventas? ¢Qué tipo de gastos son |os mas el evados?

- Disminuir las nernmas. Este es un nodo apropi ado de aunentar e

excedente bruto sin ocasionar gastos ni efectos negativos sobre

| as vent as.

Recuerde a | os participantes que, en principio, una cooperativa "no

tiene fines de lucro". Preguntel es por qué una cooperativa debe

obt ener un excedente neto. Probabl enente diran que es necesari o:

- para increnmentar el capital de |la cooperativa destinado a diver-

sos fines, cono:

aunentar el capital circulante (existencias), nejorar el |ocal
equi pos, etc. (inversiones),

reenpl azar el capital tomado a préstanp por capital propio
(sal dar préstanps);

crear una reserva para posibl es pérdidas;

- para abonar bonificaciones a los socios en forma de:
boni fi caci ones en proporci 6n a | as conpr as;

- para otorgar reconpensas al personal (llevado a cabo en al gunos
pai ses).


karla


4)

Expl i que que, debido a la inflacién, para nmantener el nivel actua
de existencias sera necesario un increnento del capital circul an-
te. (I'nflaci6n es el aunento de precios pronedio de los articulos

de consuno en un afio).

Distribuya el ejercicio "Inflacion" y solicite a los participantes
que efectlen | os cal cul os individual nente. Cuando hayan term nado

pi dal es sus resultados. Las respuestas correctas son:

a) 300 x $ 3 =% 900

b) 300 x $ 4 = $1 200

$1 200 - $ 900 = $ 300

c) 300 x $0.30 =% 90
d) 200 x $0.30 =$ 60 (3.30 - 3.00 = 0.30)
100 x $ 1.40 = $ 140 (4.40 - 3.00 = 1.40)

$ 200

e) $ 200 -$%$ 90 =9 110

Haga referencia a la pregunta b) y solicite a |los participantes que
sugi eran céno | a cooperativa deberia poder satisfacer su necesidad

de un mayor capital circulante. Deben ||l egar a conprender que:

- aunentando el precio de venta de |as existencias remanentes |a

cooperativa obtendra un excedente "extra";

- el excedente "extra" no es suficiente; se necesitard nmas capita
circul ante. (Se puede lograr, por ejenplo, obteniendo un nmayor
excedente en otras nercaderias, o solicitando a | os soci os apor-

taci ones adi ci onal es de capital).

Resunma subrayando que para aunentar el capital circulante todo co-
nmercio - privado o cooperativo - necesita obtener un excedente ne-
to. Al nmenos se debe conpensar |a pérdida de capital debida a la
inflacion y el reenbol so de préstanps. Ademas el excedente neto es

necesari o para anpliar el negocio y conp reserva.

En un negoci o privado, el capital que queda después de atender a
todos esos fines es propiedad del conerciante: es su ganancia per-
sonal . Pero | a cooperativa debe enplearlo en beneficio de | os so-
ci os: para abonar bonificaciones y atender a cual quiera otras fina-

i dades de interés conun determ nadas en una asanbl ea general
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(Gastos generales nensuales de un conercio

Cal cul e  os gastos nensual es de |la tienda cooperativa donde usted tra-
baja o de un conerci o que usted conozca bien. Realice estimaciones
realistas de aquell os gastos de | os que no tiene conocin ento. Si un
det erm nado gasto no se realiza todos | os neses, puede cal cul ar el gas-
to anual y dividirlo por doce para obtener asi el gasto nmensual prome-
di o.

Not a: No se deben incluir aqui |os gastos de flete ya que estan com
prendi dos en el costo de |as nercaderias.

Suel dos

Aportes a la Caja de Pensiones
Seguros del persona

QO ros gastos de personal
Educaci 6n, capacitacion

Al qui |l eres

Mant eni mi ent o

Seguro del conercio

| npuest o sobre |l as activi dades conerci al es
I nterés de préstanps

Gast os bancari os

Honorari os de contadores y auditores
Franqueos

Tel éf ono

Corriente el éctrica

Agua

Recol ecci 6n de basuras
Materi al es de linpieza
Articul os de oficina

Eti quetas de precios

Carteles, letreros

Publ i ci dad

Materi al de enbal aj e

Gastos de viajes

I nvi t aci ones, obsequi os, etc.
Depr eci aci 6n del activo fijo
Gastos vari os

TOTAL


karla


calcul e el : < di da)

a) Vent as
- Costo de nercaderias
= Excedente bruto (10%
Gastos generales

= Excedente neto

(o pérdida)

b) Vent as
Costo de nercaderias
= Excedente bruto (8%)
Gastos generales

= Excedente neto

(o pérdida).

hserve que el "Costo de nercaderias" incluye tanto el costo de |as
ner caderias vendi das conp el costo de toda mercaderia perdida (ner-

nes) .
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En un pais determ nado el precio del azicar fue fijado por el gobierno

Preci o de costo por kg $ 3.00
Preci o de venta por kg $ 3.30

Un dia se anunci 6 un aunento de precio:

Preci o de costo $ 4.00
Preci o de venta $ 4.40

Una cooperativa habia adquirido 300 kg de azucar al prinmer precio.

¢Cuanto capital circulante se habia invertido en | as exi stencias?

JCuanto capital adicional se necesitaréa para reponer |as existen-

ci as cuando se hayan agot ado?

Cuando se anunci 6 el aunento de precio quedaban 100 kg de azucar.

A cuanto asciende el excedente bruto si todo el stock se vende a

precio anterior al aunento?

SA cuanto asciende el excedente bruto si se actualiza el precio de

azlcar renmanente?

A cuanto asciende el excedente "extra" obtenido por |a cooperativa

debi do al aunmento de precio?
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3

q J

el surtido

é A
3.1 Como decidir la mercaderia a comercializar

3.2 Como seleccionar un surtido de mercaderias
3.3 Abastecimiento a bajo costo

3.4 Coémo ampliar el surtido




Lecci6n 3.1
Hoj a 1

hietivo: Al finalizar la leccion, |los participantes estaran en con-

di ciones de determ nar |los principales tipos de nercaderias

que debe comercializar una tienda cooperativa.

Duraci én De una hora y nmedia a dos horas.

Material . Estudi o de caso: "Surtido de nercaderias"

Quia para el instructor :

2)

Recuerde a | os participantes el objetivo basico de una cooperativa

de consunp: abastecer de nercaderias a sus soci 0s.

Analice las inplicaciones de ese objetivo: ¢Debe abastecerse una

cooperativa de todo | o que sus soci os podrian desear conprar? Pre-

gunte a los participantes por qué no es asi. Probabl enente menci o-

nar an:

Falta de fondos: La cooperativa no cuenta con el dinero necesa-

rio para conprar todo

- Abastecimento |limtado: Los productores o nayoristas pueden no

sum ni strar al gunos articul os.

- Insuficiente al macenaje: La tienda tiene poco espacio para al -

macenar y exhibir |as mercaderias.

- Falta de equi pam ento: Al gunas nercaderias pueden requerir un

equi pam ento especial tal comp refrigeradores o congel adores.

Recal que | a conclusi én obvia: es [nposible que una cooperativa

venda tada cl ase de nercaderias. Debe hacerse una sel ecci 6n.

Divida | a cl ase en grupos de aproxi madanmente cinco participantes y
di stribuya el estudio de caso "Surtido de nercaderias". Conceda un

maxi o de 30 minutos para analizar el caso y conpletar la tarea.
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Solicite a un representante de cada grupo que el abore una lista de

respuestas a las preguntas a) y b).

Conmo denpstraci 6n use una de las |listas de nercaderias, preferente-
nente |la mas vari ada. Diga al grupo que confeccion6 la lista que
va a actuar conp el Consejo de Adm nistraci 6n de una cooperativa
Su tarea es convencer a |los demas - que representan a | os soci os de
| a cooperativa - de que su lista presenta |a nejor seleccién. A
| os 15 m nutos aproxi nadanente, dé por concluido el debate aunque
| os socios y el Consejo no hayan |l egado a un acuerdo.

Concl uya | a di scusi 6n explicando que toda cooperativa de consuno
debe sel eccionar su surtido teniendo en cuenta |los intereses de |os

soci 0s.

Explique a | os participantes que un método de identificar |as ner-
caderias que brindan un mayor beneficio consiste en clasificarlas
de acuerdo con;

- el grado en que |as desea el publico (demanda)

- el grado de disponibilidad (facilidad de abasteci m ento)

Tres grados dé cada aspecto son suficientes:

Demanda

- Micha (las nercaderias nmas necesarias o conpradas con nmayor fre-

cuenci a) .
Regul ar

Poca (sdl o requeridas por pocos socios, y conpradas con poca

frecuencia) .

Desfavorabl e ("nmercaderias probl emati cas" que no sienpre se con-
siguen, de precios nuy el evados, o de nala calidad en otros co-

ner ci 0s) .

- Reqgul ar
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Favor abl e (nercaderias que se encuentran di sponi bles para | os

consuni dores a precios justos).

Miestre conp se podria aplicar dicho sistema de clasificacion en el
caso de |l a Cooperativa de Guamana. Bosqueje una tabla en el piza-
rréon/ retroproyector segln se ilustra a continuaci 6n y brevenente
eval ue el grado de denanda y de disponibilidad de los distintos ti-

pos de nercaderias. Un resultado posible es el siguiente:

Demanda | Disponibilidad

Frutas y verduras Regular | Regular

Pan Mucha Desfavorable
Carne Mucha Regular
Productos alimenticios bésicos| Mucha Reqular
Productos lacteos Regular | Desfavorable
Alimentos enlatados Regular | Regular
Bebidas Reqgular | Regular
Cigarrillos Regular | Favorable
Articulos de higiene Mucha Favorable
Articulos para el hogar Regular Regular
Kerosen Mucha Favorable
Herramientas y accesorios Poca Desfavorable
Ropa y calzado Regular | Regular
Libros y revistas Poca Desfavorable
Discos y cassettes Poca Desfavorable
Articulos varios Mucha Desfavorable

A continuaci 6n ensefie conp se prepara una lista de prioridades. El
orden se debe establ ecer segun |a denanda y en el caso de nercade-
rias con igual demanda el orden se debe determnar segun |la dispo-
nibilidad. Si se acepta la clasificaci6n presentada en |a tabla,

el orden sera el siguiente:

. Mucha d a di i bilidad desi bl

Pan

Articul os varios

> Micha d a di i bilid

Car ne

Product os alinentici os basicos
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3 M a i bilidad i bl

Articul os de higiene

Ker osen

a4 I I I i L bilidad desi bl

Product os | 4ct eos

c I I i ibilid I

Frutas y verduras

Al'i ment os enl at ados
Bebi das

Articul os para el hogar

Ropa y cal zado

En nuestro ejenplo, el orden de prioridad revela que |a Cooperativa
de Guamand prestaria un gran servicio a sus soci os vendi endo pan
Solicite a |l os participantes que expliquen cOno se podria abastecer

de pan a |l a cooperativa

Ya que en Quamana no hay panaderia, |os participantes pueden suge-
rir que la cooperativa instale una. Conp alternativa, se podria
abast ecer de pan en Aricagua. ¢Seria posible Ilevar a cabo una de

estas sugerenci as? ¢(Qué seria necesario para ello?

o . I ] :

i nstal aci ones
- equi pam ento

materia prim
- fondos

- personal capacitado

o o ,

- un proveedor en Aricagua

- transporte a Guamana
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Es posible que los participantes coincidan en que es qui mérico pen-
sar que | a nueva cooperativa pueda instalar una panaderia y una

tienda. Si, ademés, estiman que el abastecimento en Aricagua se-

ria demasi ado conplicado o costoso, deben adnmitir que no sera posi-

ble vender pan en | a nueva cooperativa

Soliciteles que identifiquen otros tipos de nercaderias cuya coner-
cializacén podria ser considerada no aconsej able por |a Cooperativa

de Guamana, a pesar de |a demanda. Ej enpl os

Carne

- Es posible que | a cooperativa encuentre dificil conseguir un
abastecimento de carne. Quizas no tenga recursos para adquirir
el refrigerador o congel ador necesario, aun si nejoraran |as

condi ci ones de abasteci m ento.

Productos | Acteas

- Se necesitan aparatos de refrigeraci 6n

Erutas y verduras

- Ala cooperativa le resultaria dificil ofrecer productos que no

se encuentran ya di sponi bles en el nercado |local, y tambi én com

petir con | os precios de plaza.

Ropa y cal zado

- No es probable que | a cooperativa pueda mantener un mejor surti-
do que el de |l os demds conerci 0os; en consecuencia, no se resol -

veria el problenm.

Solicite a algunos participantes que resuman el método a seguir pa-
ra decidir, en |lineas generales, el surtido de |a cooperativa con-
siderada en esta | ecci on. Deben Il egar a describir un nétodo de

tres pasos:

i) Casificar las nercaderias segun |a denanda, dando prioridad

a aquel | as de mayor demanda.

ii) Cuando | a demanda sea igual, dar prioridad a aquellas merca-
derias que actual mente no pueden adquirir |os consum dores de

forma satisfactoria.
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i) Suprimr de la lista aquellas nercaderias que |a cooperati-

va no puede proveer de forna satisfactoria.

Explique que | a solucidn correcta de |a tarea del ejercicio depende
de | a eval uaci 6n que hagan | os partici pantes de | as demandas y de
| as posi bilidades de | a Cooperativa de Guanmana. La conprensi 6n y
| a practica por parte de |los participantes del nétodo descrito es
mas i nportante que Il egar a una sol uci 6n concreta. No obstante,

una respuesta correcta podria ser:

a) Productos alinenticios basicos b) Ali mentos enl at ados
Articul os de higiene Bebi das
Ker osen Articul os para el hogar

Articul os varios Cigarrillos



Lecci6n 3.1
Hoj a 4

Surtido de Stock

En Guamana, un grupo de personas ha decidi do establ ecer una cooperati -

va. Aun no se ha determ nado qué nercaderias se deben vender. El Con-

sej o de Adm nistraci 6n ha hecho varias sugerencias al Secretario, quien

hi zo el siguiente resunen:

Tipo de mercaderias deseadas Razones

Frutas y verduras Los granjeros venden sus productos en el
mercado, pero no existe la seguridad de
encontrar lo que se desea. Los precios
varian en gran medida.

Pan En la localidad no hay panaderia, de lo
que se queja parte de los pobladores.

Carne La carniceria local s6lo atiende por
las mananas y siempre estd llena de
gente.

Productos alimenticios La mayoria de la gente quiere comprar

bésicos (cereales, aceite estos productos diariamente, pero a ve-

comestible, azicar, café, ces es dificil encontrarlos en los co-
etc.) mercios existentes.

Productos léacteos En Guamand no se consigue leche fresca,

lo que ha provocado quejas. (La pro-
ductora de la reqgidn requiere que los
distribuidores cuenten con medios de
refrigeracidn).

Alimentos enlatados Se podria abastecer y almacenar fécil-
mente una mayor variedad que la que
existe actualmente.

Bebidas En la actualidad, las bebidas sdlo se
pueden adquirir en bares que cobran
precios elevados. Audn asi, estos pa-
recen vender grandes cantidades.

Cigarillos Aproximadamente la mitad de la paobla-
cidon masculina fuma, y los cigarrillos
se venden en todos los comercios

Articulos de higiene Dichos articulos son de demanda diaria,
(jabdn, detergente, y se encuentran en varios comercios.
pasta dental, etc.)
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Tipo de mercaderias deseadas Razones

Articulos para el hogar Hay un comercio de este ramo, pero los
precios son muy elevados. (En el merca-
do se venden algunos articulos comunes).

Kerosen La mayoria de la gente usa estufas de
kerosen. Este articulo se vende en
tres comercios.

Herramientas y accesorios |En Guamand se consiguen pocos articulos
de este tipo. Por lo general, para en-
contrar lo que necesitan los pobladores
tienen que viajar a la capital,
Aricaqgua.

Ropa y calzado Muchos se quejan del poco surtido de
ropa y calzado que hay en los comercios
de Guamani.

Libros y revistas En Guamand es dificil conseguirlos.
Discos y cassettes Algunos jdvenes poseen grabadores o to-
cadiscos, pero no existen comercios que

vendan discos o cassettes.

Artfculos varios (fésforos, |A menudo dichos art{culos tan esencia-
pilas, boligrafos, etc.). les no se pueden encontrar.

El Consejo acaba de analizar la lista y considera que |a demanda rea

de servicios cooperativos es nmuy al entadora, pero se da cuenta de que
| os soci os desearan mas nercaderias que | as que puede ofrecer |a coope-
rativa, al menos en un futuro cercano. El Consejo estudia cénp enpl ear

mej or los recursos de | a cooperativa en beneficio de sus soci os.

Tarea:

Suponga que usted es un menbro del Consejo de Administraci 6n y sabe
gue |l a cooperativa sé6lo estd en condi ci ones de mantener un al macén con

un surtido de cuatro a ocho tipos de nercaderias.

a) Considerando la lista preparada por el Secretario, seleccione cua-

tro tipos de nercaderias a vender desde el com enzo

b) Sugiera y clasifique por orden de prioridad cuatro ti pos mas para

ser incorporados al surtido tan pronto conp se cuente con | os re-

cur sos necesari os.

c) Justifique su seleccion para lograr |a aceptaci 6n de | o0s soci os.
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COMD SELECCI ONAR UN SURT] DO DE MERCADERI AS

hjetiva: Al finalizar la leccion los participantes estaran en condi -

ciones de determinar las fuentes de informaci én di sponibles

y los criterios apropi ados para |la sel ecci 6n de un surtido
basi co de nercaderi as.

Tienpa: Una hor a.

Material : Estudi o de caso: " Qui én estd mAs capacitado para realizar

| a sel ecci 6n?"

Quia para el instructor :

1)

Recuerde a |l os participantes |a pregunta basica rel aci onada con el
surtido de nercaderias: ¢Qué tipos de nercaderias - en térmnos ge-
neral es - debe ofrecer una cooperativa de consunbp a sSus soci 0S?

(Este fue el tema de la |leccidn anterior).

Pregunte a |l os participantes cual debe ser el siguiente paso en el

proceso de decidir el surtido de nercaderias. Este consiste en

Identificar todos los articulos especificos dentro de |os tipos

sel ecci onados para incluir en el surtido.

Ilustre nmediante un ejenplo: Si se ha decidido que una tienda venda
"articul os para el hogar", ahora se debe determ nar exactanente queé

articulos especificos deben venderse. Existen cientos de articul os

para elegir: utensilios de cocina; baterias de cocina de todo tipo
y tamafio; cubiertos; ceranicas econénm cas o mas costosas; piletas

de acero inoxidable, alumnio o plastico, etc

Pregunte a | os participantes céono se debe hacer esta sel ecci 6n:

,QuUé determna si un articul o debe ser incluido o no? Deben nen-

cionar | os siguientes criterios:

- Gan denanda (general) . (Ya que |la tienda debe conprar |as ner-



2)

3)

caderias al por mayor, debe poder vender grandes canti dades en

un periodo rel ativanmente corto).

- Demanda regular (constante) . (La tienda debe proveer a | os so-

cios los productos que ellos necesitan de forma regul ar).

- Necesidad. (La sal constituye un buen ejenplo: es un articulo

esenci al, aun cuando es usado en pequefias canti dades).

- Precioy calidad (Los socios deben considerarlos aceptables).

- Disponibilidad. (Cbvianente, la tienda, debe conseguir un abas-

tecimento regular de los articul os en cuestioén).

- Costo. (Se deben excluir los articulos costosos si inplican |la

i nversi 6n de un gran porcentaje del dinero disponible).

- Capacidad de almacenaje. (No deben conercializar articul os que

requi eren nedi os de al macenaje que la tienda no tiene).

Explique que estos criterios son de vital inportancia. La coopera-

tiva s6l o puede prosperar si cuenta con el nejor surtido de nerca-
derias posible, considerando tanto | as necesi dades de sus soci 0s
conmp sus propios recursos financieros. Recuerde a | os parti ci pan-

tes que no es probabl e que una cooperativa que reci én se inicia
cuente con grandes sumas de dinero y que, en consecuencia, a nenudo
debe limtar el surtido de mercaderias que puede ofrecer. Por o

tanto, es esencial considerar nuy detenidanmente |l os criterios men-
ci onados. La cuestiOn es: ¢qui én estd nas capacitado para realizar
| a selecci 6n? ¢Qui én puede ayudar a sel eccionar el nejor surtido

posi bl e de nercaderias?

Divida | a clase en grupos de aproxi madanente cinco participantes y

di stribuya el estudio de caso "¢/Qui én esta nas capacitado para rea-
lizar la seleccidn?" Conceda un maxi nbo de 20 nminutos para |la rea-

lizaci6n de la tarea

Pida a un representante de cada grupo que presente sus respuestas.
Los nmét odos sugeridos se deben escribir en el pizarrén o en carte-
|l es y deben analizarse sus ventajas y desventajas. A continuacioén

se ofrecen ejenpl os de respuestas.
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Método

Ventajas

Desventajas

Consultar a los
socios

Directo: los socios
detallardn sus deseos
personales.

Democrdtico si se con-
sulta a todos los socios

Personal: es probable
que haga sentir a los
socios que participan
directamente en el co-
mercio.

Es un método que requiere mucho
tiempo.

Quizds no sea posible consultar
a todos los socios.

Es posible que los socios mencionen
los articulos que desean y no los
que realmente pueden adquirir.

Tal vez los socios no sepan qué
mercaderfas estédn disponibles o
desconozcan los precios.

Es posible que los socios cuyos
deseos no se puedan satisfacer
queden disgustados.

Consultar al
Consejo de
Administracién

Estos érganos han sido
elegidos para represen-
tar a los socios.

Saben cuiles son las
necesidades generales
de los socios.

Deben tener un mayor
conocimiento sobre la
gestidn comercial de
los socios en general.

Quizéds no representen auténticamente
al conjunto de los socios.

Es posible que los miembros de
esos drganos presten demasiada
atencién a sus necesidades perso-
nales.

Quizds en realidad no tengan sufi-
cientes datos sobre las mercade-
rias disponibles.

Consultar a ex-
pertos (geren--
tes comercia-
les, Asocia-
ciones de Coo-
perativas o
funcionarios
del gobierno).

Pueden saber quér merca-
derias compra la gente
en tiendas similares.

Pueden saber qué merca-
derfas se encuentran
disponibles, as{ como
sus precios y calidad.

Es posible que no tengan la expe-
riencia que pretenden tener.

Es posible que no conozcan las
circunstancias locales.

Consultar a los
proveedores ma-
yoristas.

Saben cudles son las
mercader{as que se en-
cuentran disponibles.

Conocen la demanda de

mercader {as.

Es posible que traten de desprender-
se de las existencias de poca de-
manda.

Es posible que recomienden articu-
los que dejen m&s ganancia al

mayorista que a la cooperativa

Estudiar las
actividades de
otras tiendas

similares.

El examen del surtido de
existencias en otras
tiendas indica cufles
son las demandas de los

clientes.

Es posible que las existencias no

no indiquen cuédles son los articu-
los que no tienen salida y qué mer-
caderfas de gran demanda no se en-

cuentran disponibles.




4)

Pregunte a |l os participantes qué han aprendi do del estudio de ca-

so. Es inportante que asimlen |os siguientes puntos:

. Todos |l os nétodos tienen inportantes ventajas y desventajas a

consi derar.

- Es probabl e que una conbi naci 6n de net odos proporcione | os nejo-

res resul tados.
Por ej enpl o:

a) Un experto puede proporcionar una |ista estandar de nercade-

ri as basicas.

b) La disponibilidad y precios pueden conprobarse con | os pro-
veedores mayoristas y la lista preparada por el experto se

nodi fi caria de acuerdo con ello

c) Al gunos socios "representativos"” (una "nuestra tipica") po-
drian controlar la |lista para conprobar si satisface sus ne-
cesi dades.

-  Los métodos que debe aplicar una cooperativa depende en gran

nedi da de |a situaci 6n |ocal.

Subraye que para iniciar una tienda o para darle un nuevo enpuje |la
sel ecci 6n del surtido adecuado de nercaderias basicas es muy inpor-
tante, pero nunca definitiva. Un aspecto igual mente inportante de
| a gestion enpresarial es |la continua anpliaci én y adaptaci 6n del

surtido a | as necesi dades de | os clientes.
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QUi én esta mAs capacitado para realizar |a sel ecci 6n?"

Se ha decidido que | a Cooperativa de Guamana vender & productos alinen-
ticios basicos, articulos de higiene y un namero |limtado de otros ar-
ticul os necesari os. En estos nonentos se cuenta con capital para |la
conpra de existencias. Pero ¢qui én debe decidir cuél es son exactanente
| os articul os que se deben adquirir? A continuacion, el Consejo de Ad-

m ni straci 6n debate este temn

S6l o tenenps fondos para abastecernos de |as nercaderias de mayor
demanda por parte de los socios, y ellos son quienes nmejor saben |l o

gue necesitan. Debenos consul tarnos.

El Consej o de Administraci 6n ha sido el egido para representar a | os

soci o0s. Debenps decidir por ellos.

Est anbs por nonbrar un gerente experto. Debenbs confiar en él vy

dej ar que él decida.

¢No hay ningun experto que nos pueda asesorar? Sugi ero que solici-
tenps asesoram ento en | a Asociaci 6n de Cooperativas o en la Direc-

ci 6n de Cooperativas del Mnisterio de Trabajo.

El proveedor mayorista nos podria asesorar sobre |as nercaderias

gue necesitanos.

Podrianps ir a al gunos otros conercios y ver qué nercaderias ven-

den.

Jarea

Identifique todas | as fuentes de infornmaci 6n posi bl es que podrian ser
Utiles para |la seleccidn de un surtido de nercaderias. Haga una lista

de las ventajas y desventajas de cada una de ell as.


cortesa
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ABASTFCI M FNTO A BAJO COSTO

hjetiva: Al finalizar la leccidn los participantes estaran en condi -

ciones de invertir el dinero disponible para el abasteci-
mento de |la cooperativa en la nejor fornma posible y expli-
car la relacion que existe entre el capital disponible, la
frecuenci a de abastecimento, el surtido de nercaderias,

las ventas y el excedente bruto.

Duraci dn: De una a dos horas.

Material Ej ercicios: "Frecuencia de abastecimento",

"Descuento por conpras en cantidad".

Quia para el instructor :

1)

Di stribuya copias del ejercicio "Frecuencia de abasteci m ento".
(Si se nodifica el ejercicio para adaptarlo a | as condici ones | oca-
| es, tenga en cuenta que se deben elegir cifras que faciliten |os

cal cul os y conduzcan a concl usi ones obvi as).

Diga a |l os partici pantes que | ean el ejercicio. Mentras tanto

di buje en el pizarrén una tabla conb la que se ilustra a continua-

ci on. No escriba aun |l as cifras.

Abastecimientos

Artfculo 1a semana 2a semana 3a semana 4a semana

Bolsas|Costo{Bolsas|{Costo|Bolsas|Costo|Bolsas|Costo
Azlcar 2 400 2 400 2 400| 2 400
Arroz 1 400] 1 400 1 400) 1 400
Harina de malz 2 600} 1 300 2 600] 1 300
Harina de trigo| 1 200} - - 1 200 - -
Costo total 1 600 1 100 1 600 1 100




I ndique a los participantes conp conenzar el ejercicio, escribiendo
al gunas cifras en |l a tabla. Luego pidal es que conpl eten sus pro-
pi as copi as, respondi endo a todas |as preguntas. Asesorel es cuando
sea necesari o. Conceda aproxi madanente 20 m nutos para |la realiza-

ci 6n de dicha tarea

Solicite la respuesta a la pregunta 1 a). (Las cantidades correc-

tas son las de la tabla presentada mas arri ba).

Solicite la respuesta a la pregunta 1 b). (Tanbi én se puede dedu-
cir de la tabla). Cbserve que para realizar abastecin entos sena-
nal es se requiere un nmaxi no de $1 600, pero que $1 100 son sufi -
ci entes para cada siguiente conpra senanal ya que al gunas mer cade-
rias permaneceréan en exi stenci as; de este npdo pueden disminuir |as
conpras. Si el abastecimento se efectla quincenal nente, se re-
quieren $2 700, y si se lleva a cabo nensual nente se requi ere un
capital de $5 400. Subraye que en el priner caso (conpras senana-
les) $1 600 son suficientes para mantener existencias de cuatro ar-
ticulos, mentras que en el segundo caso (conpras nensual es) se in-

vierte todo el capital en |as existencias de azucar sol anente

Solicite la respuesta a la pregunta 2 a). Considerando |a tabla se
puede cal cul & que el excedente bruto nensual asciende a $540. Ha-
ga hincapi € en que esto se logra cuando | as nercaderias se conpran

semanal nente, invirtiendo s6lo $1 600 en | as exi stenci as.

Excedente bruto en un nes:

Azlcar 8 x $20 =% 160
Arroz 4 x $ 40 = $ 160
Harina de maiz 6 x $30 =% 180
Harina de trigo 2x $20=2%_40

$ 540

Solicite la respuesta a la pregunta 2 b). Oovianente, al tener que
invertir todo el capital disponible en azlicar, |a cooperativa ob-
tendrd un excedente en un nes de s6lo $160. No puede adquirir ni
vender otras nercaderias ya que ha invertido todo el capital en

azulcar.
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i 6n 3.3
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Solicite a los participantes |as conclusiones a |as que han || egado

al realizar este ejercicio. Aseglrese de que conprenden que:

- la sunm de dinero a invertir en nercaderias es nenor si la fre-

cuenci a de abastecimento es mayor.

I a mayor freciencia de abasteciniento posibilita | a adquisicioén

de un mas anplio surtido de nercaderias.

Pida a | os partici pantes que observen nuevanente | a tabla. ¢Por
gué no es posible invertir nenos de $200 en harina de trigo, aun

cuando | as reposi ci ones son senanal es?

La razon obvia es que la cantidad ninima vendi da por el mayorista
es una bol sa de 50 kg. En realidad, |a cooperativa necesita por
semana, s6lo 25 kg (nedia bolsa), de un costo de $100, pero tiene

que conprar |los 50 kg a $200.

Suponga que | a cooperativa s6lo vende 5 kg de harina de trigo por
senmna. Pregunte a |l os participates cuantos kilos "extras" tiene
que conprar |la sociedad y cual es el costo de dicha canti dad

extra. (Las respuestas correctas son 45 kg y $ 180).

Explique que, en este caso, en la venta de 5 kg de harina de trigo
se obtiene un excedente bruto de s6lo $2 por sermana. De |os 45 kg
gque permanecen en exi stencias no se obtiene ningun excedente. Asi,
| os $200 invertidos en harina de trigo proporcionan un excedente
bruto semanal de $2. Conpare esto con | os $200 invertidos en
azlUcar que producen un excedente bruto semanal de $20 debido a |l a

venta total de |las existencias del producto.

El hecho es que el excedente bruto no se obtiene hasta que se vende

la nercaderia. En consecuenci a, se debe evitar |a adquisicioén de
nercaderias que tienden a permanecer en existencias durante |argos

peri odos.

Haga saber a | os partici pantes que hasta ahora se han dado ejenpl os

sencillos con el fin de ilustrar el principio mas inportante de |la



gesti 6n de existencias: |as reposiciones realizadas con mayor fre-
cuenci a y en pequefias canti dades son por | o general, ms econom -
cas. Per o puede haber excepciones.

Conceda aproxi madanmente 10 minutos para encontrar razones en contra
de una nmayor frecuencia de reposiciones en pequefias canti dades.

Di sponga que trabajen en grupos de dos o tres participantes.

Luego analice sus argunentos con |a clase reunida. Las siguientes

son al gunas respuestas tipicas:

Argumentos Comentarios

La preparacidén de un El mayor surtido de mercaderfas, las
pedido y la realizacién] mayores ventas, y el mayor excedente
de la compra a un mayo-| bruto resultantes tienen, por lo gene-
rista exige tiempo: ral, mis valor que el trabajo extra.
los pedidos frecuentes
implican més trabajo.

Las reposiciones fre- Es probable que el mayor excedente ob-
cuentes aumentan los tenido en las ventas cubra este incre-
gastos de transporte. mento de gastos.

El reabastecimiento en Este es un problema de dificil solu-

pequenas cantidades cién. Por lo general, se recomienda
puede conducir a que pedir al mayorista, una cantidad un po-
algunos articulos se co mayor que la que se espera vender.
agoten de vez en cuan- Si la provisidn de articulos bésicos es
do. Si las mercaderias| irreqular, se pueden incrementar las

no son entregadas a existencias minimas o aplicar un ra-
tiempo, la tienda no cionamiento a los clientes.

cuenta con existencias Por otra parte, si se almacenan merca-
"de reserva'. der{as por mucho tiempo, se pueden de-

teriorar. Un acaparamiento frecuente
puede dificultar el retorno a un rit-
mo normal de ventas.

El abastecimiento en Esta es una mala prictica comercial de
grandes cantidades pue-| parte de la tienda si el resultado es
de resultar en que el que las mercaderfas permanecen en exis-
mayorista aplique pre- tencia durante mucho tiempo. Podria
cios inferiores ("des- | ser positiva si posibilita la venta de
cuento por compra en mayor cantidad de mercader{as a bajos

cantidad"). precios.
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Argumentos Comentarios
La inflacidén podria Un alto indice de inflacién podria pro-
aumentar el valor del ducir beneficios si se adquieren gran-
stock. des cantidades de mercader{as cuando se

espera un aumento de precios. Pero se
deben considerar los efectos negativos
de las grandes existencias y el riesgo
de deterioro de las mercaderias.

5) Distribuya copias del ejercicio "Descuento por conpra en cantidad".

Conceda unos 10 minutos para la realizacién de |la tarea. Luego so-

licite a al gunos partici pantes que nuestren | os calcul os realiza-

dos.

a)

5 caj as c/u $240 $1 200 (Si se conpran una por vez)
5 cajas $1 140 (Si se conpran cinco por vez)
Descuento por cantidad $ 60

Conpra por Conpra de

uni dades 5 _uni dades
Preci o de venta por caja $ 270 $ 270
Preci o de costo por caja - 240 - 228
Excedente bruto por caja 30 42
Excedent e bruto senanal $ 10 $ 14

(Una caja se vende en tres semanas)

Conpra por Conpra de
uni dades 5 uni dades

Excedent e bruto semanal $ 10 $ 14
Capital invertido 240 1 140
Excedente bruto por $100 invertidos 10 = 4. 17 14 = 1.23

2.4 11. 4
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Al gunos partici pantes pueden objetar que estas cifras so6lo se nman-
ti enen por poco tienpo ya que el capital invertido en |as existen-
cias, conpo arriba se indica, solo se mantiene en ese valor Lnnedia-
tamente después de la conpra, pues dismnuira gradual mente al irse
vendi endo el cacao. El calculo anterior sd6lo es valido si el dine-
ro de la venta de cacao se guarda hasta |la fecha en que se repongan
exi st enci as. En |a practica se tiende a invertir ese capital en la
conpra de otras nercaderias. En consecuencia, es nmas exacto decir
que, en pronedio, s6lo la nmitad de la suma invertida en la conpra
per manece real nente invertida en esas existencias. Esto nodifica

las cifras conb se indica a continuaci 6n

Conpra por Conpra de

uni dades S uni dades
Excedente bruto semanal $ 10 $ 14
Capital invertido (pronedio) 120 570
Excedente bruto por $100 invertidos 10 = 8.33 —14 = 2.46
1.2 5.7

(Se puede aplicar cual quiera de |os dos cal cul os ya que, natural -

mente, el resultado es el m sno)

Pida a | os partici pantes que sugi eran qué tipo de conpra reconi en-
dan (por unidad o por cinco unidades). Solicite a al guno que reco-

m ende | a conpra de una sola caja, por qué | o hace.

El descuento proporciona un aunento de $4 senanal es en el exce-
dente bruto obtenido en |l a venta de cacao. Pero |a cooperativa
debe invertir nmucho nas capital para obtener este pequefio incre
nment o. Si seinvirtierala msna suna en |la conpra de otras
ner caderias en demanda, probablenente la tienda obtendria un na-

yor excedente.

Es este nodo | os participantes deben Il egar a |a conclusi6n de que
la tienda podria obtener un mayor excedente bruto si conprara una
sola caja e invirtiera el resto del capital en la conpra de otras

nercaderias, sienpre que exista denanda de | as mi snas.
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. I oo

Una tienda cooperativa vende azucar, arroz, harina de maiz y harina de
trigo. Todos estos articul os son abasteci dos en bol sas de 50 kg. por
la Central Cooperativa Mayori sta. No se puede conprar en nenor

canti dad. A continuaci 6n se especifican el precio de costo por bol sa,
el excedente bruto por bolsa vendida, y | as ventas senmnal es esti nadas:

Preci o de costo Excedente bruto Vent as
por bol sa por bol sa semanal es
$ 3 kg
Az(car 200 20 100
Arroz 400 40 50
Harina de maiz 300 30 75
Harina de trigo 200 20 25

Jarea

1) El abasteciniento de nercaderias se puede efectuar semanal, quince-
nal o nensual nente (un nmes = 4 senmnas). Enpleando |a tabla que se
sum nistra a continuaci 6n, realice |os céalcul os para cada posibili -
dad:

a) cantidad nminima de cada articulo a adquirir;

b) capital que se necesita para |la conpra de |as mercaderias.

1a semana 2a semana 3a semana 4a semana
Articulo
Bolsas|Costo|Bolsas|{Costo|Bolsas|Costo{Bolsas|Costo
Azlcar
Arroz

Harina de maiz

Harina de trigo

Costo total
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Suponga que | a cooperativa soO

o cuenta con $1 600 para el abas-

tecimento de nercaderias. Esto |l e pernmite realizar una repo-

sici 6n semanal de | os cuatro articul os. Cal cul e a cuanto

ascendera el excedente bruto obtenido por la tienda en un nes

operando de este nodo.

Suponga que, en lugar de eso,

conpra de S bol sas de azucar,

se invierte todo el capital en la

que abasteceran a la tienda du-

rante un nmes. ¢A cuanto ascendera el excedente bruto obtenido

en un nes operando de este nodo?



Un proveedor mayorista ofrece | o siguiente:

Cacao, caja de 30 |atas
1 caja $ 240
5 cjas $1 140

El precio de venta por lata es $9.00. Una determ nada cooperativa por

| o general vende aproxi madanente diez |atas por senmana.

Jarea

a) Calcule el descuento correspondiente si |a cooperativa conpra cinco

cajas a la vez en lugar de una por vez

h) ¢A cuanto asciende el excedente bruto semmnal obtenido en la venta
de cacao.
- si de conpra una caja por vez?

- si se conpran cinco cajas por vez?

c) ¢A cuanto asciende el excedente bruto semanal de cada $100 inverti-

dos en el cacao
- si se conpra una caja por vez?

- Si se conpran cinco cajas por vez?

d) ¢Aconsejaria usted que | a cooperativa conprara una O cinco cajas

por vez?
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COVOD AVPLT AR FI SURTI DO

hjetivo: Al terminar la lecciodn los participantes estaran en condi -

ciones de mantener u anpliar un surtido de nercaderias te-
ni endo en cuenta el aunmento de recursos, |os canbios en |as
necesi dades de los clientes, la introducci 6n de nuevos pro-

ductos, y |l os problemas de abastecimento

Duraci én: De una hora a una hora y nedia

Material . Estudi o de caso: "Mercaderia de escasa denmanda"

Quia para el instructor:

1)

3)

Pregunte a |l os partici pantes por qué tarde o tenprano una cooper a-
tiva nodifica el surtido inicial de nercaderias. Dej a de vender

ciertos articulos y ofrece otros. ¢Cudles son |as razones?

- Paoca demanda: Son escasos los clientes que adquieren un deter-

m nado articul o.

- Problenns de abasteciniento: Un articulo ya no se consigue en

el nercado mayori sta.

- Nuevos productos: Los mayoristas ofrecen nuevos articul os.

- Mayor capital : La cooperativa cuenta con mas capital para abas-
tecerse de nercaderias.

Divida | a cl ase en grupos de aproxi madanente cinco participantes y
di stribuya el estudio de caso: "Mercaderias de escasa denanda".

Conceda un maxinb de 30 minutos para |la realizaci 6n de |la tarea.

Reldna de nuevo a la clase. Solicite al representante de un grupo
gue explique por qué cree que los clientes no conpran el café y si
recom enda que se | o excluya del surtido. Pregunte a | os otros
grupos si llegaron a la msma concl usi én. Solicite a otro grupo

que analice el caso de |la salsa de tomate, y asi sucesivanente.



El propé6sito de este estudio de caso es hacer que | os participantes
conprendan que el gerente de una tienda debe observar cudles son
los articulos que no se venden bien, averiguar la posible razén vy
tomar |las nedidas apropiadas. Podria haber varias causas y diver-

sas necesi dades apropi adas.

Articulo Causa Medida apropiada
Café "Tropical™ | Es més econdmico en | Cesar la venta de café
paquete grande. en paquetes chicos.

Los clientes quizds | Anadir o reemplazar por
prefieran otras mar-| otra marca.
cas.

Salsa de tomate | Ma&s cara que el tipo] Reemplazar un articulo

"Hesperia" comdn. conacido por otro sélo
si es igual en precio y
calidad.

Tal vez los clientes| Liquidar las latas a
prefieren botellas precios rebajados.
en lugar de latas.

Es posible que los Pedir nuevamente la mar-
clientes no conozcan{ ca "Paraiso" y si no se
esta marca. consigue, tratar de en-

contrar otra marca en
Quizé4s a los clien- | botella.

tes no les agrada
esta marca.

Hojas de afeitar| Los clientes no sa- | Exhibir las hojas de
bfan que la tienda afeitar para llamar la
vendia hojas de atencién de los clien-
afeitar. tes.

Cigarillos Los avisos publici- | Excluir los cigarrillos

"El Negro" tarios han conven- "El Negro" del surtido.

cido a muchos fuma-
dores para cambiar
de marca.

Los fumadores en-
cuentran que las
nuevas marcas tienen
mejor sabor.

Los cigarrilleos "E1
Negro" son més caros
que otras marcas.
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porariamente el
precio del producto
para atraer més
clientes. .

El comercio parti-
cular compra grandes
cantidades y obtie-
ne un descuento del

Articulo Causa Medida apropiada
Jabdn Los clientes lo pro-| Excluir este jabén del
"Baratieri" baron debido a su surtido.

bajo precio, pero

no fue de su agrado.
Galletitas El comerciante par- | Este no es un problema
"Mar{a" ticular redujo tem- | de surtido sino de mer-

cado. Continuar ven-
diendo las galletitas.

Si la cooperativa no
puede comprar al mismo
precio, serfa mejor ex-
cluir las galletas del

mayorista. surtido.

Para obtener | as respuestas de los grupos a la pregunta 3, invite a

un participante de cada grupo a que presente |la opinion del nisno.
Organi ce un debate, entre los que estan a favor y los que estan en
contra de |l a conpra de articulos sustitutivos cuando no se consi -
guen | os que se conpraban nornmal nente a

debat e.

mayorista. Otros partici-

pant es pueden intervenir tanbi én en el

Argunmentos a favor de la conpra de nercaderias de substitucién:

Una tienda cooperativa sin existencias no puede satisfacer a sus

soci 0s.

La cooperativa debe vender una determ nada canti dad de nercade-

rias para cubrir |os gastos.

La gente acepta los articul os de substituci én, especial nente s

sabe que | os que solia usar no se consiguen del mayorista

Argumentos en contra de la conpra de mercaderias de substitucion:

Una tienda cooperativa abastecida con nmercaderias que |os

clientes no conpran no puede dar beneficios.

- S la cooperativa ha conprado nercaderias de substitucion

qui zas no cuente con el dinero necesario para conprar |os
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articul os conocidos por los clientes cuando éstos vuel van a

estar disponi bl es.

- Michos clientes son reaci os a conprar nercaderias que no cono-

cen.

- Si la cooperativa conpra cual quier articulo disponible en el co-
nmerci o mayorista, |os socios no pueden confiar en que sus nece-

si dades seran sati sfechas.

- Si se ha agotado la nejor nmarca de detergente (la mas conoci da),
por ejenplo, y se |la reenplaza por otra, la nayoria de | os
clientes dejarédn de conprarla tan pronto conp la anterior se en-

cuentre nuevanente di sponible.

Comp consecuenci a de este debate, |os partici pantes deben conpren-
der que el abastecimento con nercaderias de substituci 6n debe rea-

lizarse con nucho cui dado

Presente el siguiente ejenplo para su andalisis:

Una tienda cooperativa que es el Unico conercio del pueblo ha cidi-
do reabastecerse de nercaderias semanal mente en | ugar de hacerlo
cada qui nce di as. Conprara nercaderias en canti dades nas pequefias
Yy, en consecuencia, podra adquirir una mayor variedad de articu-
| o0s. Por ejenplo, hasta el nonmento sélo se han vendi do pilas de
t amafio nedi ano. Los clientes han pedido pilas del msno tanafio pe-
ro del tipo de mayor duraci 6n, obvi anmente mAs costosas. Gros
clientes afriman que no necesitan pilas del tamafio medi ano sino pi-

| as chi cas.

Pregunte a los partici pantes qué pilas reconiendan incluir en el
surtido si la cooperativa soOlo tiene fondos para conprar un tipo
adi ci onal de pila: épilas de tanmmfio nedio y de larga duraci on o

| as de nenor tanmmfio?

La respuesta correcta es reconmendar pilas chicas. Los clientes que
requi eren ese tanafio en | a actualidad no conpran ningunas pilas en

| a cooperativa pero desean hacerlo. Al stisfacer esa necesidad, la

cooperativa proporcionard un mejor servicio y aunentara tanbi én sus
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ventas totales y su excedente bruto. Aquéllos que desean pilas ne-
di anas de |l arga duraci 6n, en la actualidad conpran pilas comunes.
Si la cooperativa conenzara a vender el tipo de larga duraci 6n, |os
clientes conprarian esta en lugar de |las conunes, pero |las ventas

seguirian siendo aproxi madanente i gual es.

Lo que se debe subrayar es que cuando una cooperativa puede anpliar
su surtido, se deben seleccionar los articul os que tengan mas pro-

babi | i dades de increnentar |las ventas y nejorar el servicio.
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Mercaderia de escasa dennnda

El sefior Pal acios es el Gerente de |a Cooperativa Anba. Estéa preparan-
do el pedido semanal y, cono de costunbre, antes de realizarl o conprue-
ba | as exi stencias remanentes. Observa que |a canti dad de determ nados
articulos casi no ha variado con respecto a |la semana anterior. Esta
seguro de que ya hace bastante tienpo que se recibieron dichos articu-

| 0s. ¢Por qué no se venden?

Café marca "Tropical", paquetes de 125 g a $4. 20

La m sma nmarca tanbi én se presenta en paquetes de 250 g a $7.60, y su
venta supera | a de paquetes chicos. Pal acios sabe que |a nayoria de |la
gente consune nucho café y | e sorprende que no conpren nas cantidad en

Su cormerci o. I nvestiga si otros negocios | o venden a nenor precio y

conmprueba que no es asi, pero que ofrecen otras marcas.

Salsa de tonntes "Hesperia", en lata a $3 30

Comunnmente | a cooperativa vende |a salsa de tomates "Parai so" en bote-
Ilas a $2.25. Pero la ultim vez que Pal aci os hizo un pedido de sal sa
de tomate "Paraiso", el mayorista indicd que se habia agotado y reco-

mendé reenpl azarla por |la "Hesperia".

, e af e : . 8220 el

Pal aci os abre el caj6n del nostrador en el que se guardan |los articul os

pequefios y nota que aun estéan alli todas |as existencias de hojas de

afeitar.

El afio pasado esta marca se consumia mucho, pero en |la actualidad |a

gente fuma "Aguilar" y "Caballero”

4 " H o

Este jabon econdém co fue incluido en el surtido hace dos nmeses. Duran-
te las prineras semanas se vendi 6 en grandes canti dades; nadi e queria

otra marca. Pero en | a actualidad sélo se estan vendi endo | as viejas

marcas ya f anpsas.
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Galletitas "Maria" a $2 75 el paquete

Estas galletitas sienpre han sido nuy solicitadas, pero ultimnente |as
ventas han di sm nui do. Al gunos clientes se han quejado del precio,
al egando que un conercio particul ar vende el paquete a $2.50. Pal acios
fue a conprobarlo a dicho negocio y encontr6 gran cantidad de galleti-
tas en exhi bicion. No tuvo dificultad en averiguar el bajo precio de

las mismas ya que estaba escrito en un cartel en grandes |letras.

Tarea

1) Haga una lista de todas | as razones posibles por las cuales |os

clientes no conpran |los articul os nenci onados.

2)  ¢Qué articul os recomienda usted que |a Cooperativa Anba excluya de

su surtido?

3) A no poder conseguir un articulo que habia pedido al mayori sta,
Pal aci os podr&a conprar otro o conservar el dinero hasta que dicho
articul o esté nuevanente di sponible. Analice y tome nota de |as

ventajas y desventajas de estas dos opci ones
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EL_ARTE DE VENDER EN UNA COCPERATI VA

hjetivo: Al terminar la leccidn |os participantes estaran en condi -

ciones de explicar el significado de "el arte de vender en
una cooperativa" y |l a necesidad de contar con buenos vende-

dores en una tienda cooperativa

Duracidon: Una hor a.

Quia para el instructor

Dibuje la siguiente tabla en el pizarroéon, pero no escriba las ci-

fras.

Ventas mensuales $25 000($30 000(%$20 000{$15 00O

Excedente bruto
(margen promedio 10%) $ 2 500f 3 000y 2 000y 1 500

Gastos generales mensuales|$ 2 000| 2 000 2 000 2 000

Excedente neto/pérdida + 500+ 1 000 0| - 500

Inforne a | os participantes que una determ nada tienda realizaba
vent as nensual es de $25 000, con gastos general es de $2 000. Es-
criba estas cifras en la prinera columa de |a tabla. El margen
pronmedio de la tienda era el 10% I ndique a | os participantes conp

se calculan | os excedentes bruto y neto.

Pida a cada participante que cal cul e el excedente neto o | a pérdida
siendo | as ventas de $30 000, $20 000 y por ultim de $15 000. De-
ben suponer que el margen y | os gastos general es son sienpre |os
m smos.  Subraye que en la nmayoria de |os conercios es probable que
| os vendedores puedan increnentar |as ventas sin aumentar demasi ado
| os gastos general es. Después de indicar cada ejenplo, pida que
cal cul en el excedente o pérdida y conplete |la tabla de acuerdo a

| os resul t ados.
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Recal que | a conclusi 6n de que el excedente o pérdi da depende en
gran nmedida de lLa cantidad de nercaderias vendidas. Esto se aplica
a todo tipo de conercio; tanto para una cooperativa conb para un
conercio particular o estatal es igualnente inportante |ograr un
vol umen de ventas suficientes par cubrir |os gastos generales y

evitar pérdidas.

Pregunte a | os partici pantes qué debe hacer un vendedor para
incrementar |as ventas. Incitel os a nmencionar todas las fornmas
posi bl es de | ograrl o. En esta etapa no deben considerar si |os

nedi os sugeridos son aceptables o no en el caso de una cooperativa.

Anot e cada sugerencia en el pizarron. Trate de que nencionen | a
mayoria de los nedios de pronocién de ventas | i stados a
conti nuaci on. Solicite a los participantes que copien la |ista.

Ponga ej enpl os de cada sugerencia de nodo que | os participantes |la

conprendan y recuerden nejor. Pidal es que provean otros ejenpl os.

Medios Ejemplos
Ser amable para que los clien-|- "Buenos dias, sefiora Menéndez.
tes se sientan bienvenidos y JEn qué puedo servirla?
disfruten acudiendo a su co- - "Bienvenido, Don Julidn".
mercio.
Ofrecer un servicio répido. - Un vendedor estd acomodando
La atencidén al pdblico es la las mercader{as par una mejor
primera obligacidén del vende- exhibicién. Al ver entrar un
dor. Cualquiera otra tarea cliente, deja de hacerlo.

debe ser pospuesta.

Exhibir las mercaderfas de mo-|- Por favor, Sra. Rivera, observe
do que los clientes puedan nuestro surtido de tazas y va-
verlas inmediatamente. sos. Estoy sequra de que en-

contrard algo apropiado.

Promocionar hablando de modo |- "Acaba de llegar un pedido de
tal que los clientes se fijen naranjas excelentes, Sr. Torres
en determinados artlIculos. - "Ha visto estas hermosas toa-
Tratar de que se interesen en llas de bano, Sr. Cardenas?

comprar algo, que inicialmente
no tenfan intencién de adqui-

rir.
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Medios

Ejemplos

Promocionar mediante publici-

dad de modo tal que los clien-
tes noten ciertas mercader{as

y se interesen.

Un lindo cartel con grandes
letras: "Jugo Puro de Naranja:
$2.00 cada botella.

Satisfacer las necesidades de
los clientes.

"Pienso que lo que usted busca
es esta camisa sport, sefiora.
Puro algodén y talla mediana".

Dar instrucciones a los clien-
tes sobre el uso de las merca-
rfas para que sepan cémo em-
plearlas ventajosamente.

"Este género es muy resistente.
No encoge, pero tenga precau-
cidn al lavarlo por primera vez
ya que pueda destenir un poco"

Proporcionar informacién sobre

las nuevas mercaderfas o sobre
mercader{as que no se ofrecen
diariamente.

"iHa probado esta nueva limo-
nada, sefor Medina?"

"Hoy tenemos un buen surtido
de pollos"

Recordar a los clientes las
mercaderf{as que podrfan olvi-
darse de comprar.

"iNo necesita nada més hoy,
senora Benftez? ;Azlcar, mar-
garina, pan...?

Sugerir otras opciones en el
caso de no contar con el ar-
ticulo pedido.

"Lo lamento. Las galletitas
"Corona" se han agotado ;Probd
las "Lita"? Son muy conoci-
das".

Sugerir articulos complementa-
rios que podrian ser dtiles

en relacidn con el articulo
vendido.

"Ha elegido un excelente par
de zapatos, sefor.  No quiere
1levar betdn del mismo color?"

Permitir prueba de prendas y
productos cuando los clientes
no estdn seguros de que sean
apropiados.

"iNo quisiera probarse el
pullover?"

"Estamos promocionando una
nueva limonada. ;Desea pro-
barla?"

Ofrecer presentes en ocasiones
especiales, aniversarios, etc.

Cuelgue un gran cartel:
"En nuestro aniversario ofre-
cemos gratis a todos los so-
cios bolsas de compra"

Ofrecer una rebaja de precio
a los clientes que tienen que
regatear.

"De acuerdo, llévelo por $12.50
Le hacemos precio especial”.
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Medios

Ejemplos

Reducir los precios para des-

hacerse de las mercader{as
que han permanecido demasiado
tiempo sin vender.

- Esta fruta estd muy madura y

es necesario comerla hoy. Le
vendo todo a la mitad de pre-
cio".

Ofrecer una bonificacién por

compra en cantidad.

Cartel de propaganda:
"Compre cinco pastillas de ja-
bén y lleve una gratis".

Ofrecer crédito si un cliente

no lleva suficiente dinero.

"No se preocupe, senora Vidal.
Puede abonar el restoc la sema-
na que viene".

Anal i ce cua

cooperativa

mét odos son o no del
ni dament e,

punto de vista de

rian | os soci os? De acuerdo con ell o,

zarrén con + o -

Es posi ble que no se pueda determ nar claranente s

de estos nétodos se puede poner

clientel/socio.

agrado de | os partici pantes.

Solicite a los participantes que | os consideren desde

,QuUé aprobaria o desaproba

sefial e | os nétodos en el pi-

al gunos de | os

Anal i cel os dete-

y trate de obtener conentarios cono | os siguientes:

Medios

Comentarios

Promocionar hablando, senalan-
do las novedades, sugiriendo
mercaderfa, etc.

Un cliente agradece que el ven-
dedor le haga notar o recordar
algo que realmente quisiera
comprar. Pero no le gusta ser
molestado por un vendedor muy
insistente que intenta conven-
cerlo de comprar articulos que
en realidad no desea.

Asesorar sobre las mercader{as

A los clientes les gusta cono-
cer las ventajas y caracteris-
ticas de las mercader{as, pero
les desagradan las indicaciones
que luego muestran ser falsas o

exageradas.

en practica en una
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Medios Ejemplos
Reducir los precios, A todo cliente le interesan los
ofrecer descuentos, precios bajos. Pero si ocasio-
etc. nalmente un comercio ofrece

descuentos, los clientes nunca
estardn seqguros si estdn pagan-
do o no el precio mids bajo po-
sible. Si se ofrecen rebajas
s6lo a algunos clientes, otros
se considerardn enganados.

Lo2 precios de una cooperativa
deben ser bajos y fijos y siem-
pre los mismos para todos los
socios. Todo descuento o re-
duccién debe ser justo y para
todos los socios.

Ofrecer créditos Un crédito puede ser bienvenido
por un cliente que no lleva el
dinero suficiente, pero también
puede ocasionar problemas ya que
la gente gasta méds de lo que
puede pagar. Por lo tanto, la
mayorfa de las cooperativas no
conceden créditos.

Ofrecer presentes Los presentes deben ser distri-
’ bufdos equitativamente y sélo
con el propésito de promocionar
las ventas.

Resuma |l a |l ecci 6n solicitando a | os participantes que expresen en

pocas pal abras el significado de "el arte de vender en una coopera-

tiva". La respuesta debe reflejar estos dos inportantes aspectos:

servir a los socios y vender |a mayor cantidad posible de nerca-

derf as.

Asegurese de que todos conprendan bien | os siguientes puntos:

- Vender "la mayor cantidad posible de nercaderias" no significa
inducir a los socios a aunmentar su consunp; ése no es el objeti-
vo de una cooperativa. Pero si gran ninero de personas van a |la
cooperativa a conprar todo |l o que necesitan, se increnmentan |as

ventas. A su vez, el aumento de ventas nmejora |la econonia de |la
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cooperativa, |o que hace posible la anpliacion del surtidoy la
reducci 6n de precios. De este npdo | os socios nisnos se benefi -

ci an comp consecuenci a del aunento de | as ventas.
El vendedor de una cooperativa sienpre debe esnmerarse en ayudar
a los clientes a encontrar | o que necesitan.

El vendedor de una cooperativa no debe persuadir al cliente a

ef ectuar conpras que nas adel ante pueda | anment ar



I 4n 4.2

Hoj a 1
LECAON 4. 2
SERVIC O
Chietiva: Al finalizar la leccioén, |os participantes estaran en con-
di ci ones de explicar el concepto de "servicio", identificar

y conprender |a necesidad de |os socios de contar con un
tal servicio, y el nobdo de crear una atndsfera agradabl e en

| a cooperativa

Duracidn: Dos horas.

Material : Di 4l ogo: "Buen Servi ci 0"

I nstrucci ones para | as dramati zaci ones: "Servicio".

i L

Comuni que a | os participantes que escucharan un di al ogo entre Nor-
ma, una vendedora, y Ana, una de sus clientes. Después de escuchar
el di alogo, |los participantes deben estar preparados para decidir
cual creen que es la razoén por |la cual Ana desea hacer sus conpras

en el conercio donde trabaja Norma

Haga escuchar el dial ogo grabado o diga a dos participantes que lo

| ean en alta voz. (Deben haberlo ensayado con anterioridad).

Conceda a |l os participantes unos mnutos para que tonen notas y
anal icen el caso en pequefios grupos antes de hacer sus comentari os.

Escriba sus respuestas en el pizarrén bajo el titulo " Beneficios
para el conprador”.

- Ana es tratada conn una aniga. Le resulta agradable tratar con

| a vendedora, quien |a conoce y en quien puede confiar

- Ana se puede llevar los articulos que desea aun cuando para ello
| a vendedora tiene que trabajar mas (fracci onar un paquete de

arroz, entregar parte del azucar reservada, reservar sal). Nor-

ma sabe incluso cual es el aceite conestible que Ana prefiere.

- Ana recibe asesoramiento. Norma | e informa sobre un nuevo de-

tergente que probabl emente sera nas conveni ente para ella.
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- Ana recibe un tratamento especial . Obtiene un descuento y una

caja para |levar |las nercaderias.

En pocas pal abras:

- Ana reci be un buen servicio.

Recal que que Norma, al ofrecer un buen servicio, consigue vender
gran cantidad de nmercaderias. Pregunte a | os participantes qué be-

neficios obtiene Norma de ello. Escriba | as respuestas en el piza-

rron bajo el titulo "Beneficios para el vendedor"

Lngresaos. Norma se gana | a vida trabaj ando conp vendedora. Las
buenas ventas garantizan | a continui dad del negocio y |e propor-

ci onan un ingreso seguro.

Satisfaccion. Los clientes aprecian el buen servicio. Norma se

siente respetada y apreciada, y disfruta con su trabajo.

Los partici pantes deben reconocer que un buen servicio beneficia

tanto a | os conpradores conp a | os vendedores.

Pregunte a | os participantes si pueden inmagi narse a Norma trabaj an-

do en una cooperativa. Solicite a aquellos cuya respuesta sea ne-

gativa que mani fiesten sus razones. Probabl emrente di gan que Norna
parece otorgar concesiones o0 servicios especiales a un cliente pero

no a otros.

Escriba en el pizarrdn un |listado de dichos servicios.

- Descuent os.
- Material de enbalaje gratis (una caja de carton).

- Provisién en periodos de escasez (el azlcar habia sido al macena-

da conp reserva).
- Reservas personales (reservar la sal con anticipaci6n).

- Fracci onam ento de paquetes (la bolsa de arroz fue fracci onada).

Pregunte a |l os participantes si piensan que otros clients tanbi én

desearian recibir dichos favores. Repita | a pregunta respecto de
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cada servicio y escriba la opinidn de la mayoria. La tabla resul -

tante debe ser simlar a esta

Servicios Deseado por
Descuent os Todos
Material de enbalaje gratis Al gunos
Provi si 6n en periodos de escasez Miuchos
Reservas personal es Pocos
Fracci onam ent o de paquetes Pocos

Cbvi anente, el deseo de recibir servicios especiales varia de un
cliente a otro. Solicite ejenplos de otros servicios que al gunos
clientes agradecerian y agréguelos en la |lista. Nuevanente pregun-
te si todos los clientes desearian dichos servicios. Aunque proba-
bl enente | a respuesta sea negativa, seguranente se producirian pro-
bl emas si no se pudiera ofrecer el nmisnb servicio a todos |os que
| o desean. Por ejenplo, podria no haber |a cantidad suficiente de

azUcar o de cajas vacias para satisfacer a todos.

Pregunte a |l os participantes si el descuento ofrecido a al gunos
clientes perjudica a | os demds. La respuesta correcta es afirmati -
va porque dicha practica dism nuye el excedente, que pertenece a
todos |os socios.

Presente el siguiente caso:

"Hace un mes que no se consigue azucar en ningun conercio. Pero
una cooperativa ha | ogrado abastecerse de di cho producto. Aln an-
tes de que |la tienda abra sus puertas (a | a nmaflana) una nul titud
com enza a hacer cola frente a las msmas. El gerente sabe que no

hay suficiente azicar para todos. El azlcar se agotara rapi danen-
te".

¢,Qué reconendarian | os participantes al gerente con el fin de brin-
dar el mejor servicio posible? Soliciteles que analicen el caso en

pequefios grupos antes de presentar sus sol uci ones.

Cuando se hayan mani festado todas | as sugerencias, solicite a |los

partici pantes que voten por |a que consideran nejor. Haga hincapié
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en que la nejor soluciodn es |a que satisface al nmayor ndanero posi -
bl e de soci os. (Un buen gerente tanbi én tonmaria nedi das en rel a-

cion con la fila de espera).

Resuma | 0 que se ha analizado hasta el nonento en esta |leccién. Se
deben inferir |os siguientes puntos basicos sobre el servicio que

presta una cooperativa:

- Cientes diferentes requieren servicios diferentes.

- E cliente debe recibir el servicio individual especial que ne-
cesita, sienpre y cuando esto no afecte el servicio que se brin-

da a | os denas.

- Los servicios en gran denanda deben ser brindados a todos |os

clientes (o al mayor nunero posible).

- Los servicios deben ofrecerse en forna justa. Si es inposible
brindar un servicio determ nado a todos |os clientes, |a coope-

rati va debe dar prioridad a sus soci os.

Conuni que a | os participantes que ahora van a observar |a represen-
taci 6n de al gunas "escenas" cuyo fin es proporcionar ideas que con-
tribuyan a un debate dobre el concepto de servicio - qué significa
un servicio y cono podenos ofrecerl o en nuestras tiendas cooperati -
vas. Solicite a al gunos participantes que representen el rol de
vendedores o de conpradores. Los demds observaréan y | uego conent a-

ran la forma en que el vendedor atendi 6 al conprador

De | as escenas aqui incluidas, seleccione |as mas rel evantes y/o

prepare otras que se adapten nejor a |a situacio6n |ocal

Sel ecci one un vendedor para cada escena, dé a cada uno las instruc-

ciones correspondientes y soliciteles que se preparen para recibir
a | os conpradores y ofrecer servicios segln crean apropiado.

Distribuya | as instrucciones para | os conpradores a | os denas par-
ticipantes. Permitales leerlas y decidir a qué clientes prefieren
representar. Sel ecci one un partici pante para cada papel de clien-
te, en | o posible de acuerdo con sus deseos. (Podria ser una buena

i dea que el instructor represente al Conprador A para, "ronper e
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hi el 0" y proporcionar un buen ejenplo sobre | a nmanera de represen-

tar un papel). Conceda unos minutos para que los intérpretes "se
conpenetren con sus rol es"

Mentras tanto, realice una sinple adaptaci 6n en el frente de la
sal a, col ocando un escritorio y algunos objetos que puedan repre-

sentar |l as nercaderias a vender en la "tienda"

Pi da al Vendedor A que se retire un nminuto de la clase, mentras
gue el Conprador A se presenta a | os espectadores dandol es detall es
de su persona segun la instrucci 6n de nodo que todos conprendan el
ti po de conprador que representa. Si el conprador no tiene en cla-

ro su papel, explique céno debe conportarse

LI ane al Vendedor A. Subraye nuevanmente que el vendedor debe hacer
todo | o posible para ofrecer un buen servicio. Luego solicite a
| os intérpretes que actulen, teniendo cono publico a | os denmas par-

ticipantes.

Al finalizar |a representaci 6n, procure obtener conentarios sobre
cono el vendedor atendi 6 al conprador. Los espectadores deben nen-

cionar |las acciones correctas y sugerir otros posibles servicios.

Repita este procedimento con | as denas escenas (Vendedor By Com

prador B, etc.).

Conent ari os especi al es sobre cada escena:

A El vendedor no debe procurar vender un articulo en substitucion
de otro que estd agotado si aquél no satisface total nente al

conpr ador .

B No hay necesi dad de perder tienpo con sugerencias y preguntas
i nnecesari as cuando | os conpradores saben exactanmente | o que de-

sean y estan cortos de tienpo.

No es apropiado pedir a este conprador que espere el canbio; se

debe encontrar otra sol uci 6n
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C Dedicar parte del tienpo para conversar con un cliente al cua
| e agrada tanbi én, es un tipo de servicio. Pero pregunte qué
debe hacer el vendedor en caso de que otros conpradores estén
esper ando. (Di sponga que dos "conpradores" maAs ingresen en |la
ti enda poco después del Conprador Cy esperen su turno para ser

at endi dos) .

¢En qué nedida explicd el vendedor correctanente |as caracteris-
ticas de |l as nercaderias? ¢(Qué queria saber exactanente el com
prador y por qué? ¢Se sinti6 satisfecho con |as explicaciones

reci bi das?

D ¢Procedi 6 el vendedor de nmanera que el conprador se sienta esti-
mul ado a volver a la tienda? ¢Se convertira en cliente habitual

y finalnente en socio de | a cooperativa?
E H zo algo el vendedor para conseguir un socio nas?

F ¢Canbi 6 el conportam ento del vendedor el nmal hunor del conpra-

dor ?
G E vendedor no debe nostrar que se siente nolesto

H Todos | os socios de una cooperativa gozan de | os nisnpbs precios
justos; no se deben otorgar bonificaci ones especiales sé6lo a al-

gunos de ellos

I Si un conprador toma un periodico y coloca sobre el nostrador e
val or exacto del msno no denbra el servicio a prestar a otros
conpradores; aceptar y fonentar dichos habitos puede ser un buen
servi cio. Pero discuta | os inconveni entes que puede inplicar
"hacer una distincién" y si se debe ofrecer un servicio especia

a los dirigentes de | a cooperativa.

Concluya |l a | ecci 6n haci endo hincapi € en el principio nmas inportan-
te, el cual es que el vendedor debe ser agradable y amable con to-
dos | os conpradores. Satisfacer a todos |os tipos de conpradores y
| ograr que deseen volver a la tienda es el objetivo que debe propo-

nerse todo buen vendedor



Vendedor :

Conpr ador :

Vendedor :

Conpr ador :

Vendedor :

Conpr ador :

Vendedor :

Conpr ador :

Vendedor :

Conpr ador :

Vendedor :

Conpr ador :

Vendedor :

Conpr ador :

Vendedor :
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Buenos di as, Ana.

Buenos dias, Norma. ¢COnD esta?

Bi en graci as.

¢Qué puedo hacer por usted?

Quisiera dos litros de |eche.

Si, con mucho gusto.

Y arroz. Tres kil os, por favor.

Sol o tenenps bol sas de dos kil os, pero no hay inconveniente

en dividir una bol sa para usted.
Muy bien. Ademas necesito una |lata de aceite conestible.
Prefiere aceite de girasol ¢verdad?

Exact o. Es | o que conpro sienpre. Y azlcar, por favor.

En estos nonentos tenenbs poca azlcar, pero tengo reservada
una pequefia cantidad en el depdsito. ¢Dos kilos seran su-
ficientes?

Muy amebl e de su parte, Jaine. ¢Tiene sal?

Lo siento: esta agotada. Pero esperanps recibir esta tar-

de. sLe reservo un paquete?

Si, por favor. Mafiana vengo a buscarl o.

¢Necesita al go mas?
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Conpr ador :

Vendedor :

Conpr ador :

Vendedor :

Conpr ador :

Vendedor :

Conpr ador :

Vendedor :

No ... Creo que tanbi én nme hace falta detergente.

Pruebe esta nueva marca. Cuesta $8.50: un poco mas que | as

otras, pero es mucho nas eficaz. Sbélo necesita usar la m-

tad de |l a cantidad que enplea de |os otros para la msnma

carga.

Bien, | o probaré. G acias.

Son $34. 75. Le haré un pequefio descuento. $34 esta bien.

Michas gracias, Nornma. jVaya! OAvidé traer m canasta.

No se preocupe, Ana. Le daré una caj a.

Graci as. Adi os, Nor ma.

Usted | o nerece. Hasta pronto, Ana.
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I nstrucci ones para | os vendedores
Cortar
Lnstrucci ones para Vendedor A
Ust ed es vendedor en una cooperativa. Uno de sus clientes habitual es
vi ene a conprar productos alinmenticios. El tercer producto que pide
(cual qui era que sea) se ha agotado. Sabe que el cliente adninistra

bi en su dinero ya que su famlia es nunmerosa. Atienda al conprador y

trate de satisfacer sus deseos.

Ust ed es vendedor en una cooperativa. Acaba de enviar a su asistente
al banco en busca de canmbio ya que |la caja esté practicanente vaci a.

La enpl eada debe Il egar de un nonento a otro. Ahora usted tiene que
atender a uno de sus clientes habitual es que por | o general sabe exac-
tamente | o que desea y a nenudo parece no di sponer de nucho tienpo.

Esperenns que tenga el inporte exacto de sus conpras.

Cortar

Ust ed es vendedor en una cooperativa. Ahora tiene que atender a un
conprador que es conoci do suyo. Es jubilado y viene con nucha frecuen-

cia a conprar s6lo uno o dos articul os.
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Ust ed es vendedor en una tienda cooperativa. Conoce bastante a |la na-

yoria de sus clientes, pero el que ahora esta ante usted no le es fam -

liar. Quizas es nuevo en el pueblo.
Cortar
Ust ed es vendedor en una tienda cooperativa. En todos | os conercios

del pueblo se ha agotado el azlcar, pero su cooperativa ha | ogrado con-
seguir una provision no nuy grande. Le han dado 6rdenes de distribuir
el azucar de manera justa para satisfacer a todos |os socios. Hasta e

nmonment o ha permtido que cada socio conpre dos kilos y cree que aun

guedan sufici entes existencias.

Un honbre que "usted sabe que no es socio ni cliente habitual entra a
conprar azducar. Es usted qui en debe decidir cono atender al conprador

ya que el gerente esta ausente.

Cortar

Lnstrucciones para Vendedor F

Usted es vendedor en |a cooperativa de consunb de una fébrica. Su sur-
tido incluye café de Brasil y café de Col onmbia. Por el nonento, café

de Col ombi a sél o hay en paquetes grandes.

El conprador que entra en la tienda es obrero de la féabrica y esta bas-

tante nojado debido a la intensa |l uvia.
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Cortar

Ust ed es vendedor en una tienda cooperativa. Después de un dia de nu-
cha actividad, se siente agotado. Es hora de cierre. Mentras esta

cerrando | a puerta |l ega apresuradanente un conprador

Ust ed es vendedor recientenente enpl eado en una cooperativa de consu-
no. Un antiguo ami go suyo ingresa en la tienda. Anteriornente iba a

visitarlo a nenudo al negoci o donde usted trabaj aba.

Ust ed es vendedor en una tienda cooperativa. Hoy esta |l ena de conpra-
dores. Esta por conenzar a atender a uno de ellos que ha estado espe-
rando mucho tienpo cuando entra un menbro del Consejo de Adm nistra-

ci on.
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Drammti zaci ones "Servicio"

I nstrucci ones para | os conpradores

Su famlia es nunerosa y cuenta con un ingreso bajo, por lo tanto usted
debe ser cui dadoso en el enpleo de su dinero. Hoy necesita conprar
cinco productos alinenticios especificos. Haga una nota de ellos y di-

rijase a conprarlos a |la cooperativa de |la cual es socio.

Lnstrucciones para Conprador B

Debi do a que es una persona nuy ocupada, usted planifica detal | adanente
sus conpras. Es cliente habitual de una tienda cooperativa. Apreci a
el servicio rapido y preciso. Hoy necesita conprar cuatro articul os
di ferentes. Sabe con exactitud la clase, nmarca y canti dad que desea.

Dirijise a |a cooperativa. Lanentablenente usted no tiene canbio; sélo

cuenta con un billete de cien dol ares.

Usted suele ir a la tienda cooperativa casi a diario. Natural nente,
podria planificar nejor sus conpras, pero |e gusta ir a conprar unos
pocos articul os y encontrarse con gente y quizas charlar. Es jubilado

y tiene mucho tienpo disponible.

Ahora vaya a la tienda y conpre dos articulos (por ejenplo, una naqui na
de afeitar y una |ata de nernel ada). Ténese su tienpo, converse con el
enpl eado sobre I os dltinbs acontecinm entos que han tenido |ugar en el
puebl o, y solicite asesoraniento sobre |as nercaderias que va a conprar

para asegurarse de |a buena calidad de |as m snas.

Usted es nuevo en el pueblo. Un vecino |l e aconsej6 conprar en la tien-
da cooperativa. Prepare una lista de cinco productos alinenticios vy

vaya a conprarlos alli.
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Luego de haber abonado, se da cuenta de que necesita algo para Il evar
| as nercaderias, ya que |anentabl enente ol viddé su canasta. Solicite

ayuda al vendedor.

Lnstrucci ones para Conprador E
Ust ed sabe que en el puebl o hay una cooperativa, pero sienpre prefirié

ir a comercios particulares porque alli ofrecen un nejor servicio.

Desde hace un tienpo es dificil conseguir azucar. Ha intentado conprar
en todos | os negocios particulares pero no |lo ha | ogrado aun cuando

sospecha que al gunos de ellos reservan cierta cantidad para clientes

"especi al es".

Ha oido decir que en la tienda cooperativa hay azucar, por |o cual se

dirije alli apresuradanente. Trate de convencer al vendedor para que

| e proporcione azlUcar, a pesar de no ser socio.

lnstrucci ones para Conprador F

Usted ha tenido un nal dia. A la naflana se quedd dormdo y |legd tarde
al trabajo, por lo cual recibié una seria advertenci a. Luego al norzo
mal y apresurado. A la tarde se nanchd | os pantal ones con pintura. A

regresar a su casa tuvo que correr para tomar el autobus. Luego recor-
d6é que habia pronetido conprar azucar y café. Se bajé del autobus y
fue a |l a cooperativa cam nando bajo una intensa |l uvia. Al entrar en

| a cooperativa usted esta real nente de nmal hunor.

Desea conprar un paquete de café de Col onbi a, tamafio nedi o.
Lnstrucciones para el Conprador G

Usted esta por preparar |a cena cuando descubre que se | e acabd el
aceite. Se dirige rapidamente a |l a cooperativa y |Ilega en el nonento

en que el vendedor esta por cerrar la puerta, listo para partir.

Ruegue al vendedor que | e despache aceite antes de cerrar
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lnstrucciones para el Conprador H
Usted se ha enterado de que un am go suyo tiene un nuevo enpleo cono

vendedor en la tienda cooperativa. Cuando trabajaba en otro conercio

sienpre le ofrecia "preci os especial es".

Vaya a | a cooperativa para ver céonpo se desenpefia y aproveche | a oportu-

ni dad para conprar cigarrillos y fésforos.

Solicite buenos precios, conp sienpre.

lnstrucciones para Conprador |: 1
Usted ha decidido ir a la cooperativa a conprar cinco articulos que ha

anot ado en un trozo de papel.

Al llegar a |la tienda observa que hay nuchos clientes y debe esperar a
gue | o atiendan. El vendedor acaba de dirigirse por fin a usted cuando
entra un honbre e insiste en ser atendi do antes de que usted: usted se

opone abi ertanente.

lnstrucciones para Conprador |: 2

Al entrar en |l a cooperativa usted encuentra gran canti dad de gente.
S6l o desea conprar un peri édico y pasta dental, por |o que se abre paso
hasta el nostrador y solicita al vendedor que le facilete dichos ar-
ticulos antes de conenzar a atender al siguiente conprador. Ust ed
pi ensa que su pretensi én esta justificada, especialnente ya que es us-

ted m enbro del Consejo de Admi nistraci 6n de di cha cooperativa.


karla


Hoj a 1

El PROCESO DF VENTA

hjetivo: Al finalizar la leccidn los participantes estaran en condi -

ciones de conprender el papel y el conportan ento apropiado

de un vendedor durante el proceso de venta

Duraci on : De una a dos horas.

Material Di 4l ogos: "El proceso de venta: | y II"

I nstrucci ones para | as dramati zaci ones: "Ventas".

Quia para el instructor:

1)

2)

Recuerde a |l os participantes que en la leccidén anterior se analizo
el concepto de "servicio", o que se quiere significar al hablar de
"servicio", y cuales son |os servicios que debe ofrecer una tienda
cooperati va. Expl i que que en esta | ecci 6n consi deranos | os aspec-

tos esenciales de |la tarea de un vendedor.

Solicite a los participantes que especifiquen en forma breve pero
preci sa | as obligaci ones béasicas de un vendedor en una tienda co-
operativa mnorista. Trate de obtener planteam entos tales conmo
"satisfacer |as necesi dades de mercaderias por parte del conprador”
o0 "averiguar cuales son |as nmercaderias que el conprador necesita y
vendér sel as". Expl i que que ahora se analizara la forma en que un

vendedor pueda nejorar su desenpefio durante el proceso de venta.

Haga escuchar | a grabaci 6n del dialogo "Proceso de Venta: |" o so-

licite a dos participantes que interpreten el dialogo "en vivo"

(En este ultinmo caso, |os participantes deben estar bien preparados

y saber el texto de nenoria).

Pida a | os participantes que expresen su opini 6n sobre el desenpefio
del vendedor. ;Consi gui 6 satisfacer | as necesi dades del conpra-

dor? ¢Cudl es eran di chas necesi dades? ¢(Qué mas podria haber hecho

para sati sfacerl as?



Los participantes deben Ilegar a |l a conclusion de que éste no es un

buen ej enpl o de un vendedor prof esional

Conmuni que a | os participantes que van a escuchar a un buen vendedor

atendi endo al misno conprador. I ndi quel es que presten particul ar

atenci 6n a:

- la forma en que el vendedor averigua |as necesi dades del conpra-

dor, vy
- la forma en que | as satisface.

Haga escuchar |a grabaci 6n del dialogo "Proceso de Venta: I1" o so-

licite a dos participantes que o interpreten.

Repita el dial ogo. Det éngase en cada pausa, segun se sefial a en el

texto, y analice los puntos que se indican a continuacion

Arroz

Este es un ejenplo de una venta sinple. No hay dudas en cuanto a
lo que el cliente desea conprar. S6lo hay un tipo de arroz, y se

encuentra en existencias. Es una tarea féacil para el vendedor, co-

no |a nayoria de | as ventas.

Detergente

La conpradora no especifico el tipo de detergente ni el tamafio de

paquet e. Hay varias opci ones. A nmenos que el vendedor pueda re-
cordar qué detergente suele conprar el cliente, deberd tratar de

determ nar cual es el que satisfacerd nejor sus necesi dades. Para

eso tiene que formular algunas preguntas.

Solicite a | os participantes que supongan que |a conpradora no sabe

mucho sobre detergentes y no tiene preferencia por ninguna marca en

especi al . Pregunte a |l os partici pantes cual es son |as preguntas
que el vendedor podria formular para determ nar con precisioén qué

necesita | a conpradora. Por ejenplo:

- ¢Desea un detergente para usar en lavarropas o para lavar a na-

no?
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(Prefiere un detergente bueno y econémco o uno de alta calidad

mas cost oso?
¢Desea lavar con agua caliente o fria?

¢cDesea un detergente sintético fuerte? Es muy eficaz, pero no

debe ser usado por quienes tienen la piel sensible.

Café
Cuando un articul o se ha agotado, un buen vendedor trata de encon-
trar algo que lo renplace con el fin de satisfacer a su cliente.

En este caso fue una tarea facil ya que habia un café simlar

Solicite a los participantes que trabajen en parejas durante cinco
m nut o0s. Un participante pide determ nados articulos y el otro

trata de encontrar substitutos.

Concl uya haci endo hi ncapi € en que no se debe insistir en la oferta
de substitutos. Se trata de sugerir anabl emente una o dos opciones
y no de forzar una venta. Hay nercaderias para |las cual es no hay
otras opciones (por ejenplo, sal) y el vendedor debe aceptar que no

puede efectuar una venta.

Juguetes

El cliente pidi6 "juguetes", pero |lo que real nente necesitaba era
un regal o de cunpl eafios para su nieto. Si un vendedor puede captar

la verdadera necesidad de un conprador, quizas puede tanbi én encon-
trar distintas formas de satisfacerla

Proporci one otros ejenplos de nercaderias pedi das por |os conprado-
res. Solicite a |l os participantes que sugi eran | as verdaderas ne-
cesi dades que inplican esos pedidos y | as nercaderias de substitu-
ci 6n con que podrian satisfacerse. A continuaci 6n se brindan al gu-
nos ej enpl os:

Articul o requerido Ver dader a necesi dad Opci ones

Arroz Producto alinmenticio Harina de mmiz

basi co Harina de trigo



4)

Pescado de conserva Provi si ones para un Carne en conserva

viaj e Pescado desecado

Col a Al go para beber Cual qui er bebi da

sin al cohol

Lechuga Ver dur a Cual qui er verdura
d avos
Si usted no tiene clavos, un martillo no es nuy atil. La conprado-

ra agradeci 6 que el vendedor |e hiciera recordar que debia conprar

este articulo conplenentario.

Solicite a |l os participants que sugieran articul os que conpl enent en

a | os siguientes:

Cigarrillos Cuchillo

Zapat 0s Pi ntura
Harina de trigo Radi o

Cuader no Corte de tela
Tetera Sobr es

Resuma el proceso de venta recal cando el método que enplean |os
buenos vendedores prof esional es. Escriba en el pizarrén | as si-

gui entes pal abras cl aves:

ESCUCHAR
FORMULAR PREGUNTAS (para averiguar |as necesi dades)
ASESORAR (para satisfacer |as necesi dades)

Divida la clase en grupos de tres a cinco partici pantes. Conceda
unos diez mnutos para analizar qué conocim entos especificos debe

tener un buen vendedor.

Pida a un grupo que escriba sus respuestas en el pizarroén/retropro-

yector. Luego diga a | os demés grupos que anmplien la |lista.

Aseglrese de incluir lo siguiente:
conocimento del surtido y existencias de |a tienda,

- conocimento de | as caracteristicas de di chas nercaderi as.
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Subraye | a inportancia de "conoci mento de | os productos”. Los
partici pantes deben conprender que un vendedor nunca puede asesorar
a los socios si no tiene un conocinmento suficiente de |a mercade-
ria. Los conpradores pueden buscar la informaci 6n y asesoram ento

gue necesitan en otros conerci 0s.

Solicite a | os grupos que analicen esta pregunta vital

- ¢De qué manera puede un vendedor adquirir conoci m entos sobre
| as nercaderias?

D ez m nutos después solicite a | os participantes que el aboren una
lista con sugerencias en el pizarrén o en carteles. Debe incluirse

| o siguiente:

- Estudiar las indicaciones escritas en | os paquetes . (Las eti-

guetas a nmenudo ofrecen informaci 6n exacta en cuanto al conteni -

do y uso del producto).

ristas. (Frecuentenente | os fabricantes y proveedores mayori s-
tas proporcionan material pronocional y/o informativo sobre |os

product 0s) .

- Leer los infornmes sobre pruebas. (Al gunas instituciones |levan

a cabo pruebas de articul os de consuno y con frecuencia publican

|l os resultados en diarios y revistas).

- Usar el producto. (Este tal vez sea el mpbdo més eficaz de cono-

cer las caracteristicas de un nuevo producto).

- Preguntar a los colegas. (Es necesario que hayan usado el pro-

ducto o recibido informaci 6n que desconoce el vendedor).

- Solicitar conentarios a los conpradores . (Alos clientes les

agradara conentar la calidad y caracteristicas de diversos pro-

duct os) .

- Qganizar cursos. (Con este propdsito se pueden formar grupos
de estudi o i nfornales. Los i ntegrantes pueden transmtir sus

conocimentos e invitar a especialistas para que |os instruyan
sobre deterni nados articul os, por ejenplo productos |acteos,

carnes, cal zado, etc.).
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Pida a | os participantes que descri ban su experiencia en rel aci 6n
con |l os distintos nétodos sugeri dos. Trate de |l egar a un acuerdo

sobre cual es son | os nétodos nmas eficaces.

Concluya la leccién con |as dramati zaci ones sobre el proceso de
venta. Divida la clase en grupos de no nas de diez participantes y
designe un representante de cada grupo, preferentenente un instruc-

tor auxiliar o un participante con experiencia previa.

Diga a los participantes que van a realizar practicas del "arte de
vender". Al gunos actuaran conp vendedores y otros conb conprado-

res. Cada vendedor debe hacer | o posible por:

- que el conprador se sienta connda (nediante sal udos, amabilidad

etc.).

descubrir |as necesidades del conprador (escuchando, fornulando

pregunt as) .

satisfacer |las necesidades del conprador (ofreciendo | os produc-
t os apropi ados, asesorando, sugiriendo articul os conpl enent a-

rios, etc; se supone que | os vendedores trabajan en conerci os

con un anplio surtido).

Los m enbros del grupo que no participan en |as dranatizaci ones de-

ben observar el desenpefio del vendedor. Al finalizar cada escena
deben conentar | as cuali dades del vendedor y |o que este debe nejo-

rar. Deben observar especial mente si el vendedor explicé |las ca-
racteristicas de |a nercaderia de nodo que el conprador |as enten-

di era perfectanente.

Entregue un juego de |l as instrucciones para conpradores al repre-

sentante de cada grupo. Di gal e que designe intérpretes y guie el
debate posterior a cada escena. (Tenga en cuenta que no se pernite

que | os vendedores |ean |las instrucciones para | os conpradores).



Vendedor :

Cliente:

Vendedor :

Ciente

Vendedor :

Ciente

Vendedor :

Cliente:

Vendedor :

Cliente:

Vendedor :

Ciente:

Hoj a 4

El _proceso de venta |

Buenos di as, sefiora. ¢En qué puedo serle Gtil?

Quisiera 2 kg de arroz, por favor.

Aqui 1o tiene, sefiora.

Tanbi én necesito un paquete de detergente.

Si, sefiora.

No, ese no. Es nmuy caro. Prefiero el "Estrella Blanca"

Debi 6 habérnel o di cho antes. Aqui tiene, un paquete chico
de "Estrella Bl anca". Es el paquete nas barato que tene-
nos.

Ahora qui siera un paquete chico de café "Negrita"

Lo siento. Se ne term nd esa narca.

Vaya pues, trataré de conseguirlo en otro negocio. ¢Tiene

j uguet es?

No, no vendenos juguetes, sefiora.

No, por supuesto que no. Eso es todo, gracias.



Vendedor :

Cliente:

Vendedor :

Ciente:

Vendedor :

Ciente:

Vendedor :

Ciente:

Vendedor :

Ciente:

Ciente:

Vendedor :

Ciente:

Vendedor :

Ciente:
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El proceso de venta: 11

Buenos dias, sefiora. ¢En qué puedo serle atil?

Quisiera 2 kg de arroz, por favor.

Aqui lo tiene, sefiora. ¢Al go nas?

(Pausa)

Tanbi én necesito un paquete de detergente.

¢Cual prefiere?

"Estrella Blanca", por favor.

¢Va a |Ilevar un paquete grande o nedi ano?

¢Cuanto cuesta el mas grande?

5 délares. El nas grande contiene la msnma cantidad que

dos paquet es nedi anos. Usted ahorrara 50 centavos si |leva

el mas grande.

Bueno. Déne un paquete grande, por favor.

(Pausa)

Ahora qui si era un paquete chico de café "Dorado".

Lo siento. Se nme term nd esa narca, pero, ¢ha probado us-

ted el "Moca La Mascota"? Tiene casi |la misna nezcla que

el "Dorado", y el nisnp precio.

¢No tiene gusto a chicoria o algo asi?

No, es café puro, sin ningln otro producto agregado.

Ent onces voy a probarlo.



Ciente:

Vendedor :

Ciente:

Vendedor :

Cliente:

Vendedor :

Ciente:

Vendedor :

Ciente:

Vendedor :

Ciente:

Vendedor :

(Pausa)

¢Tiene juguetes?

No tenemps rmucho surtido, |lo siento. ¢Busca al go en espe-

cial, sefora?

Qui siera conprar un regalo para m nieto.

JCuant os afos tiene?

Cunpl e diez afios | a semana que vi ene.

Entonces |l e sugiero que le conpre un libro interesante

Aqui tiene al gunos nuy conoci dos.

Bueno, no sé. No |le gusta nucho |leer. Es un chico nuy ac-

tivo

Ya veo. ¢Por qué no le regal a unas herrani entas, sefiora?
Michos chicos se divierten mas con herram entas que con ju-
guet es. Por ejenplo, usted puede Ilevarle un martillo por
$2. 25:

Esa es una nuy buena idea. Creo que |l e gustaria tener su

propio martillo. Lo Il evo.

/Quiere clavos tanbi én? El paquete de 100 cuesta 50 cen-

t avos.

Bueno. Por supuesto que necesitara cl avos. Me |l evo un

paquet e. Muchas graci as.

Muchas graci as a usted, sefiora.

(Fin)
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Conprador A

Di gal e al vendedor que busca una canisa, pero no |le aclare innediata-
mente qué tipo de camisa quiere. Deje que | o averigie nedi ante pregun-
tas.

Usted quiere una camisa para usted misnb. No esta nuy seguro de su ta-
Ila. La prefiere con mangas | argas, colores claros y un bolsillo.
Ademés prefiere una canmi sa que no necesite planchado. No | e interesan

| as canmi sas nuy nodernas o muy caras.

Conprador B

Digal e al vendedor que usted tiene invitados para cenar y quiere ser-

virles algo especial. Pidale que |le ayude a el egir al go adecuado

No acepte su prinera sugerenci a; puede proponerle ideas nejores. Pero
s6l o acepte | o que usted cree que es real nente adecuado. Cuando se ha-
yan puesto de acuerdo respecto al nenu basico, pida al vendedor al gun

consejo sobre la cantidad y otras cuestiones relativas a |la cena. Us-
ted espera ocho invitados.

Conprador C

Usted va a hacer un vestido. Pida al vendedor que |e ayude a escoger
la tel a adecuada. No aclare qué tipo de tela | e gustaria, pero haga
preguntas acerca de |la calidad, si puede encoger, formas de | avado,

etc. Cuando haya elegido la tela, pida que |le aconseje acerca de |la
canti dad necesari a. Tanbi én necesita hilo y botones, pero se olvidaréa

de pedirlos a nenos que el vendedor se | o recuerde.

Conprador D

Di gal e al vendedor que quisiera conprar una linterna. No | e diga exac-
tamente que clase de linterna precisa. Deje que él |o averigue por ne-

di o de preguntas.
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5.1 Reglas basicas para la exhibicién de mercaderias
5.2 Exhibicién en tiendas de autoservicio

5.3 Capacitacion del personal para el manipuleo
de las mercaderias




REG AS BASI CAS PARA | A EXHIBI G ON DFE MRCADERI AS

(hjietivo: Al finalizar la leccidén los participantes estaran en condi -

ciones de exhibir nmercaderias de forma atractiva, practica

y segura en una tienda de servicio en nostrador.

Duracidn: De una hora a una hora y nedia.

Material : Muestras de mercaderias conmunes (pueden usarse envases va-

ci 0s)
Fotografias (preferentenmente diapositivas) que nuestran | a

exhi bi ci 6n de nercaderias en distintos conercios. (Alterna-

tivanente, la leccién podria tener lugar en una tienda).

Quia para el instructor

1)

Pregunte a los participantes si creen que |a exhibicidn de nercade-
rias es inportante o no, y pidales que den |las razones de sus opi-

ni ones. Durante | a discusién trate de que surja |la idea de que
tanto los clientes conb el personal se benefician con una buena ex-

hi bi ci on.

Concl uya expresando que |la fornma de exhibir |las mercaderias afecta-

ra | os siguientes aspectos:

a) las yentas - los clientes prefieren conprar donde | as
ner caderias se exhiben de forma atractiva y
donde pueden encontrar fé&cilnente |as mer-

caderias que desean;

b) las pernas - una exhibicion segura puede prevenir |la su-
ci edad, el dafo o el robo de | as nercade-

rias;

c) el trabajo - una exhibicion practica facilita el manejo

de |l as nercaderi as.



Anote | as pal abras clave en el pizarrén: |a exhibicioén debe ser:

ATRACTI VA - SEGURA - PRACTI CA

Explique a |l os participantes que en esta |ecci 6n aprenderan al gunas
regl as basicas que | es ayudaran a nejorar |a exhibicidn de nercade-
rias. Todas | as reglas estén rel aci onadas con | as pal abras cl ave
anotadas en el pizarrén. Las prineras reglas a discutir ayudaran a

| os participantes a hacer una exhibicion que resulte atractiva.

UNA EXHI BI G ON ATRACT] VA

Si  es posible nuestre diapositivas que representen exhi biciones
buenas - es decir: bien organizadas, linpias y bien surtidas - y
mal as - es decir: desorgani zadas, desordenadas y probrenente surti-
das. No sefial e estas diferencias. Solicite a |los participantes
gue vean | as exhi biciones con "ojos de clientes" y que juzguen por

si m snobs cual es encuentran atractivas.

Organi ce pequefios grupos de dos o tres participantes para que dis-
cutan acerca de qué hace atractiva una exhibicion para los clien-
tes. Después de unos pocos m nutos solicite sugerencias. Asegure-
se de que |los siguientes factores inportantes se encuentren entre

| os nenci onados:

a) Los clientes deben encontrar féacilnente |as nercaderias que

buscan. La exhibicién debe estar hien organizada.

b) Los clientes deben sentirse seguros de que |la tienda podra sa-
ti sfacer sus necesidades. Por |o tanto, deben exhibirse nuchas
oercaderias.

c) Los clientes deben hallar interesante la tienda debido a la

exhibicion de ofertas especiales.

d) Los clientes no deben tener que | o que puedan conprar esté en

mal as condi ci ones o0 suci 0. Por 1o tanto, |a exhibicién debe

ser p.uJ_(‘_r_a__

Escri ba | as pal abras cl ave subrayadas en el pizarrdon. Se utili za-

ran conop titulo de distintas reglas de exhibicidn
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2a) Bien organizada

Cite una cantidad de articul os rel aci onados entre si, por ejenplo
di ferentes marcas de jabon, chanpl, dentifrico y cepillos de dien-

tes. Pida a | os participantes que sugi eran un nonbre para este
grupo de nercaderi as. Podria ser "articul os de higiene", "articu-

| os de tocador", o algo simlar.

Solicite a los participantes que describan al gunas otras categorias

0 grupos conunes de nercaderias que se venden en sus tiendas. Ase-
gurese de que entiendan el significado de " grupo de nercaderias" .
Preglntel es cual es son las ventajas para los clientes y el persona
de que |l as nercaderias pertenecientes al msnmo grupo se exhiban

j unt as.

Para los clientes, |a exhibicidon en grupo haria mas facil lo si-
gui ent e:

- encontrar un producto;

- conparar nercaderias del msnp tipo

hal l ar articul os conpl enentarios que de otra forma se ol vi da-

rian.

Para el personal, |a exhibicidon en grupo puede facilitar |lo si-
gui ent e:
el control de l|as nercaderias en existencias;

nostrar a | os conpradores que de un tipo de articulo hay dife-

rentes marcas, tammfios, calidades, etc.

recordar donde se exhiben |os distintos articul os.

Este agrupam ento de productos simlares constituye la prinera re-
gl a basica de | a exhibicion efectiva de nercaderias; escriba en e

pi zarrén o en un cartel o siguiente:

l }

| * COLOQUE LAS MERCADERIAS EN GRUPOS
|




Sugi era col ocar letreros indicando | os distintos grupos sobre |os
| ugares en que se encuentran | as nmercaderias pertenecientes a cada
grupo. Esto ser& especialnente Gtil para los clientes en | os nego-
ci os de autoservicio y en aquellos con una anplia variedad de ner-

caderi as.

Ahora describa a | os participantes la situaci é6n de un cliente que
desea conprar teé. Ha encontrado | os estantes y ve varios tipos de
t é di sponi bl es. Sobre | os paquetes puede |leer informaci 6n acerca

de la calidad y el contenido. ¢Qué nas necesita saber antes de ha-

cer su el eccidn? Este ejenplo debe |l evarnos a esta regl a:

* EXHIBA LOS PRECIOS CLARAMENTE

Haga hi ncapi € en que un rétul o con el precio debe ubicarse de mane-

ra que no haya duda acerca de a qué articulo se refiere.

Interprete el rol de cliente paréandose ante un nostrador, (para
ello utilice un escritorio o una nesa), tratando de |eer |os roétu-
| os de | as nercaderias ubicadas en | os estantes detréas del nosta-
dor. Usted encuentra dificultad para identificar las distintas
marcas y Ssus precios. ¢,Como podria nejorarse di cha exhi bici 6n?

Los partici pantes podrian aportar |as siguientes sugerencias:

Aurentar el tamafio de | os rotulos de los precios o escribir |as
cifras sobre éstos mas claranente. Refi érase a la regla arriba

i ndi cada

- Exhibir el producto de manera que | os clientes puedan ver el ro-

tul o. Est o nos conduce a otra regla:

* MUESTRE LAS "CARAS" DE LOS EMPAQUES

- Reubicar el nostrador o | os estantes de nmanera que los clientes
puedan acercarse mas a | as nercaderi as. Exhibir los articul os

pequefios en un nostrador con superficie superior de vidrio o en
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una pequefia vitrina ubicada sobre el nobstrador. Esto ilustra la

siguiente regla:

* PERMITA QUE LOS CLIENTES SE ACERQUEN A LAS MERCADERIAS

Aun si los clientes pueden acercarse, cabe que no vean |as ner-
caderias exhi bidas en | os estantes mas bajos o nas altos. La
gente tiende a ver en prinmer lugar |as cosas que se hallan justo

en frente de ellos. Por |o tanto;

* EN LA MEDIDA DE LO POSIBLE COLOQUE LAS
MERCADERIAS AL NIVEL DE LA VISTA

Pregunte a los participantes qué tipos de nercaderias reconendarian
exhibir en la parte nas alta o mas baja en caso de que el espacio

sea nmuy |limtado para poder ubicar todas |las nercaderias a la

altura de |l os ojos. Las nejores respuestas son |as siguientes:

- los articul os grandes que aun asi serian vistos facilnmente;

- las mercaderias comunes que | o0s clientes general mente recuerdan

conprar sin necesidad de verl as.

Muchas nercaderias
Prosiga con el segundo factor clave de una exhibicidén atractiva: |la
presenci a de suficientes nmercaderias. En primer lugar, un negocio

debe poseer realnente un surtido y unas existencias adecuadas; en
segundo | ugar debe mnstrar que |os posee.

Expli que que esto es principal nente una cuesti 6n de obtener de | os
mayori stas el surtido adecuado de nercaderias en | as canti dades
adecuadas. Esto no significa hacer pedi dos demasi ado grandes. Se-
ria muy costoso al macenar mas nercaderias que |as que podrian ven-
derse en un tienpo razonable (refiérase a las |ecciones que tratan

de | a gestion de existencias). "Michas nmercaderias" no significa un
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i ncremento de existencias sino | a exhibicién de | as nmercaderi as

di sponi bl es de manera i npresionante.

Ilustre este aspecto con un ejenplo. Una tienda posee un anplio
surtido. Su gerente ha aprendido a utilizar el capital circulante
eficientenente y, por |o general, conpra nercaderias en cantidad
suficiente para un par de semanas. No obstante, cuando usted entra
en la tienda tiene la inpresio6n de que no tiene denmasi ada ner cade-
ria disponible para | a venta. Los estantes se ven algo vacios. (S

es posible, nuestre una | dm na del interior de un tal negocio).

Pida a | os participantes que hall en explicaci ones posibles para |la
nmal a i npresi 6n que ocasiona tal exhibicién y que sugieran forms de
nej orarl a. Permital es que discutan el problema en pequefios grupos
durante unos 5 minutos antes de responder. Sus sugerenci as, que
serdn anotadas en el pizarron, deberian incluir tanto explicaciones

cono reglas para | ograr mnejoras

La mayoria de | as nercaderias no se exhi ben pero estan guarda-
das en el dep6sito. Esto da la inpresi 6n de que no hay sufi -

ci entes nercaderi as. Para corregir esto:

* MANTENGA LA MAYORIA DE LAS MERCADERIAS
EN EL AREA DE VENTA, NO EN EL DEPOSITO

Hay s6l o unos pocos articul os en existencias pero se esperan

nuevos sumni ni stros. Nat ural nrente, | os estantes se ven vaci os
cuando | a nayoria de | as nercaderias se han vendido. Esta im

presi 6n puede corregirse si se aplica la siguiente regla:

* |LLENE EL FRENTE DE LOS ESTANTES

El area de venta es nuy grande en conparaci 6n con |a cantidad de

nmer caderi as. Para corregir esta inpresién, |os estantes que no
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se necesitan deben retirarse para procurar concentrar |a exhibi-
ci on. Esto ayuda a aplicar la regla antes nenci onada: "Col oque

| as nercaderias al nivel de la vista".

Ofertas especiales
Solicite a los partici pantes que den ej enpl os de nercaderias que

podrian ser de especial interés para los clientes, tales conpo | as

si gui ent es:

- nmercaderias que se vendan a preci os mas baj os que | os habitua-

| es;
- nercaderias que han estado agotadas durante al gun tienpo;

- nercaderias de tenporada que a la gente |l e gusta conprar antes

de las fiestas;

- nmercaderias viejas o dafadas que se vendan nmas bar at as.

Los partici pantes deben conprender que |os clientes encontraran
atractiva una tienda con tales "ofertas especial es". Por lo tanto

estas deben exhi birse de manera que puedan ser vistas facilnente
por los clientes. Pida a | os participantes que di scutan en peque-
fios grupos de dos o tres personas co6no | es gustaria aconodar | as
exhi bi ci ones especi al es en sus propi as tiendas. Después de unos

cinco mnutos, interrunpa |la discusién y pida sugerenci as.
Estas podrian incluir lo siguiente:

- colocar las nmercaderias fuera de |las estanterias comunes, es de-
cir ala entrada de la tienda frente al nostrador, cerca de |la
caja, al final de una géndola (que es una isla de estantes en

una tienda de autoservicio) o en cual quier otro lugar por donde

| os clientes deben pasar;
- disponer una vitrina especial

- utilizar carteles para |lamar | a atenci 6n hacia | as ofertas es-

peci al es;

- ubicar canastos, nesas pequefias, cajas, carritos, etc., con |las

of ertas especi al es;

- permtir que un enpl eado nuestre céno se usa el nuevo producto;
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- distribuir nuestras de un producto y hacer que los clientes |as

prueben.

Concl uya | a explicaci 6n anotando | a siguiente regla:

* DISPONGA EXHIBICIONES ESPECIALES

N
Haga hi ncapi € en la inportancia de exhibiciones Linpias. No hay
nada nenos atractivo que una exhibici én sucia: hace que el cliente

dude acerca de |la fecha de el aboraci 6n o del estado de su nercade-

ria. La regla basica es |a siguiente:

* MANTENGA LIMPIAS LAS EXHIBICIONES

Resuma | os princi pal es reglas para | ograr exhibiciones atractivas.
A esta altura de la leccid6n ya deberéan estar escritas en el piza-

rrén o en un cartel y en | os cuadernos de | os participantes.

: :
- Coloque | as nercaderias en grupos.
-  Exhiba | os precios claranente.
- Miestre las "caras" de | os empaques.
Permita que los clientes se acerquen a |las nercaderias.

- En la nedida de | o posible coloque | as nercaderias al nivel de

la vista

Muichas nercaderias
Mantenga | a nmayoria de |las nercaderias en el &area de venta, no

en el depédsito

Llene el frente de | os estantes.
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Ofertas especiales

- Di sponga exhi bi ci ones especi al es.

N

Mant enga |inpias | as exhi bici ones.

UNA EXHI Bl CI ON SEGURA

Pregunte a |l os partici pantes c6np se pueden dafiar o perder | as

mer caderias en una tienda. Ej enpl os:

a) Rotura Ej enpl 0: Se cae una botella ubicada en e

borde de un estante.

b) O or desagradable Ej enpl 0: La nargarina adqui ere el sabor de
j abon por que | os dos productos se

han col ocado el uno nmuy cerca del
otro.

c) Deterioro Ej enpl 0: Unas pilas se descargan porque se

guedan denasiado tienpo en la

ti enda

d) Insectos, dafiinos Ej enpl 0: La harina de naiz se contani na con
gor goj os.

e) Robos Ej enpl o: Una persona roba un rel oj de un
exhi bi dor.

Nuevanment e anote | as pal abras claves en el pizarroén, y discuta de
gué nmanera puede | ograr una exhi bicion segura para prevenir dafios y

pér di das;

Rotura
- ¢Qué nercaderias son fragiles?

- ¢Qué lugares no son seguros para exhibir mercaderias fréagiles?

Concl uya anotando | a siguiente regla:

* EXHIBA LOS PRODUCTOS FRAGILES EN LUGAR SEGURO
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3b) dor desagradable

¢,Qué productos tienen olor fuerte?

¢,Qué productos se contaninan facilnente con el olor de otros?

Concl uya con la siguiente regla:

* PONGA LAS MERCADERIAS DE FUERTE
OLOR APARTE DE LOS ALIMENTOS

3c) Deterioro
,QUé productos se deterioran? A la |arga casi todos.

,Cono se puede evitar el al nacenanm ento de nercaderias durante

un tienpo prol ongado?

,CoOnp puede evitarse un deterioro rapido?

Concl uya anotando |l a siguiente regla:

* L0 QUE ENTRA PRIMERO DEBE SALIR PRIMERO

Cuando rellene | os estantes, col oque | as nercaderias mas

anti guas del ante, de nanera que se vendan en prinmer |ugar

* EVITE EXHIBIR LAS MERCADERIAS AL SOL

* EXHIBA LOS PRODUCTOS PERECEDEROS EN FRIGORIFICOS

* EXHIBA LAS MERCADERIAS CONGELADAS EN CONGELADORES
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- UWilice un cartel para que los clientes sepan qué nercade-

rias estan guardadas en un congel ador cerrado.
Exi sten otras formas de evitar una pérdida por deterioro del pro-
ducto, tales conp abastecerse en pequefias canti dades. No obstante,

esta leccion so6lo trata de | os aspectos de | a exhibicion.

| nsect os dafi nos

¢,QuUé productos en especial atraen insectos dafi nos?

,Conmo puede evitarse que | as nercaderias sean dafiadas por tales

i nsect 0s?

Concl uya con |la siguiente regla

* MANTENGA LOS ALIMENTOS EN PAQUETES BIEN CERRADOS

* MANTENGA LIMPIA LA EXHIBICION

Esto tanbi én hace que | a exhibicién se vea atractiva, conp ya

henos di cho

* RETIRE INMEDIATAMENTE LAS MERCADERIAS QUE
HAN SIDO AFECTADAS POR INSECTOS DANINOS

Esto evita que se contani nen otras mnercaderias.

* NO COLOQUE LAS MERCADERIAS DIRECTAMENTE EN EL PISO

3e) Robos

- ¢Qué nercaderias pueden robarse nas féacil nente?
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¢Donde pueden actuar mas féacilmente | os | adrones en un negoci 0?

Concl uya con la siguiente regla:

* L0S ARTICULOS QUE ATRAEN A LOS LADRONES NO DEBEN EXHIBIRSE
EN LUGARES DE DONDE RESULTE FACIL SUSTRAERLOS

3f) Pida a |os participantes que hagan un resunen de las reglas para

4)

4a)

4b)

UNA EXHI BI Gl ON PRACTI CA

Pregunte que caracteristicas debe tener una exhibicidn préactica.

Los partici pantes deben nonmbrar | os siguientes factores:

a) debe resultar fAcil encontrar el articulo deseado;

b) debe resultar facil ver qué falta en existencias cuando se haga

el pedido;

c) debe resultar fAcil nmmnejar |as nercaderias, reduciendo al nini-
mo | a necesidad de | evantarlas, transportarlas o colocar en |la

parte superior de | os estantes.

Anot e esas caracteristicas, conb antes, en el pizarron

Los partici pantes deben conprender que las prinmeras dos caracteris-
ticas se lograran si se aplican las reglas para una exhibicién

atractiva. Pregintel es conmo hacerl o.

Al nenos una de | as reglas previanmente nenci onadas contribuira tam
bi én a reducir el transporte de nmercaderias; pregunte cual es. La
respuesta correcta seréd "mantenga |la mayoria de |as nercaderias en

el éarea de venta"

Explique esta regla con mas detalle: para reducir el transporte de

mer caderias desde el depésito, deberéan traerse al area de venta |as
cajas conpletas y exhibirse todo el contenido. De esta forma no
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s6l o habra nmenos cosas en el depésito sino que adenas serd nas fa&-
cil ver qué falta en existencias ya que en el depdsito sélo se

guardar an | as cajas conpl et as.

Anote esta regla:

* UTILICE EL CONTENIDO COMPLETO DE UNA
CAJA CUANDO LLENE LOS ESTANTES

Expl i que que esto significa que para cada producto debe haber en el
area de venta un espaci o reservado para un _poco mas que | o que con-
tiene una caja conpleta. El estante deber& |l enarse nuevanente an-
tes de que se vaci 6 por conpleto. En ocasiones puede resultar di-
ficil hallar espacio suficiente sin invadir el espacio reservado

para otros productos. Entonces debe recordarse otra regla:

* NO COLOQUE PRODUCTOS DISTINTOS UNOS DETRAS DE OTROS

Pregunte a | os participantes cuél es son | as posi bl es consecuenci as
si no se respeta esta regla. Por ejenplo, algunos paquetes de té
se ponen detrdas de paquetes de café. Esto podria lIlevar a lo si-

gui ente:

los clientes y el personal piensan que hay suficiente café pero

gue no hay té

Lo que, a su vez, podria dar cono resultado | o siguiente:

los clientes no conpran té

el personal calcula mal |as cantidades de té y de café que nece-

sita pedir.

Pregunte a | os participantes qué otras formas de exhibir |as nerca-

derias podrian hacer mas féacil el trabajo de |os enpl eados.
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Pernital es que consideren | a pregunta en pequefios grupos durante
cinco m nutos. Luego pidal es sus sugerencias y fornule estas re-

gl as:

* COLOQUE LOS GRUPOS DE MERCADERIAS QUE MAS
SE SOLICITAN EN UN LUGAR DE FACIL ACCESO

* COLOQUE LOS ARTICULOS PESADOS CERCA DEL PISO

* COLOQUE LAS MERCADERIAS QUE DEBAN
PESARSE CERCA DE LA BALANZA

4d) Concluya |l a | ecci 6n haci endo un resunen de todas las reglas para
S sctica
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EXH BICI ON EN TI FNDAS DE AUTOSERVI C1 O

Al finalizar la leccidn |os participantes estaréan en condi -
ciones de exhibir nercaderias de manera atractiva, practica

y segura en una tienda de autoservicio.

Duraci dn: De una hora a una hora y nedia (nas nedi o dia para realizar
una visita de estudio).

Materi al : Carteles con | as "Reglas béasicas para | a exhibicion de ner-
caderias" producidas en la leccién 5.1
Fotografias (preferentenente diapositivas) que nuestren |a
exhi bi ci 6n de nercaderias en distintos negocios. (Alterna-
tivanente, la leccién puede realizarse en una tienda).
Ej ercicio: "Exhi bicioén en una tienda de autoservicio".

Quia para el instructor:

1) Informe a los participantes acerca de |a Cooperativa "Rapida". Es-

ta4 creciendo muy bien y debe anpliar su local de ventas. El Conse-

j o de Administraci on considera | a apertura de una tienda de auto-

servicio para reenplazar el |ocal actual donde los clientes son

at endi dos en nostradores por enpl eados. Un mienbro del Consejo es-

td en contra de |la idea. Tene que |os clientes encuentren incénodo

el autoservicio y que haya nmuchos robos. Solicite a |l os partici-

pantes que ayuden al Consejo con al gunos argunentos a favor del

aut oservi ci 0.

Aseglrese de que | as siguientes ventajas principales se encuentren

entre | as nenci onadas:

- los clientes podran ver nmucha nas nercaderia de cerca, |o que

debera aunentar | as ventas;

- a

autoservirse los clientes, se vera reducido el costo de per-
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sonal de venta; se espera que el misnm numero de enpl eados venda

mas nercaderi as.

Asegurese de que | os participantes conprendan que para que una
ti enda de autoservicio funci one adecuadanente se deben utilizar to-
das las ventajas y evitar | as desventaj as. Esto significa que se
necesita un esfuerzo especial para que |a exhibicidn de nercaderias

sea atractiva, segura y practica.

Pida a los participantes que repasen |l as reglas para una exhi bicién
atractiva, ¢Cual de ellas debe aplicarse en una tienda de autoser-

vicio? Conprenderé&n que todas son aplicabl es.

Luego pidales que hagan | o misnm con |as reglas para una exhibicidn
segura. Nuevanente encontraréan véalidas a todas para una tienda de
aut oservi cio. Pero en este caso podria ser mas dificil hacer la
exhi bi ci 6n segura contra robos. Solicite a | os participantes que

sugi eran sol uci ones a ese problena, conp se indica a continuacién

- Podria utilizarse servicio de nostrador para aquellos articul os
gue son especi al rente atractivos para | os | adrones, preferible-
nment e conbi nando di cho servicio con | a venta de nercaderias que

requi ere intervenci 6n del personal

- Los articul os mas pequefios, conmo |los cigarrillos, podrian ven-

derse en las cajas a |a salida.

- Los articulos costosos podrian exhibirse en vitrinas cerradas, o

ubi car nuestras encadenadas a un estante.

- La exhibicidén de nmercaderias podria organi zarse de nmanera que e
personal que trabaja en la tienda pueda vigilar toda el area de
vent as. Gran parte de trabajos conp el desenpaque de nercade-
rias y el marcado de precios podria hacerse en el éarea de ven-

t as.

- Mediante espejos el personal podra ver y controlar &areas mas ex-

t ensas.

Si es posible, ilustre esas soluciones con di apositivas.
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Pida a los participantes que consideren |as reglas para una exhi bi -
ciéon practica. Destaque que, debido a que se supone que los clien-
tes de una tienda de autoservicio manipulen ellos msnps |as nerca-

derias, |a exhibicion tanmbi én debe ser practica para los clientes.

Seguranente | os partici pantes encontraran | as reglas ya indi cadas
aplicables tanmbi én en las tiendas de autoservi cio. Sefial e la si-
guiente regla, si no le sugieren los msnos partici pantes: "Col oque
| os grupos de nercaderias que mas a nenudo se venden en un |ugar de

facil al cance".

Presente | as dos posibilidades siguientes y solicite a |los partici-
pant es que piensen acerca de sus ventajas y desventaj as desde el

punto de vista de los clientes y del gerente de la tienda

a) Las nmercaderias de mas venta se exhiben juntas bastante cerca

de |la entrada de |l a tienda.

b) Las nercaderias de mas venta se exhi ben en distintos |ugares

por toda el area de ventas.

Trate de obtener los siguientes pro y contra:

a) las nercaderias de mAs venta se colocan en la entrada del nego-

cio
+ Es conveniente para los clientes que solo quieren esos articu-

| 0s.

- Esos clientes se iréan de la tienda sin haber visto y por lo tan-

to sin haber conprado nercaderias exhibidas en otros |ugares.

- Podrian aglonerarse tantos clientes en |la entrada que otros

clientes potenciales renunciarian a entrar

b) Las nercaderias mAs solicitadas se distribuyen por toda la tien-

da

Trate de que todos | os participantes |l eguen a una solucién inter-

nmedi a:
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General nente |l os articul os mas vendi dos deben distribuirse por
toda | a tienda de manera que los clientes vean |l a mayoria de |as

demés mercaderias cuando hacen sus conpras.

Ciertos articulos, conp diarios o cigarillos, que a menudo se
conpran por separado podrian exhibirse en las cajas de la sali-
da.

Pida a | os participantes que den ejenplos de | 0os casos siguientes:

- Las "nercaderias nmagnéticas", es decir los articulos mas solici-
tados por los clientes que general nente hacen sus conpras una
vez por semana: |os lugares en que éstas se exhi ben determ nara

la ruta que seguird el cliente dentro del negocio;

- Los articulos a nenudo requeridos por |os clientes que van a

conprar solo una o dos cosas

Divida la clase en grupos de 5 a 7 participantes. D stribuya co-
pias del ejercicio y del plano de una tienda de autoservicio, o pi-
da a |l os participantes que di bujen planos de tiendas de autoservi -

ci o bien conocidas por ellos.

Si se dispone de un retroproyector, se podrian dar transparencias a
|l os participantes y pedirles que escriban |a solucién directanente

sobre | a transparencia

Ot orgue unos 15 nminutos para realizar la tarea. Al msnp tienpo
di buje el plano en el pizarrén, si no se utiliza un retroproyec-

tor. Solicite a los representantes de | os grupos que presenten sus
sol uci ones. Verifique especificanmente si hay diferentes opiniones
y pida a los participantes que establ ezcan | as razones de sus el ec-

ci ones.

No hay respuestas enteramente "correctas" o "incorrectas", pero |os

si gui entes conentarios pueden ser (tiles:

1 las bebidas no alcohdlicas son pesadas. Si los clientes usan
carritos, es preferible ubicar |as bebidas al comienzo de |a

vista de conpra de manera que | os clientes puedan ponerlas en el
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fondo del carrito. Pero si los clientes deben |l evar sus com
pras en un canasto, los articul os pesados deberan ubicarse a

final del recorrido.

No todas |as veces que un cliente visita una tienda conpra arti-

culos de linpieza. Pero los clientes deben saber dénde encon-

trarlos, y cuando pasen por alli se |l es debe recordar que |os

conpr en.

FIl aceite conmestible, (4) lLos productos lacteos y (5) el azicar

son "articul os nagnéticos" que deberan col ocarse algo |ejos, de

manera que | os clientes deban recorrer toda |la tienda. Los pro-
ductos | &cteos (Il eche) deben reabastecerse nuy a nenudo. Por |o

tanto debera resultar préactico ubicarlos cerca del depésito.

los cigarrillos se conpran separadamente por | o general y debe-
ran exhibirse en la caja. Alli tanbi én estan mas seguros. Los

cigarrillos general nente son atractivos para | os | adrones.

la oferta especial de tazones deberé exhi birse de manera que to-

dos los clientes |a vean. Un | ugar adecuado seria el extrenp

final de una gondol a de exhi bicidn.

las verduras frescas deberan encontrarse al final del recorrido

del cliente de nanera que éste pueda ubicarlas encim de otras
nmercaderias en |la canasta o carrito de conpras para evitar que

se dafien.

Mercaderias dafiadas Deben ofrecerse en una exhibici 6n especi al
de manera que los clientes |las vean. Pero no | as ubi que de nodo
que sea lo primero que atraiga a |los clientes cuando entren

Esto no haria que la tienda luciera atractiva, ¢verdad?

Devoluci 6n de botellas vacias. Serd conveniente para los clien-
tes deshacerse de | os envases vacios |o mas pronto posible, |lo
gue significa que deberian recibirse cerca de |la entrada. Al gu-
nas tiendas consideran necesario recibir |as botellas cerca de

depdésito o en un nostrador donde hay un enpl eado que | as reciba
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Preferentenente, esta | ecci 6n debera estar seguida de visitas de
estudi o a al gunas tiendas. Se necesitard nedio dia para este pro-
pésito, incluyendo al rededor de una hora en el aula para infornes y

di scusi ones.

Pida a | os participantes que preparen |listas de control relativas a
| as regl as de exhibicién inportantes antes indicadas. Di gal es qué
tiendas van a visitar y pidales que tonen nota de | as siguientes

cuestiones en cada tienda:

- ¢Qué hace |l a exhibicién sea nas o nenos atractiva?

- ¢Qué podria hacerse para que |a exhibicidén sea mas practica para

los clientes y para el personal ?

- ¢Hay al gunas nercaderias exhi bi das de manera tal que puedan da-
flarse o sustraerse facilmente? Sugiera fornas de nejorar |a ex-

hi bi ci 6n.

Para evitar que |los participantes perturben |as ventas se | es debe-
ra aconsejar que se conporten de nanera discreta y pernmanezcan en

grupos pequefios.

Es reconendable informar a | os gerentes de las tiendas a visitar
acerca de su propésito y solicitarles su perm so. A su vez, éstos
podrian estar interesados en asistir a la leccidn en que |os parti -

ci pantes di scutan sus observaci ones.
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Utilizando | os nanmeros indi cados a continuaci 6n, sefial e sobre el plano
dénde col ocaria |as nercaderias anunci adas para | ograr una exhi bicion

atractiva, préctica y segura.

1 Bebidas no al cohdlicas

2 Articulos de |inpieza

3 Aceite conestible

4 Productos | acteos

5 Azlcar

6 Cigarrillos

7 Una oferta de tazones a muy buen precio

8 Verduras frescas

9 Mercaderias al go dafiadas, que se venden a nenor precio

10 Botellas vacias devueltas por los clientes

Preparese para explicar y defender su propuesta.
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Duraci dn:

Guia para el

Al terminar la leccion, |os participantes estaran en condi -
ciones de instruir efectivanente al personal de la tienda

cooperativa respecto del nmanipul eo de nercaderias.

De dos a tres horas.

Ejercicios 1 a 9.

Preferi bl enente esta | ecci 6n debera Il evarse a cabo en una
ti enda donde se di sponga de nercaderias, equipo y utensi-
l'ios. Al gunos ejercicios pueden |l evarse a cabo en el au-
la. Podria resultar dificil traer todo | o necesario, pero
se | es puede decir a | os participantes que utilicen cual-
qui er cosa di sponi bl e para representar nercaderias, nue-

bl es, equipo y utensilios.

El instructor debe familiarizarse con |las distintas tareas
que asignara a |l os participantes. La operaci 6n de rell enar
| os estantes debe practicarse con antel aci 6n para asegurar-

se de que se realice correctanente.

Di stintos aspectos de | os ejercicios que se describen en
esta leccién se tratan en al gunos de | os "Fol |l etos de Estu-
di o MATCOM' para personal de |as cooperativas de consuno.

Se recom endan cono material de apoyo para el curso.

Los ejercicios deben planearse conjuntanente con el gerente
de la tienda donde se va a |levar a cabo |la | ecci 6n. Para
evitar nolestar a los clientes de | a m sma sereconi enda

Il evar a cabo | a ensefianza cuando | a ti enda esta cerrada

instructor:

1) Diga a los participantes que usted va a presentar al gerente de una

tienda que tiene que instruir a un nuevo enpl eado acerca de la ta-



rea de "rellenar | os estantes". Pida a uno de | os participantes
que represente el papel del enpleado y al resto que observen el ngé-

todo de capacitaci 6n que usted utili za.

Explique la situacion. Frente a usted se encuentra un estante con
al gunas nercaderi as. Necesita rellenarse, y usted trae al gunas ca-
jas de nmercaderias del depdsito. Usted tambi én ha traido un trapo,
un cuchillo para abrir las cajas (si fuera necesario) y un narcador

de precios.

Comi ence | a denostraci on. Aseglrese de que usted esta ubicado de

nodo tal que |os participantes puedan observar sus acciones.

Diga al "enpl eado" que usted |l e nbstrara cono rellenar estantes.
Pidal e que observe cui dadosanente. Ubi que el contenido de la pri-
nera caj a. Trabaj e con rapidez y exactitud cono se detalla a con-

ti nuaci 6n, sin hacer conentari os.

- Retire la nercaderia que hay en el estante.

- Asegurese de que haya el espacio suficiente para colocar |a mer-

caderia de la caja mas |la que ya habia en el estante.
- Linpie el espacio vacio en el estante.

- Abra lacaja. Si utiliza un cuchillo, debe tener cuidado de no

dafar | as mercaderi as.

- Marque el precio de |las nercaderias antes de sacarlas de |a ca-

ja (si es una tienda de autoservicio).

. Ponga | as nercaderias en el estante. Utilice anbas nanos de na-
nera que pueda tomar por | o nenos dos uni dades por vez. Al gunas
caj as estan hechas de manera que la parte inferior queda cono
una bandeja cuando se quita |a parte superior de las misms. S
es asi, usted debera tratar de col ocar de una sola vez |a bande-

ja con todas |as nercaderias sobre el estante

- Linpie las nercaderias que habia antes y vuelva a ponerlas en el

estante, delante de | as nuevas.

Controle el roétulo del precio fijado en el estante. Haga uno

nuevo, si fuera necesari o.
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Probabl enmente el "enpl eado" se haya formado | a opini 6n de que el
rell eno de estantes es una tarea algo facil que no Il eva denasi ado
ti enpo. Di gal e que es asi, pero que hay al gunos detalles que re-
cordar, que son los que usted va a explicar ahora. Repita | a de-
nostraci 6n, rellene otro estante, pero esta vez conente | o que hace
| uego de cada paso:

- Usted quita |la nercaderia que ya estaba en el estante, de nmmnera
gue pueda poner | as piezas nuevas detras de las viejas. La mer-
caderia que ya estaba debe venderse en priner lugar: |o que en-

tra primero es o que sale prinero

- Usted pone en el estante todo el contenido de una caja para evi-
tar el tener que abrir cajas en el depdsito y para nantener |la

mayor parte posible de las existencias en el area de venta.

- Usted linpia el estante antes de col ocar | a nercaderia nueva,
porque ésta es una buena oportuni dad de hacerlo ya que una parte

del estante esta vacia.

- Es facil marcar |os precios sobre |a parte superior de |las ner-
caderias o paquetes mientras aun estan en |la caja abierta. Con-
trole la lista de preci os de nanera que | 0os preci os que marca

est én actual i zados.

- Si utiliza anbas nmanos trabajara mas rapi danente. Muestre | as
"caras" de | os paquetes y no ponga distintos tipos de productos
unos detras de otros. Luego sera facil ver todos |os productos

sobre | os estantes.

Linpie las latas "viejas" antes de volver a col ocarlas, porque
si no se ven igual de |linpias que |as nuevas que estan detras,

los clientes no | as conprarén

- Llene el frente de |los estantes y controle |os rotul os de pre-
cios de nmanera que |la exhibicién resulte atractiva a los clien-

tes.

Ahora haga que el "enpl eado" denuestre | o que ha aprendi do. Perni-
tale que rellene el proéxinm producto. Cbserve sin hablar | o que
est& haci endo, incluso si conete al gun error. No | o interrunpa;

espere a que term ne antes de hacer conentarios
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Aliéntelo y alabelo si 1o ha hecho bien. Corrija los errores, s
hubi era coneti do al guno. Si fuera necesario, haga otra denostra-
cion y explique nuevanente. Haga preguntas para asegurarse de que

ha conprendi do.

Pi dal e que continde con otro producto. Diga a |l os participantes
que usted, comp gerente, va a supervisar el trabajo del "enpl eado”
hasta estar convencido de que es capaz de |llevarlo a cabo de pmmnera

precisa. Ms adelante se lograrda | a velocidad necesaria.

Deje que el "enpleado” se retire y pida a |los participantes que ha-
gan conentari os acerca de su nétodo de instrucci 6n. Deben conpren-
der que usted, conp gerente, ha dedicado bastante tienpo a la ins-
trucci 6n del nuevo enpl eado; pero que, conp resul tado, él ha apren-
dido a trabajar correctanente desde el principio y es capaz de tra-

baj ar eficientenente con un ninin de supervision

Resuna | os pasos del método de instrucci 6on. An6tel os en el piza-

rron y haga que | os participantes | os copien

1 Haga una presentaci 6n gl obal de |la tarea.

2 Miestre y explique qué hace y por qué.

3 Permita que los participantes practiquen. Estimilelos y corri-
j al os.

4 Deje que el participante caontinie practicando hasta que pueda

trabajar eficientenente.

Del grupo de ejercicios que siguen sel eccione aquéllos que usted
crea conveni entes. Puede ser que usted necesite adaptarl os para
que se adeclen a la situacion |local. Usted tanbi én puede afiadir

otras tareas.

Divida la clase en grupos de tres a cinco participantes. Distribu-
ya un ejercicio a cada grupo. Solicite a |l os partici pantes que
realicen |as tareas, averiguen qué necesitan y practiquen de nanera

que cual quiera de |l os participantes que forman el grupo sea capaz
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de instruir a otras personas. En | a nedi da en que sea posible
aplicarlo, deberan utilizar el método de instrucci6n que se ha pre-
sent ado aqui . Del es por | o nenos 30 m nutos para prepararse y

practicar.

Cuando hayan term nado, de cada dos grupos haga uno. Solicite que
un "gerente" de cada grupo instruya a un "enpl eado"” del otro grupo.
Los participantes restantes de cada grupo dobl e observarédn | a esce-

na y luego haran conmentarios y criticas acerca de ésta.

Si el tienpo |o permte, continle nezcl ando | os grupos de manera

gue cada grupo represente | a operaci 6n de instrucci én con todos | os

demés grupos.
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JTarea:

Ust ed debe instruir a un nuevo enpl eado para que utilice | a balanza y
haga un enpaquetado previo de una canti dad de bol sas con un cierto pro-
ducto (arroz, azlcar, harina o cual quier otro producto que se venda a

granel en bol sas). Cada bol sa chi ca debe pesar exactanente 1 kg, o 2

kg si las bol sas de ese peso tienen nas venta.

Preparese de manera que pueda actuar conb "gerente" e instruir a un

"enpl eado".

Aspectos a tener en cuenta:

- Ust ed necesitara un lugar de trabajo adecuado con una nesa fuerte
donde pueda ubicarse | a bal anza y al gunas bol sas chicas. La nesa

debe estar |inpia de nanera que no se ensucien | as bol sas.

- Ubi que bien |la bolsa o saco grande que contiene |l a nercaderia a
granel, de manera que haya nenos riesgo de que se vuel que cuando

Il ena | as bol sas chi cas.

La bal anza debe estar nivel ada antes de que usted coni ence a pesar

de manera de que dé el peso correcto.

Escri ba en cada bol sa de papel cual es su contenido y su precio.

Esto resulta mas facil cuando | as bol sas estéan vaci as.

- Es nas féacil agregar para lograr el peso exacto que quitar el so-
br epeso. La nejor técnica es la de Ilenar |la bolsa hasta un poco
nmenos del peso deseado antes de ponerla en |a bal anza, |uego poner-
la sobre el platillo y acabar de Ilenarla | entamente hasta | ograr

| a canti dad exact a.

- Cierre | as bol sas conveni ent ement e. Esto no sera dificil si usted

utiliza el tanmafio de bol sa apropi ado.

- Para evitar infestaci 6n de insectos dafiinos, linpie el lugar de
trabaj o cuando haya ternminado y vuelva a cerrar el saco grande, si

todavia no esta vacio
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Eiercicio No.  2: Minutenci 6n de |as exhibiciones

Tarea:

Usted va a instruir a un nuevo "enpl eado" para que esté a cargo de |la

exhi bi ci 6n de cierto grupo de productos, preferentenente alinentos

frescos tales conp verduras, pan o productos | 4cteos que requi eren mu-

cho cui dado. (Usted m sno puede sel ecci onar | as nercaderias).

Preparese de nmanera que pueda actuar conb "gerente" e instruir a un

"enpl eado”

Aspprtnq a tener en cuenta

- La exhi bici 6n debera lucir atractiva, esto es, |lena de alinentos

frescos.

- Para que se vea bien Ilena, traiga | a mayor canti dad posi bl e de
nmer caderias del depdsito, Ilena el frente de |os estantes y ponga

la mayoria de las nercaderias al nivel de la vista.

- Si enpre que sea necesario linpie las nercaderias. Retire o arregle

t odo paquete que pierda
- Practique la regla: "lo que entra prinmero es |o que sale prinero”

- Recuerde que al gunos alinmentos frescos necesitan conservarse en |u-

gar frio.

- Para evitar futuras pérdi das, preste atencion innediata a |as mer-
caderias que conm enzan a deteriorarse. ¢Qué puede hacer para evi -
tar que |la nercaderia se deteriore total nente? ¢(Pueden venderse
tales nmercaderias en forma répida? ¢Qui én debe autorizar una re-

ducci 6n de su precio?
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JTarea:

Usted va a instruir a un nuevo "enpl eado" para nmarcar | os precios de
| as nercaderi as. Este ejercicio se aplica al caso de una tienda de au-
toservi cio donde casi todos los articul os deben |l evar marcado su pre-

cio.

Preparese de manera que pueda actuar conp "gerente" e instruir a un

"enpl eado”.

Aspectos para tener en cuenta

- ¢Con qué equi po cuenta para el marcado de precios de distintos em
paques de nercaderias, tales conb paquetes, bolsas de papel, bol sas

pl asticas, latas, botellas, etc.?

- Marque | os precios de nanera que el cliente y el cajero puedan ver-
los y leerlos féacilnmente. Aplique la "regla de la estanpilla de
correos": en |lo posible ponga el precio a la derecha de | a parte

superior del paquete.

- ¢cQue tipo de cuidado requieren |os material es de narcado de precios

para que quede claro el precio?
- ¢De donde obtiene el precio correcto que debe narcar?

- ¢Exi ste al gun producto que no |leva precios en cada uni dad porque
se vende nmucho o es dificil marcarlo? ¢Conb se les informa a | os

clientes y a los cajeros acerca de |los precios de estos articul os?
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Tarea:

Usted debe instruir a un nuevo "enpl eado" para que mantenga | as merca-
derias bien ordenadas en el depdsito

Preparese de manera que pueda actuar conp "gerente" e instruir al "em

pl eado".

Aspectos para tener en cuenta

- Mant enga | as nercaderias |l egadas recientenente en un area separada
hasta que haya controlado que | as cantidades y la calidad sean co-

rrectas.

- Guarde en el deposito s6lo |as nercaderias que no pueden exhibirse

en el area de venta. Si es posible manténgal as en | os paquetes o

cajas sin abrir.

- No col oque |l as nmercaderias directamente sobre el piso. Asi evitara

que se dafien debido a la hunedad y a | os insectos dafiinos y facili -

tara la |inpieza.

- Mar que cada paquete o caja en el depésito de nanera que sea faci

saber qué hay dentro.

. Marque toda |la mercaderia con |la fecha de recepci 6n de manera que
pueda aplicarse la regla "lo que entra primero es |l o que sale pri-
nero". Esto evita que puedan guardarse en dep0sito nercaderias du-

rante denmsi ado tienpo.
. Guarde los articulos de olor fuerte lejos de |os alinentos.

- Quarde juntos | os productos que pertenecen al nisnb grupo de nerca-
derias, de manera que resulte facil encontrar un cierto articulo

sin tener que buscarlo por todo el deposito.
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Tarea:

Ust ed debe instruir a un nuevo "enpl eado" para que nonte una "exhi bi -
ci on especial" de algunos articul os sel ecci onados que usted quiere que
los clientes vean. Constituyen una "oferta especial", es decir nerca-
derias que deben venderse a precios nuy favorabl es, nercaderias que han
Il egado recientenente o de |l as que hay gran demanda en esta época de

afio. Usted m snmo puede sel ecci onar al gunos articul os apropi ados.

Preparese de mamnera que pueda actuar conp "gerente" e instruir al "em

pl eado".

Aspectos para tener en cuenta

- Busque un | ugar adecuado para |a exhibicié6n, donde |la mayoria de

los clientes | a vea.

- Utilice el equipo disponible para nontar |a exhibicién: una nesita,

un canasto, al gunas cajas de madera, |a esquina de una géndola o de

un nostrador.
- Aconode | as nercaderias al nivel de la vista

- Evite exhibir las nmercaderias donde puedan chocar con ellas facil -
ment e qui enes pasan. Esto es especial nente i nportante cuando hay

articul os fragiles.

- Prepare un cartel que informe a los clientes acerca de | as nercade-

rias.

- Si usted vende cierto producto a nuy buen precio, puede querer ex-
hibirlo junto con nercaderias conplenentarias que |los clientes qui-

zas quieran conprar al msnp tienpo.

- No nonte | a exhibicion de forma tan esnerada que los clientes ten-

gan |l a inpresion de que s6l o pueden nmirar y no conprar.
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Fiercicio No.  6: Pedidas

Tarea:

Usted debe instruir a un nuevo "enpl eado"” para preparar | os pedi dos de
mer cader i as. El enpl eado estara encargado de preparar |os pedi dos de

un cierto grupo de productos.

Preparese de manera tal que pueda actuar conb "gerente" e instruir a

"enpl eado”

Aspectos para tener en cuenta

- Exhi ba | as nercaderias sobre | os estantes en un cierto orden de nm-

nera que resulte facil controlar cuanto queda de cada producto.

- Ant es de cada pedi do, controle cuanto queda en existencias. Ll ene
el estante y controle si hay nercaderias que se hayan col ocado fue-
ra de su lugar. No se olvide de que al gunas nercaderias pueden es-

tar al macenadas en el depésito.

- Ademés debe saber cuantas nercaderias necesitaréa pedir del mayoris-
ta, de manera que no se quede sin existencias antes de | a proéxi ma
entrega. ¢Qué nercaderias se venden nucho y deben pedirse en gran-
des canti dades? ¢Cuél es son los articulos inportantes que debe
si enpre haber en existencias aunque no se vendan en grandes canti -
dades? ¢Qué articulos tienen nenos denmanda y no deben vol ver a pe-

dirse?
- ¢Qué formulario de pedido se utiliza?
- ¢cQué dia se hacen | os pedi dos?

- ¢Exi ste algun registro con informaci 6n acerca de |os "nivel es de
exi stenci as" que indica cuando hay que hacer nuevos pedidos y qué

canti dades se deben pedir?
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Tarea:

Usted debe instruir a un nuevo "enpl eado” para que Ileve a cabo la |lim

pi eza diaria del piso de |la tienda.

Preparese de manera tal que pueda actuar conb "gerente" e instruir a

"enpl eado".

Aspectos a tener en cuenta:

El "enpl eado" debe darse cuenta de la inportancia de la |linpieza
diaria y estar realnente interesado en hacerla cono corresponde.
¢,Como puede usted crear este interés y notivaci 6n para realizar ese

trabaj 0?

Para hacer facil la |inpieza, no coloque |as nercaderias para su

exhi bici 6n directanente en el piso.

Guarde los materiales de linpieza en un lugar fijo en el local y

nmant éngal os bien |inpios para evitar mal os ol ores.

- En tenporadas secas a nenudo es suficiente barrer el suelo, pero
esto debe hacerse suavenente para que el polvillo no se pose sobre

| as nercaderi as.

- Para que el polvillo no se disperse puede atarse un trapo hanedo,
al rededor de un escobillén o desparramar serrin u otro materi al

adecuado antes de barrer.

- Utilice adecuadanente |os productos de |linpieza (detergentes,
etc.): es decir un tipo apropiado en | as canti dades correctas. En-

juague bien, de lo contrario el piso podria quedar resbal oso.
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Fiercicio No. 8 Congelacion de alinentos

Tarea:

Usted debe instruir a un nuevo "enpl eado"” para que congel e al gunos

el ement os frescos.

Preparese de nmanera tal que pueda actuar conmp "gerente" e instruir a

"enpl eado”.

Aspectos para tener en cuenta

- Las nercaderias que deben congel arse deben estar en buenas condi -
ciones, ya que |la calidad no nejora con el congel am ento. Por el

contrario, el proceso de deterioro continuara pero nmuy |entanmente

- S6l o debe congel arse una pequefia canti dad de mercaderias por vez.
Los congel adores comunes de las tiendas en realidad no sirven para
"congel ar nercaderia", solo se deben usar para guardarlas durante
un cierto tienpo. Si se ponen demasi ados articul os frescos en e
congel ador, |l evard nucho tienpo lograr |la tenperatura requerida.

Mentras tanto, |as nercaderias conenzaran a deteriorarse

- Todo | o que se coloca en un congel ador debe estar bien enpaquet ado,
por ejenplo en bolsas plasticas gruesas y hernéticas. Esto se hace
para evitar que |las nercaderias se sequen y pierdan calidad, es de-
cir que se "quenen" en el congel ador. Las nercaderias no enpaque-

tadas se pueden adherir al congel ador o entre si.

- No ponga | os alinentos frescos encinma de | 0os que ya estén congel a-

dos: | os descongela y provoca un deterioro.

- Marque el contenido de todos | os paquetes antes de ponerlos en e
congel ador, en especial si se guardan distintas nmercaderias en un
m snmo congel ador. Es mas dificil identificar |as mercaderias con-

gel adas y escribir sobre | os paquetes congel ados.

- Marque | a fecha de nmanera que sea posible controlar que |as nerca-
derias no pernanezcan denasi ado tienpo en el congel ador. Las nmer-
caderias que contienen nucha grasa se deterioran mas rapi damente.
Tal es nercaderias no deben guardarse en el congel ador durante nas

de un par de neses.
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Tarea:

Ust ed debe instruir a un nuevo "enpl eado" para que descongel e el des-

congel ador de manera que se elinmne el hielo de | as paredes del inte-

rior.

Preparese de tal manera que pueda actuar conp "gerente" e instruir al

"enpl eado".

Aspectos para tener en cuenta

- El "enpl eado"” debe conprender que el hielo cubre | os el enentos de
refrigeracion y por lo tanto inpide que éstos enfrien el aire de

congel ador.

- No se debe elimnar el hielo raspandol o, ya que esto podria dafar

el aparato.
- Es necesario cortar la corriente de manera que el hielo se derrita

- Para acel erar el proceso, pueden ubicarse recipientes con agua ca-

liente en el interior del congel ador

- Para que, al msnp tienpo, se mantengan congel ados | os ali nment os,
guardel os juntos, envueltos en papel o trapos, y péngal os en un re-

frigerador, a nenos que haya di sponi bl e otro congel ador.

Cuando el hielo se haya derretido, linpie el interior del congel a-
dor y séquelo a fondo antes de ponerl o nuevamente en funci onani ento

y de volver a guardar |as nercaderias congel adas.

Al gunas nercaderias, conp el helado, son rmuy dificiles de mantener
congel adas fuera del congel ador. Puede ser reconmendabl e vender ta-

les articulos antes de descongel ar.

hserve que este ejercicio requiere mas tienpo que | os anteriores; va-
rias horas si hay nmucho hielo. Dado que este ejercicio no puede repe-
tirse, a nmenos que haya vari os cogel adores que necesiten decongel arse,
es probabl e que el instructor desee sol anente explicar el procedimn en-

to, y dejar que el participante realice el trabajo practico nas tarde.
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PQITICA DE PRECIOS

hjetivo: Al finalizar la |eccion, los participantes estaran en

condi ciones de identificar |os factores inportantes que
determ nan el precio de venta y de fornular una politica de

preci os para una cooperativa mnorista.

Duraci 6n: De una hora a una hora y nedia.

Material : Estudi o de caso: "Cooperativa de Villa Maria".

Quia para el instructor:

Las secciones 1 a 3 siguientes pretenden ilustrar el necani sno del es-

tabl eci mi ento de precios en distintas situaci ones de nercado. Si esta

i ntroducci 6n el enental no es necesaria, conience directanente con el

estudi o de caso (Secci6n 4).

Muestre al gun articulo a | os participantes, por ejenplo un |ibro,
un reloj, anteojos de sol u otro articulo bastante caro. Explique
que esta en venta. Seguranent e al gui en preguntara el precio.
Preguntele a | a persona interesada cuanto pagaria. Luego establ ez-

ca un precio de venta consi derabl emente nmayor que esa oferta.

Interrunpa |la denostracién y diga a | os partici pantes que han visto
una ilustraci 6n del hecho basi co de que nornmal nente un vendedor
qui ere un precio el evado mentras un conprador pretende un precio

bajo. Habra una transacci 6n conercial sélo si uno, o anbos, acuer-
dan nodificar su oferta

Pregunte al participante que hizo la oferta qué factores determ -

nan el limte superior del precio que esté dispuesto a pagar por e

articulo. Oros participantes pueden sugerir mas factores. Deberé
nmenci onarse | o siguiente:
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- cuanto dinero puede gastar
- cuanto piden otros vendedores por articulos sinilares;

- en qué nedida necesita el articulo; ¢puede subsistir sin él o,

en su defecto, usar un sustituto?

Pregunte a la clase qué factores determinan el linmte p[nferior que
el vendedor est& dispuesto a aceptar. Lo siguiente debera nenci o-

nar se:

- cuanto esta dispuesto a pagar otro cliente por el misnmo articu-

| o;
- cuanto costo6 el articulo;
- en qué nedida necesita el dinero;

- cuanto tienpo puede tener el articulo antes de que éste pierda

su val or.

Vuelva a tomar el articulo en venta y continle. Reduzca su precio
e invite al posible conprador a continuar |as negoci aci ones. El

resul tado puede o no ser una venta. (En efecto, si el instructor
tiene un articulo que real nente qui ere vender, esta denpstraci 6n

puede ser "real"; de otro nodo s6lo sera una dranmati zaci 6n).

Solicite ejenpl os de situaci ones donde haya nuchas nercaderias dis-
poni bl es y donde | os vendedores necesiten vender con urgencia y nho

haya sufici entes conpradores.

Un ejenplo de este tipo es un nercado de pescado donde a vari os

vendedores | es queda nmucho pescado fresco al final del dia.

Dest ague que esta situaci 6n, denom nada nercado favorable al com
prador, puede ser nuy buena para | os conpradores.

Ahora solicite ejenplos sinilares de | o opuesto, es decir una
situaci 6n en |l a que varios conpradores qui eren conprar nercaderias
gue escasean. Esto, a canbio, podria ser una buena situaci 6n para
| os vendedores. Esto se denomina nercado favorable al vendedor .
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- La ocasi 6n de una escasez general de alimentos en un area deter-

m nada constituye un buen ejenplo en que hay muchos conpradores

de alinentos que escasean

- Si todos | os vendedores de un producto determni nado acuerdan po-

ner precios altos, tanbi én podenps habl ar de un nercado favora-

bl e al vendedor.

Pida a los partici pantes que expliquen de qué nodo podrian sufrir

| os consum dores en situaci ones de nercado favorable al vendedor

Podrian aplicarse precios excesivos, en cuyo caso |los clientes

serian expl ot ados.

Al gunos clientes no podrian costearse | o que necesitan

Pregunte a la clase qué podria hacerse para evitar |as desventajas

de un nercado favorabl e al vendedor. Existen dos fornmas inportan-

tes de protecci 6n del consumi dor.

El gobi erno puede intervenir reglanmentando | os precios, racio-
nando | os productos, establ eciendo tiendas gubernanental es y

otros control es.

Los consuni dores pueden organi zarse en cooperativas y abrir sus

propi as tiendas.

Divida la clase en grupos. Distribuya copias del estudio de caso.
Dé a | os grupos alrededor de 20 minutos para conpletar la tarea: la
determ naci 6n de una politica de precios para |a nueva Cooperativa

de Villa Maria.

Vuelva a reunir a los participantes. Solicite que cada grupo nom
bre un portavoz para que explique por qué cree que la politica A
tendrd éxito o fracasaré. Escriba | as razones para el éxito o el
fracaso en el pizarron. Luego pida a | os denas grupos que den

otras razones y agregue éstas a la lista.

Pida a un nuevo grupo que dé su opini én acerca de la politica By
un tercero acerca de la politica C Solicite de otros participan-

tes razones que no se hayan nencionado y andtel as en el pizarron



Ust ed puede obtener un cuadro como el

L éxi

Liti

-  Los
dos
asi

- Con

clientes se veran atrai-
por | os bajos precios, y
aunent aran | as vent as.

mayores ventas, la tien-

da puede funcionar eficien-
temente con baj os costos.

Liti

- Aln si los precios son igua-
I es en todos |ados, la gente
preferira conprar en |a coo-
perativa porque ellos obten-
dr &n beneficios de | os exce-
dentes de ésta.

- Los

excedentes que obtiene la

cooperativa se utilizaran pa-
ra el desarrollo de la msma.

- Sin la conpetencia de precios
cooperativos mas baj os que
| os suyos, |os conerciantes
privados pueden no sentirse
tan anenazados conp para procu-

rar

qgque | a cooperativa quiebre.

Liti

La tienda podréa vender nerca-
derias a bajo precio y pagar

Sus

cost os.

si gui ent e:

Razones para el fracaso

Los preci os pueden ser de-
masi ado baj os; puede no ha-
ber excedente para el desa-
rrollo de | a cooperativa, o
puede perderse el capital
circul ante.

Los negoci os privados po-
drian conenzar una "guerra
de precios" reduci endo sus
preci os por debajo de aque-
Il os de | a cooperativa has-
ta que ésta quiebre

Si la gente puede obtener
las nmercaderias al msno
preci o en otros negoci 0s,
puede suceder que no se in-
teresen en | a nueva coope-
rativa

La cooperativa puede no ga-
nar el dinero suficiente
para el desarrollo del ne-
goci o.

Los negoci os privados
pueden reducir sus precios
por debajo de los de |a
cooperativa para que ésta
qui ebre



6)

L6n 6.1
Hoj a 3

Pida a | os participantes que describan |la situaci én del nercado en

Villa Maria. Deber &n notar | o siguiente:

No hay mucha conpetencia entre | os negoci os privados, que proba-

bl enent e hayan acordado poner precios altos.

- Las nercaderias general nente estan di sponibles; |a escasez es

poco conmun, por lo tanto la distribucio6n funciona bien.

- La tienda cooperativa reci én com enza; por |o tanto probabl enen-
te tiene nmenos recursos financieros y personal con nenos expe-
riencia que | os negoci os privados; que ya estan bien consolida-
dos. Pero |l as expectativas y la noral de |os socios de |la co-
operativa son probablenmente altas, y su tienda puede ser |a nmas

nueva y la més atractiva de |a ciudad.

Solicite a |l os portavoces de | os grupos que presenten la politica
de precios que recom endan para |la Cooperativa de Villa Maria y |as

razones que sustentan tal politica.

En general, una cooperativa nueva tiene recursos bastante linita-
dos. Es vulnerable y por o tanto debe evitar una conpetencia dura
de precios. No obstante, si los socios de |la cooperativa son de la
opi ni 6n de que otros negoci 0s ponen preci os no razonabl es, no espe-

raran seguranente que el suyo haga |o msnp

Por 1o tanto, en este caso probabl enente sea mas adecuada una pol i -
tica de preci os basada en | os |ineani entos sugeridos en el caso de
la "Politica B", con algunos rasgos de la "Politica A" ya que deben

aj ustarse al gunos preci os obvi anment e exorbitantes.

Diga a los participantes que en | a realidad cooperativas en distin-
tas situaci ones de nercado estan |l evando a cabo con éxito las tres

politicas discutidas en esta | eccidn.

- La politica A se adapta a una cooperativa bien consolidada y ad-
m ni strada eficientenente, con recursos financieros equival entes

a los de | os negocios de |a conpetencia.

- La politica B se adapta a una cooperativa recientenmente creada y
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con NMENOS recursos que sus conpetidores. Los precios estan re-

gul ados por el gobierno o se mantienen en un nivel aceptable.

La politica C se adapta a una cooperativa que constituye el dni-
co conercio mnorista o el mas predom nante en un area determ -

nada. No obstante, observe que para el éxito y e

desarrollo
del negoci o,

tanbi én es necesari o en este caso obtener un peque-
flo excedent e neto.
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; , le \illa Mari

Se va a crear una cooperativa en Villa Maria. En esta pequefia ci udad
ya existen al gunas tiendas privadas. La gente general mente puede ha-
Ilar alli 1o que necesita. Los precios no varian nmucho entre una tien-
da y otra, de manera que |la gente no se nol esta nucho en conpararl os.

Sinpl emente van a la tienda que encuentran mas conveni ent e. Miy pocos
preci os estan control ados por el gobierno. No se sabe qué gananci as

obti enen | os conerci antes en sus negoci os, pero ciertamente gozan de
una muy buena posici 6n econdm ca

Se ha discutido la politica de precios de |a nueva cooperativa. Se han

sugerido |l as tres posibilidades siguientes:

Politi \

La Cooperativa deberd ofrecer lLos precios mas bajos de la ciudad Si
otros negocios tratan de conpetir reduci endo, a su vez |los precios, la
Cooperativa debera por | o nenos ofrecer esos m snps preci os. La gente

valorara |l os precios bajos y, en consecuencia, |a Cooperativa.

Liti

La Cooperativa deberd vender nercaderias a aproxinadanmente | 0s misnmns
precios que otras tiendas. Obtendrd el nmisnmp excedente que |as denas,
pero, a diferencia de las tiendas privadas, en |as que so0lo se benefi -
ci an unos pocos conerciantes, gracias a ese excedente ganaran tadaos |os

soci os/clientes de | a Cooperativa.

Liti

La Cooperativa deberi vender nercaderias al precio de costo nmAs el nar-

gen necesario para cubrir 10s costos de funcionaniento de la tienda

Esto significa que |las nercaderias se venderan | o nas barato posible

sin perder dinero, sin tener en cuenta | os precios de otras tiendas.
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Tarea:

a) Discuta qué sucederia si se inplenentara cada una de las politicas
sugeri das.
- ¢Podria la cooperativa servir bien a sus soci 0s?
- ¢Podria consolidarse la tienda?

- ¢Cudl seria la reaccio6n de |las demas tiendas?

Escri ba sus conclusiones y las razones del éxito o fracaso de cada

politica. Utilice el siguiente cuadro

Razones para el éxito Razones para el fracaso

Polftica A

Polftica B

Polfitica C

b) Decida qué politica de precios reconmendaria a | a Cooperativa de

Villa Maria. Usted puede elegir una de las ya sugeridas o enunciar

una nueva.
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MARGENES

(hjetivo: Al terminar la leccion los participantes estaran en

condi ci ones de cal cul ar el nargen deseado.

Duraci 6n De una hora y nedia a dos horas

Material Ej ercicio: "Reducci 6n de precios".

i L

Aseglrese de que todos | os participantes entienden el significado
del térmno "margen". Cite un ejenplo sinple: el precio de costo
de un articulo es de $4.80 y el precio de venta es de $6.00. Pida
a los participantes que cal culen el nargen cono un porcentaje de

preci o de venta.

Margen = $6.00 - $4.80 = $1.20

$1.20
X 100 = 20%
$6. 00
Si es necesario, presente otros ejenplos. Aseglrese de que todos
| os participantes puedan hacer |os céal cul os. Ponga énfasis en que

el margen sienpre se expresa conb un porcentaje de |as ventas.

Escriba en el pizarrén una lista cono |a que sigue de articul os co-

munes que se vendan en | as cooperativas de |os participantes:

Azlcar - Pan - Vasos
- Arroz - Tomat es - Cuchillos
- Aceite conestible - Mel - Cam sas

Diga a |l os participantes que indiquen el precio de costo y el pre-
cio de venta de cada articulo. Si no | o saben exactanente, acuerde

con ello el precio probable.
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Solicite a los participantes que cal cul en | os margenes de | os dis-
tintos articul os. Anot e sus resultados en el pizarron. De esta
forma | os partici pantes aprenderan acerca de sus propi os nargenes,

m entras practican cono cal cul arl os.

Pida a | os participantes que consideren de nuevo | os ejenpl os del
pi zarron. Encontraréan que a al gunas nercaderias se |es da un nar-
gen menor que a otras. Pidal es que den las razones de tal diferen-

cia. Deberéan deducir y discutir |o siguiente:

- Reglanentaci én de precios: el gobierno o el fabricante puede

haber fijado el precio mnorista de al gunos product os.

- Conpetencia: es probable que un negoci o que cobre preci os mas

altos que sus competidores no venda mucho

- Costos de manipulacidn: al gunos productos son mas costosos de
mani pul ar que otros; por ejenplo | os alinentos congel ados, que
deben guardarse en un congel ador. Para cubrir esos costos debe-

ran tener un mar gen mayor.

- Mermns:  al gunas nercaderias son més suscepti bl es de nmermas que
otras; por ejenplo los alimentos frescos o los articulos fragi-

les. Este riesgo puede cubrirse con un margen mayor.

- Rotacion de existencias: |as nmercaderias que se venden répida-
nent e tanbi én hacen ganar dinero rapi damente. Por lo tanto,
pueden tener un margen bajo. Por otra parte, las nercaderias

que se nmueven |l entanmente, traban el capital circul ante durante

un largo tienpo y no producen un excedente hasta que se venden

- Reduccidén de precios: en algunos productos existe un gran ries-

go de que no puedan venderse todas | as existencias al precio es-
tabl ecido, y por lo tanto deban ofrecerse a precios reducidos;
este es el caso de los alinentos frescos, por ejenplo, que no
pueden mant enerse hasta el dia siguiente o |la ropa, que se "pasa
de noda". Por lo tanto se utiliza un margen mas alto para com

pensar | a posible reducci 6n del precio.

- Conpensacidn: Si el gobierno o la conpetencia fuerzan a vender

al gunas nercaderias con un margen baj o, sera necesario increnen-

tar el margen de otras nercaderias para | ograr una conpensaci 6n
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Recuerde a |l os participantes que el nargen deberd ser suficiente
para pagar | os gastos de operaci on de la tienda y para |lograr un
pequefio excedente neto. Por o tanto, el gerente debe saber qué

porcentaj e de margen debe aplicar, conmo pronedio.

Presente, en el pizarron, estas estimaciones relativas a una tienda

det er m nada:

Vent as anual es esti nmadas $600 000
Costo total de operaci 6n estinmado 50 000
Excedente neto deseado 10 000
Evi dentenente, aqui se necesita un margen de $60 000. Solicite a

| os participantes que cal cul en ese margen conb un porcentaje de |as

vent as.

$60 000
100 = 10%

$600 000

Ahora diga a |l os participantes que supongan que tienen ventas de
s6l o $500 000, con |l os nisnbs costos y excedente neto. Pida que
cal culen el margen requerido en esta situacién. Solicite a un par-

ticipante que escriba |la respuesta correcta en el pizarroén

Vent as $500 000
Mar gen requeri do $60 000 (50 000 + 10 000)
$60 000

—  x 100 = 12%
$500 000

Solicite a los participantes que cal culen de esta forma el margen
requeri do en sus propias cooperativas. (Refiérase a sus céalcul os
en la leccidn 2.2, pero si no saben las cifras exactas de sus ven-
tas, |l os costos totales de operaci6n y el excedente neto deseado,

si npl enent e deberan estinmarlos para realizar este célculo).

Conpare | os resultados. Cbserve el porcentaje mas comin o |la dife-
rencia entre las cifras mas el evadas y |as mas bajas. Si al guien

da un porcentaje no realista, controle sus cal culos pero no pierda

tienpo discutiendo acerca de | as cantidades estinadas.
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Recuerde a | os participantes que, desafortunadanmente, al gunas ner-
caderias se dafardn o desaparecerdn sin ser abonadas. Pregunte en
qué nedi da estas nermas af ectaran el margen. Para asegurarse de
que todos los participantes conprendan que tal pérdida reduce e
mar gen, conpare en el pizarrén el resultado de dos tiendas. Anbas
venden mercaderias por $500 000 en un afio determ nado; una no tiene
ninguna nmerma, | o que, por supuesto, es inposible en | a practica;
la otra tiene una nmerma del 1% de |las ventas, |o que equivale a $5

000 al precio de venta y $4 000 al precio de costo.

Tienda A Tienda B

Sin mermm Con 1%de nernm
Vent as $ 500 000 $ 500 000
Costo de | as nercaderias vendi das - 440 000 - 440 000
Costo de |l as nercaderias perdidas -- - 4 400
(mrer mas)
Excedente bruto $ 60 000 $ 55 600
Mar gen 12% 11. 1%

Nuevanent e subraye que el margen real serd nenor que el cal cul ado
original nrente, debido a que | as nernmas constituyen un costo adicio-
nal para la tienda. Solicite a | os participantes que expliquen |as
consecuenci as de este hecho. ,Qué podrian hacer, por ejenplo, si
deben obtener un margen del 12%y saben que tienen mermas? En este

caso deben procurar obtener mas del 12% de nargen

Aconseje a |l os partici pantes que, cono regla aproxi mrada, aunenten
el margen en proporcion a |l a supuesta nerna. En el ejenplo de nas
arriba, la merma era del 1%y el margen requerido del 12% Por lo

tanto, es necesario utilizar un nmargen pronedio del 13%

Conpare el margen pronedi o requerido con | os ejenpl os de mérgenes
i ndi vi dual es establ eci dos en el pizarrdn. Los participantes veran
gue al gunos son nenores y otros nmayores que el pronedi o. Asegurese

de que los participantes adviertan | o siguiente:

el "margen pronedi 0" depende de | os nargenes de todos |os dis-
tintos articulos de la tienda y de la cantidad que se venda de

cada artficul o;
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real mente seria nuy conplicado calcular con exactitud qué nargen
se debera establ ecer para cada articul o para obtener el mnargen

pr omedi o;

- por lo tanto, al deternminar el margen de | as nuevas nercaderias
se debe decidir en cada caso cuanto es necesario y razonable

desvi arse del pronedio.

Aconseje a |los participantes que si bien no necesitan cal cul ar el
mar gen promedi o para cada pedi do, deben controlarlo regul arnente
para todas | as nercaderias adquiridas durante un cierto periodo,
por ejenplo un nes. Pregunte qué informaci 6n necesitan para hacer-
|l o y donde |l a encuentran. Las respuestas correctas dependen de |os

|'i bros contables utilizados.

- La informaci dn necesaria. el valor total de todas |as mercade-
rias adquiridas durante el nmes, a precio de costo y a precio de

vent a.

- Los precios de costo se encuentran en los vales u ordenes de

conpra, que deben anotarse en el Libro diaria o cuenta de com
pras. El total nmensual de |os precios de costo debe |l enarse en
el Libro mayor .

- E valor a precios de venta de |las m snas mercaderias debe cal -

cularse y anotarse en cada vale u orden de conpra. Luego debe

anotarse en el registro de control de existencias.

- Algunos gerentes prefieren anotar |as adquisiciones al precio de

costo y al de venta en el misno libro, ya sea en el registro de

control de existencias o en un Libro de conpras especial.

Escriba este ejenplo con el célculo del margen pronedio en el piza-

rron.

Val or total de |as nercaderias conpradas durante nayo

al precio de venta $45 000

al precio de costo 40 500

Mar gen total $ 4 500
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Mar gen promedi 0 en porcentaje =

$ 4 500
x 100 = 10%
$45 000

Organi ce una di scusi 6n acerca de una cooperativa dada que desea ob-
tener un margen del 12% pero descubre que es so6lo del 10% cuando

controla el daltinp nes.

Pregunte a | os partici pantes qué pi ensan que podria hacerse para

resol ver el problema. Entre | as posibilidades se incluyen |as si-
gui ent es:
Esta es la forma mas féacil si la conpetencia y |as reglanent a-

ciones lo permten, pero deben evitarse | os grandes aunmentos de

preci os porque al gunos clientes pueden dejar de conprar.

- Reducir el costo de las nercaderias

Qovi anente esto tanbi én incrementaria el nmargen, pero podria ser
dificil obtener |las nmercaderias a preci os mas baj os.

i . la tiend

Si pueden evitarse o reducirse al gunos costos, podria aceptarse

un margen nas baj o.

] , I I .

Esto podria ser dificil. El resultado seria un nargen nmas gran-
de en térm nos nonetarios, para pagar |os costos de operaci 6n.
No obstante, el porcentaje de margen continuaria siendo el ms-

no.

. i do d ler i

Si fallan otros métodos, la Unica forna de evitar una pérdida
puede ser | a de dejar de vender al gunos articul os con poco nar-
gen y/ o vender méas nercaderias con nucho nargen. Pero ésta es
una tactica riesgosa para una cooperati va. Sus soci os pueden
quej arse de que |la tienda no sumnistra | as nercaderias que

el | os necesitan.
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- Reducir las nermas
El margen requerido debera incluir una prevision para cubrir |as
mer mas previ st as. Si se logra que tales nmermas sean nenores de
| 0 que se suponia, conb consecuencia se reduciréa el margen re-

queri do. No obstante, serd dificil saber con anticipaci 6n si

| os esfuerzos para reducir las mernas resultaran exitosos.

Term ne |la discusi6n haci endo hincapi € en que es probable que e
mar gen pronedi o de todo negocio varie |igeramente de un nmes a otro.
Podria no ser necesario tomar una decision radical si el nargen
desci ende un poco s6lo durante un nes. Pero el margen debera con-
trol arse regul arnente de nmanera que toda tendencia a una baja pueda

observarse y corregirse

Distribuya el ejercicio de "Reducci 6n de precios" o presente |os
probl emas en el pizarrén. Solicite a cada partici pante que realice
el ejercicio. El objetivo es que practiquen |os calculos y com

prendan | os efectos de |as reducciones de precios.

Luego de unos 20 minutos, o cuando todos hayan term nado, solicite
a un participante que crea que tiene |la solucién correcta al primer
probl ema que | a escriba en el pizarréon. Aseglrese de que todos | os
partici pantes | o entiendan. Continde de la nmisma forma con | os de-

mas probl enas.

Las respuestas correctas son | as siguientes:

i) a) $ 12
b) $ 18
¢) 9 unidades
d 14.3%
i) $6 000 (excedetne bruto $3 600)

Recuerde a |l os participantes que |la posibilidad de vender mas a un
preci o reduci do puede depender de | as acciones de | os conpetidores.
Las ventas pueden no aunentar si | os precios se reducen tanbi én en
otros comerci os. Ademas, | a cooperativa debe ser capaz de vender
mas nercaderias sin aunentar sus costos de operaci on. Si, por

ej enpl 0, se necesita mas personal, el excedente bruto debe aunentar

para cubrir |os suel dos.


karla


Hoj a 5

luccian d .

i) En una cooperativa se vende un cierto tipo de fuentes de vidrio a
$15 la unidad. EIl margen es del 20% Sélo se han vendi do 6 uni da-
des en el Gltino nmes. El gerente piensa que podria vender mas si

se redujera el precio a $14.
a) ¢Cual es el precio de costo?

b) ¢Qué excedente bruto se ha obtenido en el nes?

c) ¢Cual es el nanero nininp de uni dades que debe venderse al pre-

cio mas bajo para obtener el misno excedente bruto?

d) ¢Cual es el nuevo nargen?

ii) Una cooperativa vende nercaderias por $30 000 nensual es. El margen
pronedi o es del 12% Se ha sugerido que deben reducirse | os pre-

cios; la tienda atraeria mas clientes e increnentaria sus ventas.

sCuant o deben increnmentarse |as ventas para obtener el msnpb exce-

dente bruto si el nargen se redujera al 10%
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LECAON 6.3
CAICUODFE 1 0S PRECIOS DF VENTA
hjetivo: Al finalizar la lecci6n, los participantes estaran en
condi ciones de utilizar los métodos corrientes para

cal cular el precio de venta de manera que se | ogre un

mar gen predet er m nado.

Duraci én: De una hora a una hora y mnedi a.

Material Ej ercicios de céalculo de precios: "A' y "B".

Tabl a practica de margenes.

Quia para el jnstructor :

Sefiale la diferencia entre los térmnos sobreprecio y margen (ver
el "Aosario" de la leccidén 2.1 y tanbién la nota del editor a

com enzo de este nanual ). Uilice conb ejenplo el precio de costo

de una cami sa de $30. Solicite a |los participantes que "recarguen"

el precio cam sa con un 25% para establ ecer el precio de venta.

El sobreprecio = 25% x $30 = $7.50
El precio de venta = $30 + $7.50 = $37.50

Haga hi ncapi € en que el sobreprecio se calcula conp porcentaje de

Pregunte a los participantes cual es el margen: en térm nos noneta-
rios es de $7.50, lo misnp que el sobreprecio. Pregunte qué por-
centaje representa el margen. Al gui en puede sugerir, incorrecta-

mente, el 25% Recuerde a |los participantes que el nargen debe ex-

presarse conp porcentaje del precio de venta. Aseglrese de que to-

dos realicen el siguiente célculo.

El margen = $ 7.50
_ x 100 = 20%
$37.50

Conclusién: un sobreprecio del 25%del precio de costa dara un

margen del 20%del precio de venta.
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Pida a | os participantes que recarguen |l a cam sa en un 100%y que

cal cul en el margen

El sobreprecio sera de $ 30

El precio de venta sera de $ 60

El margen = $30 x 100 = 50%
$ 60
Si fuera necesario, cite ejenplos adicionales. Es i nportante que

cada partici pante conprenda el hecho de que un cierto porcentaje de
mar gen corresponde a un nayor porcentaje de sobreprecio; si se de-
sea un cierto margen, el precio de costo debe recargarse con un
porcentaje nas alto. Anote | a concl usi 6n para cada ejenmplo en el

pi zarron.

Margen del precio corresponde Sobrepreci o agregada

de venta a al_precio de costo
10% 11%
13% 15%
20% 25%
30% 43%
50% 100%

Haga hi ncapi é en que cuanto mayor sea el porcentaje de margen, na-
yor sera su diferencia en conparaci 6n con el porcentaje de sobre-

precio.

Recuerde a | os participantes que en su propio trabajo de fijar pre-
cios, normal nente saben el precio de costo y qué margen desean. Lo

gque no saben es el precio de venta de | as nercaderias.

A continuaci 6n se presentan dos netodos corrientes de cal cul o del

preci o de venta:

a) UWilizar un coeficiente (o nultiplicador) de sobreprecio, o

b) Utilizar una férnula para el célculo directo

Si se utiliza uno solo de estos nmétodos en el éarea, puede ser sufi-
ciente ensefiar sdlo ése. De otro nodo, |os participantes estudi a-

ran anbos métodos y adoptarian el que ellos prefieren
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Uilizacidon de un "coeficiente de sobreprecio"
Distribuya el ejercicio "A". Pregunte a | os partici pantes en que
porcent aj e deben recargar el café. Deber &n ent ender que el sobre-

preci o debe ser mayor al 10% que es el nargen. Haga hi ncapi é en
que si bien es posible calcular el porcentaje del sobreprecio, esto
es bastante conplicado. Expliqgue que pueden conseguirse tablas co-
mo |la del pizarrdén, con |las que puede verse rapi danmente qué porcen-

taje de sobreprecio utilizar, una vez que se conoce el margen

Distribuya |a tabla préctica de margenes. Miestre cénmp utilizarl a.
Solicite a los participantes que busquen qué porcentaje de sobre-
preci o debe enpl earse para obtener un margen del 10% 15%y 22%

respecti vanente. Las respuestas correctas son: 115% 17,5%y 28%

Utilizando el pizarrén calcule el prinmer precio de venta del ejer-

ci ci o.

Precio de costo = $ 14

Mar gen = 10%

Sobr epreci o = 11% (i ndi cado en | a tabl a)
Sobreprecio = 0.11 x %14 = $1.54
Precio de venta = $ 14 + $1.54 = $15.54

Seflal e a | os participantes que en lugar de cal cular en priner |ugar
la cantidad a agregar y |uego agregarla al precio de costo, si se

utiliza el coeficiente pueden hacerse anbas operaci ones al m sno

ti enpo.

Precio de venta = 1.11 x $14 = $15.54

Solicite a un participante que realice el préxino ejercicio en e
pi zarrén, utilizando el coeficiente. Control e para conprobar que

todos |l os participantes hayan entendido céno utilizar la tabla

précti ca de margenes. Pidal es que hagan | os ejercicios restantes.

Cuando todos hayan terni nado, haga |leer |as respuestas. Las co-

rrectas son:
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Leche en polvo $ 18.15

Cigarrillos 6. 90
Dentifrico 9.52
Martillo 16. 47
Sartén 22.50
Arroz 4.86

En la practica, un precio de $16.47 conp el del martillo, probable-
nente serd redondeado a $16.50. Si uno de los participantes | o hu-

bi era hecho, deberé aceptarse conmp correcto.

Control e, haciendo que |levanten |a nano, cuantos partici pantes pu-

dieron realizar los ejercicios sin errores, con sélo un error, con

dos, y asi sucesivanente. A aquel | os que hayan conetido vari os
errores se |l es deberé reconendar que practiquen estos cal cul os en

su tienpo libre.

il an d f 6r ml

Escriba la siguiente féormula en el pizarron:

Precio de venta - Margen = Precio de costo

Recuerde a | os partici pantes que el margen se establ ece conp un

porcentaje del precio de venta. Esto significa que el precio de

venta constituye el 100%

Precio de venta - Mar gen = Preci o de costo
100% - 10% 90%

Escri ba el siguiente problema en el pizarroén

El precio de costo = $6. 30
El margen debe ser del 10%

sCual es el precio de venta?

Sabenps que:

El 90% del precio de venta equivale a $6.30, esto es el precio

de costo.
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$6. 30
El 1% del precio de venta =
90
= $6. 30
El 100% del precio de venta % x 100

(esto es precio de venta total)

Solicite a los participantes que realicen el céalculo. La respues-
ta corresta es $7.00.

Ahora solicite a los participantes que describan el céalculo en tér-

m nos general es. Una descripcion correcta serd |la siguiente fornu-
| a:

Preci o de costo

X 100 = Precio de venta
100 - % de margen

Escriba esta férnmula en el pizarroén. Los partici pantes deberan
conprender que este nétodo les permite calcular el precio de venta

sin conocer el porcentaje de sobreprecio.

Distribuya el ejercicio "B'. Pida a un participante que calcule e
primer precio de venta en el pizarrén, utilizando la foérnula. Con-
trole para asegurarse de que todos |os participantes entienden céno

utilizar la formul a.

Pida a cada participante que realice los ejercicios restantes. Ha-

ga que alguno de ellos lea | as respuestas correctas.

Bebi da no al cohdlica $1.82

Det ergente 12.92
Lata de atun 13. 45
Cami sa sport 23. 17
Mer mel ada 14.12
G abador a 200. 00

Controle el trabajo de |os participantes, si fuera necesari o agre-

gue nuevos ej ercicios para que practiquen.
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Ejercicio de calculo de precios - A

Hoj a

Utilice la tabla practica de margenes para cal cul ar | os preci os de ven-

ta.

Café 500 g

Leche en pol vo

Cigarrillos

Dentifrico

Martillo

Sart én

Arroz 1 kg

Precio de Margen Multiplicador Precioc de
costo venta
$ % $
14.00 10 ittt seeeasaens
16.50 O it veeeeeenas
6.00 13 i ettt aeaeseseas
8.00 16 teeesrnes  aeseeceess
13.50 18 cieiieiieeees ceeens
18.00 20 cereseses  ssesessees
4.50 7



Fiercicio de calculo de precios - B

Utilice la formula para calcular |os precios de venta:

Precioc de costo
x 100 = Precio de venta
100 - % de margen
Precio de Margen Precio de
costo venta
$ % $
Bebi da no al cohélica 1.60 12
Det ergent e 11.50 1"
Lata de atun 11.70 13
Cami sa sport 19.00 18
Mer mel ada 12.00 15

G abador a 160.00 20



Hoj a

TABLA PRACTICA DE MARGENES

MARGEN del{Agregue al|o multi- MARGEN deljAgreque aljo multipli-
precio de |PRECIO DE |plique el PRECIO DE |PRECIO DE jque el PRE-
venta COSTO este|PRECIO DE VENTA re- [COSTO este|CIO DE COS-
requerido |[SOBREPRE- [COSTO por querido SOBREPRE- [to por
CIO CIO
% 1.01% 1.01 26% 35.0% 1.35
% 2.05% 1.02 27% 37.0% 1.37
% 3.1% 1.03 28% 39.0% 1.39
% 4.2% 1.04 29% 41.,0% 1.41
% 5.3% 1.05 30% 43.0% 1.43
% 6.4% 1.06 31% 45.0% 1.45
% 7.5% 1.08 32% 47.0% 1.47
% 8.6% 1.09 33% 49.5% 1.495
% 10.0% 1.1 34% 51.5% 1.515
10% 11.0% 1.1 35% 54.0% 1.54
11% " 12.5% 1.125 36% 56.5% 1.565
12% 13.5% 1.135 37% 59.0% 1.59%
13% 15.0% 1.15 38% 61.5% 1.615
14% 16.5% 1.165 39% 64.0% 1.64
15% 17.5% 1.175 40% 66.5% 1.665
16% 19.0% 1.19 41% 69.5% 1.695
17% 20.5% 1.205 42% 72.5% 1.725
18% 22.0% 1.22 43% 75.5% 1.755
19% 23.5% 1.235 44% 78.5% 1.785
20% 25.0% 1.25 45% 81.5% 1.815
21% 26.5% 1.265 46% 85.0% 1.85
22% 28.0% 1.28 47% 88.5% 1.885
23% 30.0% 1.3 48% 92.5% 1.925
24% 31.5% 1.315 49% 96.0% 1.96
25% 33.5% 1.335 50% 100.0% 2
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MERMAS

hjetivo: Al terminar la clase los participantes estaran en condici o-

nes de identificar donde y céno pueden producirse |as nmer-

mas, explicar sus consecuencias y saber céno pueden preve-

nirse.

Duracidn: De una hora y nedia a dos horas.

Materi al : Estudi o de caso: "El nejor gerente"

i L :

Diga a |los participantes que una cooperativa conpr6 una bol sa de 50
kg de arroz. El precio de costo era de $3.50/kg y el precio de
venta de $3.75. Pida a los participantes que cal cul en el excedente

bruto que se espera |lograr.

M entras trabajan, prepare la siguiente tabla en el pizarréon. No
indique las cifras innedi atamente, sino pidalas a un participante y

conplete la tabl a.

Vent as $187. 50
- Costo de nercaderias $175.00

= Excedente bruto 12.50

Explique a los participantes que esta cooperativa tenia un contro
especial de la venta de arroz; |os enpl eados pesaban el arroz para
los clientes y col ocaban el pago del nisnmp en una caja aparte.
Cuando se term n6 de vender todo el arroz el dinero totalizaba
$180. Agregue esta informacién a la tabla del pizarrén. La tabla

revel ara que el excedente bruto real era nmenor que el esperado

Excedente esperado Excedente real

Vent as $187. 50 180. 00
Costo de nercaderias 175.00 175.00
= Excedente bruto 12.50 5.00
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2)

3)

4)

cCuanto se perdi 6? Aparentenmente habian desaparecido 2 kg de arroz
sin haberl os cobrado. Esto constituye una nerma equivalente a 2 kg
de arroz o a $7.50. Recuerde a los participantes |a definicidn de

“merm". Significa una pérdida de nercaderias, o de dinero en
efectivo, por factores no controlados .

Sin nerma, |a cooperativa ganaria $12.50 por cada bol sa de arroz.
Solicite a | os participantes que cal cul en cuantas bol sas de arroz

deben vender para ganar $12.50 si se pierden 2 kg por cada bol sa.

La respuesta correcta es 2 1/2 bol sas. Haga hi ncapi é en que seria
i mposi bl e increnentar |as ventas |o suficiente conb para conpensar

di cha ner ma.

Solicite a los participantes que calculen la nerma y el excedente

bruto si se pierden 5 kg y a |l a cooperativa se | e pagan sélo 45 kg

de arroz. Respuest as correct as:
Vent as esper adas $187. 50
Vent as real es 168. 75
Mer ma $ 18.75
Vent as $168. 75
Costo de mnercaderias 175. 00
Pér di d $ -6 25

Subraye que | os margenes general nente son tan pequefios que aln una
merna nenor podria afectar al negocio. En este caso, el dinero en
ef ectivo recaudado por |la venta de una bolsa de arroz no es sufi-
ciente para conprar una nueva bol sa, o para proveer un excedente

adecuado para pagar otros gastos.

Sefal e | a siguiente conclusi6n obvia: |as nermas deben prevenirse o
reducirse. Haga hi ncapi € en que esto sOlo es posible si tenenps

una i dea de donde y cénmo se producen | as nernas.

Pregunte a |l os participantes de qué nodo pudo producirse |a nmerna

de arroz. Haga que discutan el problenma en pequefios grupos durante
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unos i nut os. Luego pida a varios participantes en turno que den

su opi ni 6n acerca de las formas en que se produjo la nmerma y anoéte-

las en el pizarron. Dichas fornmas deberian incluir |as siguientes:

- Se recibi6 una cantidad

equi vocada.

- Se comeron errores al

pesar.

- Se marcaron precios equi-

vocados.

- Se dio mal canbio.

- Al gunos parasitos ataca-

ron |l a nmercaderia

- Se manej aron nal |as ner-

caderi as.

- Se sustraj o nercaderia.

(La bolsa contenia 48 y no 50 kg).

(Al gunos clientes recibieron un

sobr epeso) .

(Se le informd mal al vendedor
acerca del precio, o se calculé
equi vocadanment e de nanera que | os

clientes pagaron nenos de | o debi -
do) .

(EI liente recibidé canbio de

nas) .
(Las ratas com eron o contamn naron

el arroz).

(Parte del arroz se desparrand en
el suelo nmientras se pesaba).

Los enpl eados sustrajeron o rega-
laron | a nercaderia, o ésta fue

sustraida por los clientes).

Pregunte a | os partici pantes de qué nodo podrian producirse |as

nmermas en otras nercaderi as.

Ej enpl os

- Al macenani ent o i nadecuado

- Deterioro

- Pérdi da de peso

Agregue estas razones a la lista.

(Esto puede ocasi onar un dafio de-
bido a la rotura de | os articul os,
a |la hunedad o a i nsectos daiii -

nos) .

(Los alinmentos perecederos se de-

terioran y no pueden consunirse).

(Al 'gunos alinmentos se secan o se

evapor an).
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- Consunp i ndebi do. (El jabén o los nateriales de |im
pi eza que utiliza el personal; |as
bebi das que se ofrecen a los visi-

tantes).

- Pérdida de recipientes. (No se aplica estrictamente el
sistema de pago de las botellas u

otros envases vacios).

Solicite a cada partici pante que sel eccione |as cinco causas mas
comunes de nmermas, de acuerdo con su experienci a. Luego ponga e

problema a votacion a la totalidad de la clase

Divida la clase en cinco grupos y distribuya una causa de nmerna a

cada uno. O orgue unos 15 minutos para discutir las formas de evi-

tar tal nerna.

Vuelva a reunir |l os grupos y solicite a un representante de cada
uno que presente sus reconendaci ones. Estimule | os conmentarios pe-
ro no pierda tienpo ahora en discutir |la efectividad de |os distin-
t os met odos. El proposito es denmpstrar a |l os participantes que |as
mermas tienen nuchas causas y por | o tanto deben prevenirse de va-

rias fornmas.

AsegUrese de que todos |os participantes entiendan |a siguiente
concl usi 6n: para prevenir las nermas el personal de la tienda debe

ser capaz de |levar a cabo sus tareas de nanera apropi ada.

Expl i que que | a merma general nente se expresa cono porcentaje de
| as ventas. Por ejenplo, las ventas durante un mes dado fueron de

$50 000. Durante el m snp periodo, se perdieron nercaderias por
val or de $1 000. La nerna se calcul 6 conp se detalla a continua-

ci on:
$ 1 000

x 100 = 2%
$50 000

Solicite a cada participante que calcule el porcentaje de nmernma s
| as ventas fueron de $90 000 y la nerna de $2 700. La respuesta

correcta es 3%
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Es probabl e que | os participantes quieran saber de qué nmpdo puedan
determ nar |la cantidad de nercaderias perdidas; esto se explicara

en la leccién 7. 4.

Pregunte cuél es son | as ventajas de expresar |las nmernmas conp un

porcentaje de |las ventas. Las cifras de porcentaj e hacen posible:

- trazar una gréfica de las nmernmas durante un determ nado periodo
- conparar el nivel de mermas en distintos comercios;

- determnar si el nivel de nermas es o0 no razonabl e.

Di scuta qué nivel de nmermas podria aceptarse conmo normal . Puede
haber orientaci ones oficiales, pero generalmente una nerma inferior
al 0.5% se considera baja, de nmas del 1% alta, y de mas del 2% nuy

alta

Los partici pantes deben conprender que el nivel aceptable de nerma
depende de factores tales conp el tipo de negocio, |a nercaderia
gque se vende y el lugar en el que est& ubicado. Pidales que conpa-
ren | os dos conerci os que se describen a continuaci 6n, y que deci -

dan cual puede tener mas nermas y por qué.

o : .
- Una tienda que se dedica a Es probable que los alinentos
product os comesti bl es en frescos o perecederos ocasionen
general y una tienda que mas nerma que | os conestibles en
se dedica so6lo a los ali - general (alinmentos enlatados o se-
nment os frescos. cos y articulos para el hogar) que

pueden guardarse durante nmas tiem

po antes de que se deterioren

- Una tienda con servicio de Es probabl e que el autoservicio
nostrador y una tienda de aunmente |as nernas porque no sélo
aut oservi ci o. el per sonal sino tanmbién los

clientes nmanejan | as nercaderi as.

Una tienda vieja y destar- Una nerma al ta puede inplicar que
tal ada y una nueva y no- el edificio ya no es adecuado para

der na. una tienda
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- Una tienda en un pueblo y En un area urbana con alto indice
una tienda en un &rea ur- de del i ncuenci a se puede preveer
bana. una nernma por robos mayor que en

un puebl o tranquil o.

Una tienda donde se |leva Bl mantenimento eficiente de un
un registro de | as nerca- registro mnimza |las mernmas, que
derias dafiadas y wuna por definicidén, son pérdidas por
tienda sin tal registro. factores no control ados

Divida |l a clase en grupos de tres a cinco participantes. Distribu-

ya copi as del estudio de caso: "El Mejor CGerente" y otorgue unos

quince mnutos para realizar |la tarea

Durante ese tienpo, copie la siguiente tabla en el pizarrén sin

Il enar | as cantidades porcentual es.

Est | . Iiend Tienda Tienda C

$ 3 $ $
Vent as $3 000 $2 800 3 500 3 000
Excedente neto 120 4. 0% 112 4. 0% 70 2. 0% 135 4. 5%
Mer mas 18 0. 6% 14 0.5% 42 1.2% 24 0.8%

Vuelva a reunir la clase y diga a |l os representantes de | os grupos
gque pongan | as canti dades porcentuales en |a tabla (pregunta a).
Asegurese de que todos | os participantes entiendan cono hacer | os

cal cul os; mnmuéstrel es conp hacerlo si fuera necesario.

Solicite a un representante de cada grupo que informe sobre su eva-
| uaci 6n de | os gerentes (pregunta b). Solicite conentarios al res-

pect o. Las cifras revel an | os siguientes puntos:

El gerente A mantiene su tienda en orden. Esto resulta en sélo una

pequefia ner ma. Es probable que no sea un buen vendedor, pero man-
ti ene un buen control sobre |os costos de nantenimento. Ha sabido

mant ener el excedente neto al nivel estinmado, a pesar de |as pocas

vent as. Pero | a cooperativa gané nenos dinero que | o esperado.
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El gerente B parece ser un buen vendedor pero no es |o suficiente-
ment e cui dadoso con |las nmercaderias y | os gastos. De esta nmanera

la nerma es alta y el excedente neto es bajo.

El gerente C ha |ogrado el nivel de ventas esperado. La nerma es
al go el evada, pero por otra parte él debe haber evitado al gunos

gastos ya que su excedente neto es nmas el evado que el esperado.

Solicite a los grupos que clasifiquen a los tres gerentes (pregunta
c). Acepte opiniones, ya que no existe una Unica respuesta correc-
ta. Ces nejor que A pero Bes mas dificil de clasificar. Los
soci os probabl enente diran que les es atil, pero el pequefio exce-

dente neto seria insuficiente para el crecimento del negocio.

Haga un resunen y ponga énfasis en que el porcentaje de nernas es
una de las varias cifras a considerar cuando se eval Ga | a actuaci 6n
del gerente de una tienda. Las nermas afectan a | os resul tados de
cual qui er negoci o m nori sta. Toda persona que trabaje en un tal
negoci o debe conprender bien esto y aprender a inpedir |as nernas.


karla


Hoj a 5

El Mejor CGerente

La Cooperativa "Progreso" tiene tres tiendas. Estas son del msno tipo
y tamafio. Est an ubi cadas en &reas simlares y sus condi ci ones de co-
merci al i zaci 6n son casi las msnas. Las nercaderias son sum ni stradas
por la Central Cooperativa Mayorista y se aplican | os precios de venta
recomendados. El afio pasado se estind que cada tienda debia vender
$300 000 de nercaderias y ganar un excedente neto del 4% de |as ven-
tas. La merma normal, incluidas |as mercaderias dafiadas y desechadas,

se estinmd en el 0.6%de |as ventas.

Est os son | os resul tados real es

obt eni dos expresados en nmiles de $

. . i end i end Lenda C

$ $ $ $
Vent as 3 000 2 800 3 500 3 000
Excedento neto 120 4% 112 70 135
Mer mas 18 0.6% 14 42 24

Tarea

a) Calcule el excedente neto y el porcentaje de nermas de |as ventas

de cada tienda.

b) Evalule el éxito de los gerentes de las tres tiendas en | o que se
refiere a su gestion. ¢(Qué nos dicen las cifras citadas anterior-

nente acerca de sus logros y fallas?

c) Casifique a |los gerentes. QUi én es el nejor desde el punto de

vista de |l os socios de | a cooperativa?



Hoj a 1

CONTRQI DE ENTREGAS

hjietivo: Al finalizar la leccion a los participantes estaran en con-
di ci ones de explicar porque se necesita un control de en-
tregas y de organi zar sistenmas de control seguros en sus

propi as tiendas cooperativas.

Duracidn: De una hora y nedia a dos horas.

Material “"Control de entregas", casos A a C

Hoja "Lista de control para |as entregas".

i L :

1) Distribuya copias de |os casos. Pida a |os participantes que |ean
el caso Ay luego expliquen | as consecuencias del error descrito.

Deber an consi derarse por | o nenor |os dos aspectos siguientes:

- La escasez de carne en conserva
Ya que fue inesperada, puede que el gerente no sea capaz de |o-
grar rapidanente un nuevo suninistro o hallar un producto de
substi tuci én. No se podra satisfacer a los clientes que desean

carne en conserva. Esto puede afectar negativanente |as ventas.

- La cooperativa pag6é por algo que al parecer nunca ha recibido
Seria dificil explicar la situaci6on al proveedor y si éste se

ni ega a conpensar |a pérdida, |a cooperativa perdera dinero.

Solicite a |l os participantes que sugi eran netodos de evitar tales

pr obl emas. Trate de que nencionen |las siguientes "reglas"

- Cuando se reciben |las nercaderias, se debe controlar para asegu-

rarse de que se ha recibido | o que se ha pedido

- Antes de pagar se debe control ar para asegurarse de que se ha
reci bido | o que se paga.
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Anote en el pizarron |as siguientes pal abras cl aves.

MERCADERI AS RECI Bl DAS = MERCADERI AS PEDI DAS
MERCADERI AS RECI Bl DAS = MERCADERI AS PAGADAS

Di scuta cOno puede |l evarse a cabo este control en la practica en

| as siguientes circunstanci as:

a) las mercaderias se recogen en el depdsito del mayorista y se |las

paga en efectivo contra entrega;

b) I as nercaderias son traidas a la tienda por el proveedor mayo-

rista y se pagan mas tarde contra factura.

Solicite a |los participantes que conpartan sus experiencias. Mies-

tre ejenpl os de | os docunmentos reales utilizados.

Luego discuta qué nmedi as deberian tomarse en caso de di screpanci as.

Al nenos deben considerarse | as siguientes:

¢,Qué podria hacerse para evitar |os problemas de falta de exis-

tenci as cuando no se reciben | as nercaderias pedi das?

- ¢Qué debe hacerse para recuperar el dinero pagado cuando no se

reci ben | as nmercaderias pedi das?

¢,Qué debe hacerse cuando una factura incluye nmercaderias que no

fueron recibidas?

Pida a |los participantes que | ean el caso B. Podria organi zarse
una dramati zaci 6n antes de iniciar una discusion general del caso
Solicite a un participante que represente al gerente de la tienda.
Acaba de |l egar al depdsito de la Central para reclamar conpensa-
ci 6n por el azucar que le falta. Actle usted msno conp el gerente
de la Central. Ust ed debe nostrarse desconfiado y cuestionar |la
justificaci 6n del reclano. Refi érase al docunento nedi ante el cua
e gerente certificd que |as nercaderias fueron recibidas en buenas
condi ci ones. Diga al gerente que su neétodo de control no es sufi-

cientenente eficiente.
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La dramati zaci 6n denpstrara | a necesi dad de controlar |as cantida-

des cuando |a cooperativa recibe las nercaderias. Ms tarde seria

dificil probar cuindo se produjo |a pérdida, si fue antes o después

del recibo

Di scuta de qué nodo deben control arse | as canti dades:

a) en el caso descrito (el gerente debi 6 haber pedi do que el peso
se control ase antes de aceptar |las nercaderias en el depdsito

del nayorista);

b) si la Central de Cooperativas ha enviado | as nercaderias a |la
ti enda (debe control arse el peso antes de firmar |la nota de en-
trega; esto inplica que haya una bal anza en el depésito de |la

tienda).

Di scuta | a necesidad de contar, nmedir o pesar toda |l a nercaderia
reci bi da. Solicite a |l os participantes que den ejenpl os de sus
propi as experienci as respecto de qué nercaderias son dificiles de

controlar en o que se refiere a la cantidad.

Solicite a los participantes que |lean el caso C. Luego pregunte
qui énes podrian haber provocado |la rotura de |as bonbillas; |os
partici pantes conprenderan que un gran nunero de personas han mane-
jado las cajas en su trayecto desde el fabricante hasta el clien-

te. Cualquiera de ellas podria haber provocado el dafio.

A base de este caso | os partici pantes deben aprender que cuando se
descubren | as nmercaderias dafiadas sin poder establecer |a causa,

posi bl enente | a cooperativa debera hacerse cargo de | a pérdida.

Los partici pantes ya deben haber conprendi do que es necesario xeri-

ficar el estado de las nercaderias antes de firmar |a nota de en-

trega que confirma que se ha recibido todo en buen estado

.Significa esto que debe desenbal ar toda | a nercaderia antes de
aceptarla? Disclta este punto. El desenbal ado podria denorar a

transportista y en consecuenci a ocasi ona un increnmento en | 0s cos-

tos de transporte.
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Solicite a los participantes que den ejenpl os de nercaderias que
si enpre deben exani narse cuando se reci ben; por ejenplo, los arti-

culos y los paquetes visiblenente dafiados.

Resuma | os pasos del control de entrega. Escri ba | os siguientes
titulos en un cartel. Solicite a |los participantes que | e ayuden a

encontrar |as pal abras cl aves.

CONTROL DE ENTREGA

A RECFPCI ON DE M-RCADERI AS B PAGO DF NMFRCADFRI AS

1. ¢Mercaderias apropi adas, 1.  ¢Mercaderias recibidas?

es decir: las que se han

pedi do?
2. ¢Cantidad correcta? 2. ¢Preci os acordados?
3. ¢Buen est ado? 3. ¢Cal cul os precisos?

Ponga énfasis en que el sistema serda util sélo si |os participantes
son capaces de organi zar |la recepci 6n de nercaderias en forma préc-

ticay sistemati ca. Ahora deben concentrarse en esos detalles.

Divida |l a clase en grupos de cinco a siete participantes. Explique

|la tarea a cada grupo. La tarea es conb se indica a continuaci 6n

Escribir "instrucciones" (una lista de control) para | a persona
responsabl e del control de entrega. Dichas instrucciones deben re-

ferirse a:

A preparativos para |a recepci 6n de nercaderias: donde deben reci-
birse, controlarse y guardarse |as nercaderias; qué el enentos se

necesitan para realizar |a tarea;

B procedimentos para el control de nercaderias: qué nercaderias

control ar, cuando hacerlo, y de qué nodo;

C nedidas que deben tonmarse en caso de diferencias: nercaderias

que faltan o estan dafiadas, co6no i nfornar al proveedor al res-

pect o.
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Las instrucciones deben aplicarse a una situaci 6n en |a que se haya
envi ado un pedido escrito al proveedor y el cani én de éste entrega

| as nercaderi as.

Conceda hasta 40 minutos a | os grupos para que realicen su tarea.
Vuelva a la plenaria y solicite a un grupo que presente su "ins-
trucci6n A - preparativos". D scuta |a propuesta, pida sugerencias
a | os demés grupos. Asegurese de que mencionen todas |as acciones

de la "Lista de control para |as entregas"

Continue de la nmisma forma con la "instrucci 6n B - procedi m ent os
de control" y la "instrucci6on C - nedidas a tomar en caso de dis-
crepanci as". Asegurese de que | as sugerencias sean sinilares a la

lista de control aqui incluida.

Luego distribuya la lista de control a |os participantes, o repro-

duzca una basada en | as sugerenci as que acaban de presentar.
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Caso A

Un dia se infornma al gerente de una cooperativa que se han termnm nado
| as existencias de |a carne en conserva. Esto | e sorprende nmucho por-
gue estd seguro de haber pedido dos cajas de latas |a senana anteri or

No puede creer que ya se han vendi do.

Revi sa el deposito, pero, en efecto, no hay nas carne en conserva. Co-
nm enza a preguntarse si realnmente fue recibido el pedido. Controla |la
factura del mayorista, que acaba de pagarse. La carne en conserva esté
incluida en la lista. No obstante, ninguno de | os enpl eados recuerda
haber desenbal ado carne en conserva. Controla la nota de entrega y en-
cuentra que la carne no esta en la lista. Parece que se ha pagado car-

ne en conserva que no se ha reci bi do.

Caso B

Un enpl eado de una tienda cooperativa acaba de traer una bolsa de 50 kg
de azucar del depésito. Sospecha acerca del peso de la bolsa y se lo

di ce al gerente.

El gerente tanbi én piensa que |la bolsa parece no estar |lena, a pesar
de que no hay indicaci 6n de haber sido abierta. Dice al enpleado para
que anote todo | o que se venda de esa bol sa para poder controlar su

cont eni do.

El enpl eado abre |l a bol sa. Cada vez que pesa azucar para un cliente,
anota la cantidad en un papel. Cuando |a bolsa estéa vacia, sum el to-

tal. Se han vendido 44 kg de azucar.

El subgerente de |la tienda habia traido | a bol sa de azlcar al deposito

de la Central de Cooperativas.


cortesa


Caso C

Al desenbal ar una caja de bonbillas, un enpl eado observa que | a nayoria
de las msnmas estan rotas. La caja habia estado en el depdsito de |la
ti enda durante al rededor de dos senmanas. Se conpr6 a |l a Soci edad Gene-
ral de Provisiones, y latrajo a la tienda | a Conpafiia de Transportes
Limtada, junto con otras nercaderias. Se contrataron dos personas pa-
ra descargar el canién. Una de ellas puso la caja en el piso del depo-

sito.

Se pregunt 6 a todos | os enpl eados acerca del problema, pero todos ne-
garon saber algo al respecto. Un ayudante adnmiti 6 haber puesto la caja

en un estante del depésito pero insistié en haberla transportado con

cui dado.



PREPARATI VOS

1.

2.

3.

Prepare el area de recepci 6n

Debe estar ubicada cerca de |la entrada del depésito; debe

estar linpiay libre de otras nercaderias.

Prepare el equi po necesari o.

Aseglrese de tener a mano los carritos, carretillas, balan-
za, herranmientas para abrir las cajas y nmarcadores para

marcar | as caj as.

Prepare el personal

Un enpl eado debe estar listo para recibir las nercaderias y

realizar el control cuando |legue el transporte

PROCEDI M ENTCS DE CONTROl.

1.

Aseglrese de que el envio es para su tienda.

Antes de conenzar a descargar, controle que |la nota de en-

trega esté al nonbre de su cooperativa

2. Descargue y ubique |la nercaderia en el area de recepci6n

Mentras |le traen | as nercaderias, observe que no haya pa-
guetes rotos; ponga tales articul os aparte para un examen

cui dadoso.

Ubi que los articulos fréagiles en un |ugar donde no puedan

ronperse féacil nente

Mant enga juntos | os paquetes que contienen | os msnos arti-

cul os.
Separe | as nercaderias que necesitan pesarse.

Ponga | os paquet es pequefios donde sea facil encontrarl os.
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Separe | as nercaderias frescas y congel adas de manera que

puedan ||l evarse a su lugar apropi ado antes que |las otras.

Ubi que rapi danente aparte del resto, |as nercaderias que

necesite urgentenmente (quizas porque se han agotado) para
que se desenbal en rapi danent e.

Verifique que ha reci bido exactanente | o que establece |la nota

de entrega.

Mercaderias apropi adas?
JCantidad correcta?
¢En buen estado?

Mar que | os paquetes a nedida que |os controla y haga una
seflal en la nota de entrega.

Firne la nota de entrega.

Guarde una copia para cotejarla después con la factura.

Devuel va | os envases vaci os.

btenga y archi ve adecuadanente un reci bo de | os envases o
cajas que se devuelven al nayori sta.

MEDI DAS A TOVAR EN CASO DE DI SCREPANCI AS

1.

Devuel va nercaderi as.

Solicite al repartidor que devuel va | as nercaderias que us-

ted no haya pedido o que no estén en buen estado

Corrija la nota de entrega.

Registre en la nota de entrega todas | as nercaderias que
devuelva. Corrija cual quier error.

Certifique las correcciones.

Solicite al repartidor que certifique con su firma que |as
correcciones y anotaciones en |la nota de entrega son co-
rrectas. Archive una copia con la firma del repartidor pa-

ra posteriormente cotejarla con la factura
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LNVENTARI OS

hjetivo: Al finalizar la clase los participantes estaran en condi -

ciones de efectuar inventarios en forma rapida y eficiente.

Duracian: De una hora a una hora y mnedia

Material : Estudi o de caso: "El Inventario".
"Lista de control de | os preparativos para un inventario”
"I nstrucci ones destinadas a | os equi pos encargados de con-
feccionar un inventario".

1) Averigue qué saben los participantes acerca de los inventarios y

cono | os organi zan. Pregunte, por ejenplo:

¢Para qué se realizan los inventarios? ¢Con qué frecuencia?
¢Cuanto tienpo |l eva hacer un inventario?
.Se cierra la tienda? ¢Durante cuantas horas?

¢Qui énes estéan afectados a la tarea? ¢Cual es son sus obligaci o-
nes?

¢Qué detalles se registran?

LI egue a | as siguientes conclusiones:

a)

El objetivo de un inventario es determinar el xalor real de |las
exi st enci as. Pregunte a los partici pantes por qué es esto ne-

cesario. Es fundanental para | o siguiente:
- calcular las nernmas;

- verificar el valor de las nercaderias en existencias segun

I a hoja de bal ance;

cal cular el costo de |las nercaderias en un informe de opera-
ciones (esto tanbi én puede estinarse o cal cul arse de otra

form).



(No pierda tienpo ahora explicando |os distintos cal cul os que deben

ef ectuarse; haga referencia a otras |ecciones).

b) En consecuencia, la frecuencia de los inventarios depende de |a

frecuenci a con que se necesita conocer el valor real de |as

exi stenci as por al guna de | as razones antes nenci onadas.

c) Es necesario organizar inventarios rapidos y eficientes.
Obvi amrent e, debe establ ecerse el valor exacto y real de |as
exi stencias, pero sin ocasionar demasi ados inconvenientes a | os

clientes.

Es probabl e que existan di sposiciones |legales referentes a |os in-
ventarios; por ejenplo: qué detalles deben registrarse. Haga refe-
rencia a los parrafos rel evantes de | as di sposici ones | egal es vi -
gent es. Haga notar que s6lo los inventarios que se hacen para con-
fecci onar el bal ance anual deben hacerse de acuerdo con | as dispo-

si ci ones | egal es. Puede ser atil hacer otro tipo de inventarios en

otros nonentos para fines de gestién interna de |a cooperativa

Divida la clase en grupos de cinco a siete participantes. Distri-
buya copi as del estudio de caso "El inventario" y otdérgue unos 15

m nutos para realizar la tarea

Vuel va a reunir |a clase. Solicite a | os grupos que presenten su

i nforme uno por vez. Cada grupo debe citar un posible error vy
of recer sugerenci as acerca de su prevenci 6n. Tonme notas breves en

el pizarrén. Deben menci onarse | os siguientes errores y fornmas de
evitarl os:

Errores posibles Cono evitarlos

Precio incorrecto del Se debe instruir al personal que efec-
detergente, ya que el tua un inventari o para que pueda deci -
envase pequefio es mas dir si los precios son razonabl esantes
caro. de registrarl os. Controle la lista

de precios, si fuera necesario.

El jabén Suave marcado Controle qué precio es correcto. No se
con precios/diferentes. ol vide de canbiar |os roétul os que indi-
Uno de el l os debe ser can precios incorrectos.

i ncorrecto.



Errores posibles

Ealtan precios en |os

cepillos de dientes.

Puede estinarse una

canti dad_equi vocada
de dentifrico.

La cantidad regi strada
de | iquido |inpiador es

i ncorrecta, probabl emente
haber oido mnl .

. .
ﬁmgLﬁLLn‘de—nﬁFQEQELLis
a pesar de que tienen
menor val or; por ejem
pl o, |os bal des.

Cierta cantidad de jabon
puede no haber sido re-
gistrada. E msno ar-
ticulo se exhibia en dis-
tintos lugares y el per-
sonal mezcl é o que esta-
ba contado con I o que no
estaba cont ado.

El  personal tratd de
contar todo el jabdn
junto y por lo tanto de-
bi 6 mover de un lugar a
otro mentras contaba
posi bl e que hazan alvij-
dado registrar otros ar-

ticul os.

ian 7.3

o .

No adi vi ne: Averigue.

Cuente | os tubos, o registre cuantos se
venden de | as cajas conpl etas antes
del inventario, o pese prinero un tubo

| uego todos y calcule |a cantidad.

La persona que realiza el registro debe
seguir el conteo y determnar si la
cantidad indi cada es razonabl e; tamnbién
puede |l eer en alta voz | o que esta
escri bi endo de nmanera que su col ega
verifique que las cantidades regis-
tradas son correctas.

Un articul o que no puede venderse no
tiene valor alguno y no puede incluirse

en el inventario. Si puede venderse a
un preci o reduci do, éste debe regis-
trarse.

Exhi ba juntas todas | as existencias de
cada articulo junto, o registre |as
nmer caderias estrictanente en orden de
exhi bi ci 6n. Por ejenplo, si el jabdn
se exhibe en tres lugares, tanbi én debe
listarse tres veces en las |listas de
inventario.

Lo misnb que en el caso anterior.

Los partici pantes deben conprender que un inventari o debe hacerse

sistematica y eficientenente para lograr e

exi stenci as.

verdadero val or de | as

Diga a | os participantes que re-exanminen la |lista de posibles erro-

res. Pregunt el es si

norarian el inventario.

Los partici pantes deben conprender que si

Puede evitarse ta

los intentos de evitar errores de registro de-

denor a?

hay nmuchos articul os da-

flados o nercaderias no exhi bi das adecuadanente o sin precios marca-

dos, el

inventario seréa | ento.


cortesa

cortesa

cortesa
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Subraye que el inventario debe hacerse rapi danente. ¢(Qué puede ha-

cerse para conseguirl o?

- preparar de antenmano, de manera que el conteo y registro esen-

ciales a todo inventario puedan hacerse sin interrupciones.

Pregunte a | os partici pantes qué preparativos recom endan. Haga
que di scutan brevenente el problema en pequefios grupos antes de

responder.

Deben |l egar a | as siguientes concl usiones:

- controlar |as exhibiciones y ubicar correctanmente todas |as ner-

caderias que estén nal ubicadas;
- aconodar |as nercaderias de manera que resulte facil contarl as;

- asegurarse de que todas |las nercaderias tengan los precios y |os

rotul os correctos; corregir cual quier error;

- elimnar todos los articul os dafiados o de fecha vencida; supri-
mrlos del inventario, devolverlos al proveedor o corregir |os

preci os segln sea necesari o.

Recuerde a | os participantes que errores de registro son una causa

muy comin de inexactitudes en los inventarios. El personal puede:
- olvidarse de registrar algunos articulos, o

- registrar los msnmos articul os dos veces.

Explique que a nenudo | os errores se deben a una falta de organi za-
ci on. Ceneral mente intervienen en un inventario varias personas;
todas estéan nuy ocupadas y trabajan nuy répi danente. Es féacil nez-
clar las nercaderias ya contadas con |las no contadas. Por |o tan-
to, es muy inportante que todos |os que participan en |la tarea se-

pan exactanmente | o que deben hacer

Pregunte a los participantes cOno puede organi zarse si stemati canen-

te el trabajo. Trate de obtener |as siguientes sugerencias.

- El personal de inventario debe trabajar en equi pos de a dos: por
ej enpl o, un enpl eado cuenta | as nercaderias y un nmenbro de

Consej o de Administraci 6n hace el registro.
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- A cada equipo se |l e debe decir exactanente de qué area es res-
ponsabl e. Para hacer la division de la tienda aun nmas cl ara,
cada estante, anaquel, cajo6n, arnari o, congelador o vitrina es
peci al debe ser nunerado con rétul os adheridos a cada uni dad. Se

debe decir a cada equi po de qué nuneros es responsabl e.

- El personal sienpre debe contar sistenméticanente, comenzando con
el estante superior y contando articulo por articulo de izquier-
da a_derecha, estante por estante de arriba hacia abajo.

- El personal tanbién debe preparar el inventario haciendo |istas
previas de los nonbres y precios de los articulos. Esto permte
que sOl o tengan que registrar |as cantidades durante el inventa-
rio. Qbserve que los articul os deben registrarse en el orden en

gue se encuentran en exhibicién

Divida | a cl ase en grupos de cinco o siete personas. Solicite a
al gunos de | os grupos que preparen una "lista de control" para |os
preparativos que deben hacerse previos al inventario, y a |os denés
pi dal es que escriban instrucci ones conci sas para el personal que

realice el inventario.

O orgue al rededor de nedia hora para el trabajo de |os grupos; |ue-
go vuelva a reunir la clase y solicite a un grupo que presente su
lista de control y a los que tengan |la nmisma tarea que agreguen
otras intrucciones que hayan incluido en sus |istas. Discuta y
Il egue a un acuerdo acerca de una lista realista. Haga que todos
| os participantes copien la lista, o pida a algunos que | a preparen

y reproduzcan para todos.

Continle de la msma forma con la lista de instrucci ones para e

personal de inventario.

(Lo nejor es que los participantes preparen sus propias listas. No
obstante, si no hay tienpo suficiente para el trabajo de grupo,

pueden reproducirse y distribuirse las |listas adjuntas).


karla
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Se estéa |l evando a cabo un inventari o en una cooperativa. Adel a y
Enri que trabajan en equi po. Adel a cuenta los articulos y Enrique es-
cribe una lista. De cada articul o anota |l a canti dad de uni dades y el
preci o por unidad. No pierden tienpo en calcular el valor. Esto lo

hard el gerente nas tarde. Seguirenos su trabajo durante un rato.

Adel a cuenta y le dice a Enrique que escriba:

"15 paquetes de detergente. Precio, $17.50. Y 26 de | a nedida chica:
$22.75

"Jabon Suave". Aqui hay 22 uni dades. Espera, aqui hay al gunas mas: 29
en total. Mra, esto es extrafio, |las prinmeras estan narcadas a "$2. 70,
pero | as demas a $3.70. Escribe $2.70, ya que |la mayoria tienen ese
precio".

"Luego tenenps | os cepillos de dientes; 12 de distintos colores. Pero
no puedo encontrar el precio. ¢Te acuerdas cuanto costaban? ¢(No era
$5 o algo asi?"

"Aqui hay un canasto |leno de tubos de dentifrico. Hace unos dias va-
ci € dos cajas que tenian 48 tubos cada una. Creo que quedan alrededor
de 70. El precio es de $6.80"

"14 envases de |liquido |inpiador de $8.50".

"Bal des pl asticos, 8 unidades a $35. Hay dos sin |las agarraduras. M
pregunto qui én querréa conprarl os"

"Aqui hay 5 panes de jabdén mas. Espera. No escribas. Creo que ya | os

conté antes".

Dejenps a Adela y mirenps |os registros de Enrique. En |la proxi m pa-

gi na se puede ver | o que ha registrado


karla


FORMULARIO DE INVENTARIO LISTA No.: /g

Articulo Cantidad |Precio por unidad}| Valor total
Deleroertod | /5 /7 50
ZM@&J@ chics 2 G R AL

QJabon acave | AT 3. 70
W Ao didlod 12 5. 60
Dot pidhy 70 6. 20
ﬁwwéy&m L0 §.90
é@é&w & 3500

Tarea:

Di scuta si los registros indican o no el verdadero val or de | as nerca-
derias en existencias. Identifique | os posibles errores e indique |as

formas en que pueden evitarse.
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A lista de control de | os preparativos para un inventario

Decidir dia y hora adecuados para efectuar el inventario. Si es

posi bl e, evitar tener que cerrar |a tienda.

Asegur arse de que haya suficiente cantidad de formul ari os de inven-

tario.

Di sponer el personal extra para que ayude en | a ejecuci 6n del in-

ventario; por ejenplo, mienbros del Consejo de Adninistracién

Asegurarse de que | os depdsitos y las areas de venta estén |inpios
y las nercaderias adecuadanent e ubi cadas para que resulte faci

contarl as.

En |l a nedida de | o posible, dejar en el depdsito sélo |as cajas
Il enas y cerradas; escribir en las cajas nisnas |a cantidad de uni -

dades que contienen y el precio de venta por unidad.

Control ar |as exhibiciones en el area de venta. Corregir lo si-
gui ente:

- las nmercaderias ubicadas incorrectanente;

- los rétulos de precios que faltan;

- los precios incorrectos.

Ccuparse de | as nercaderias dafiadas y |os articul os que se vendan

poco:

- vendi éndol os a bajo precio, si es posible;

- desechando | as nercaderias vencidas, las inservibles y |as que

sean i nposi bl es de vender.

Devol ver | os cajones, bidones, botellas, etc. vacios, para que sean

acredi tados a su cuenta por |os proveedores.

Las nercaderias cuyo conteo, medida o peso exigen tienpo pueden
cont abi |l i zarse unos dias antes del inventario real. Por ej enpl o,
un rollo de tela puede nedirse y anotarse en una tarjeta adherida a
éste. Si se vendiera parte de este articulo antes del dia de in-

ventario, se narcara la tarjeta.


cortesa

karla


: : lest | I :
0s_d f occi : :

Trabaj ar en equi pos de dos personas: una cono "contador" (un em
pl eado) y otra que registra las cantidades (un mienbro del Consejo

de Admi ni stracio6n).

Uilizar los formularios de inventario especial es (nunerados con

anterioridad) para registrar todas |as nercaderias en el area que
| e corresponde a su equi po

Recorrer | os estantes de izquierda a derecha, de arriba a bajo.
Aseglrese de que todas |as nmercaderias en otros espaci 0s en su area

sean contadas y registradas: armarios, cajones, exhibidores espe-

ciales, etc.

Regi strar el numero de uni dades, el tipo de nercaderias y el precio

de venta por unidad. No calcule el precio total

Escribir claro y |egiblenmente.

Al terminar el trabajo entregar todos |os fornul arios del inven-

tario al gerente, incluso aquellos no utilizados.


cortesa

cortesa
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Reqgi stros de exi stencias

hjetivo: Al finalizar la leccion los participantes estaran en condi -

ciones de |levar registros del valor de | as existencias.

Duracidn: Una hora y nedia.

Material . Model o de formul ari o: "Regi stro de existencias" (dos para
cada participante).

Ej ercicio: "Control de existencias Cooperativa "Vizcaya".

i L :

1) Pregunte a los participantes de qué nanera |l evan el control de

exi stencias de articul os costosos conp: herram entas, pasacassettes

y relojes. Probabl enent e al gunos nenci onaréan el uso de ficheros.
Pidale a | a persona que denuestre en el pizarrén cono se |l evan
esas fichas. Uilice el siguiente ejenplo:
- E 1lo. de enero hay seis pasacassettes en existenci as.

El 3 de enero se venden cuatro.

El 5 de enero el gerente de |la tienda conpra seis pasacassettes.

El 12 de enero se venden otros tres.

La ficha nostrada en el pizarrén quedaria de la siguiente form

PASACASSETTES MODELO SONO 12

FECHA ENTRADA|SALIDA |BALANCE
1.1 Existencias anteriores 6
3.1 Venta 4 2
5.1 Compra 6 8

12.1 Venta 3 5
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Diga a | os participantes que después de la dltina venta un contro
de | o que habia en existencias nostré que sél o quedaban cuatro pa-

sacassettes. Preguntel es que significa esto.

- La diferencia que hay entre |las existencias registradas en la
ficha y las reales indica que hay una oerma. Hay un pasacasset -
tes nenos por el cual no se ha recibido un pago sienpre y cuando

| os regi stros sean correctos.

Averigiie si al gunos de participantes enplean este tipo de control
de existencias por unidades. (se |o denomina asi porque este sis-

tema indica |las unidades o articul os que hay en existencias). S

es asi pidales que conmenten su utilidad. ¢Cuéles son sus ventajas
y desventajas? En el caso que nadie aplique este sistemn, |os par-
ticipantes tal vez puedan sefial ar al gunas ventajas y desventajas

tal es comp | as siguientes.

Vent aj as
- Proporciona informaci 6n detallada de | as ventas de cada articu-

| o. Por o tanto ayuda al gerente a seleccionar el surtido de
mer caderias de acuerdo con |a demanda y a encargar |as cantida-

des exactas de reposicion

- Brinda informaci 6n detal |l ada acerca de Qué articulos salieraon
sin ser abonados. Por lo tanto, sirve para decidir la forma de

evitar |as mernms.

Desventajas

- Este procedinmento exige micho tienpo para su aplicacion. Exis-
te el riesgo de que los clientes puedan considerar que el servi-
cio es denmsiado |l ento y vayan a hacer sus conmpras en otros co-

ner ci os nenos burocratizados.

- La gran cantidad de nercaderias que se naneja en una tienda sig-
nifica que el personal va a tener que hacer cientos de registros
todos | os di as. Seguramente, habra errores que dismnuiran el

val or de | a informaci 6n.
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- Es conplicado calcular el valor total de |las exjistencias, Yya que

se tiene que revisar todas las fichas, multiplicar la cantidad

por el precio del articulo y luego sunar todas |as fichas.

Discuta |l a posibilidad de utilizar el sistena de control de exis-
tenci as por uni dades en una cooperativa teniendo en cuenta sus ven-
tajas y desventaj as. Los partici pantes deben conprender que el
procedi m ento es denasi ado conplicado (a nenos que se usen regis-

tradoras el ectronicas). Pero este nmétodo es ideal para el contro
de al gunos articul os sel ecci onados existentes en poca cantidad que

necesitan una atenci 6n especial, sobre todo | os que son nuy costo-

sos. Pida a |os participantes al gunos ejenpl os de esos articul os.

Explique a | os participantes que otra posibilidad para el contro

de existencias es el sistema |lamado "registro del valor total de

existencias"; este procediniento se nmuestra a continuaci 6n nedi ante

un sencillo ejercicio.

Distribuya a todos |os participantes | os nodel os de formul arios de
"Regi stro de existencias". En el pizarrdn o en el retroproyector

se presentara una copia del nodel o.

Expl i que que usted daré& informaci 6n sobre ventas y conpras de ner-
caderias en una tienda determ nada y que | os partici pantes deben

hacer | as anotaci ones o "asientos" pertinentes en sus formul ari os.

Pregunt el es que informaci 6n necesitan prinmero para |levar el regis-
tro del val or de existencias. La respuesta es "l as existencias
iniciales", es decir: el valor de las misnas en el nonento de co-
nmenzar el registro. Si dicho valor no se conoce es necesario efec-

tuar un [nventario.

Asiento 1: Un inventario de existencias al 1lo. de enero revela que
las misnes tienen un valor de $55 500 a precio de venta

(De acuerdo con |la practica |local el valor de existencias se puede
registrar ya sea a precio de costo o bien a precio de venta. Al gu-
nas cooperatovas |l evan | os registros en anbos preci os. En nuestro

ejercicio el valor se registrard Unicamente a precio de venta.
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Si es necesario, adapte |los ejenplos al procedimento aplicado en
| as cooperativas de | os participantes. Puntualice que nunca se de-
be mezclar en el registro el valor a precio de costo con el valor a

preci o de venta).

Pida a | os participantes que efectlen el priner asiento relativo a
| as existencias iniciales. Luego, en el retroproyector o en e
pi zarron, nuestre la forma correcta de efectuarlo. Continlte de |la

m sma nmanera con | 0os asi entos que siguen

Asientg 2: El 2 de enero, se venden nercaderias por el val or de

$4 300. Registre la dismnucién del val or de existencias y calcule

el nuevo bal ance.

Asiento 3: El 3 de enero las ventas ascienden a $5 100, y el 4 de
enero a $4 800.

Asiento 4: El 4 de enero se conpran nercaderias por el val or de
$12 000, que se venderan por $13 300. (AsegUrese que |los partici-
pantes registren el precio de venta. Puntualice que nunca se debe

nmezcl ar 1 os precios de costo con | os de venta).

Asiento 5. El 5 de enero las ventas al contado asci enden a $4 400
y ademas hay nercaderias vendidas a crédito por el valor de $300.

(Los partici pantes deben conprender que el val or de existencias ha

di smi nui do debi do a anmbas ventas: a crédito y al contado).

Asiento 6 El 6 de enero el precio del azlcar sube $1 por kg. En

exi stenci as hay 400 kg. (Aunenta el val or de |las m smas aunque no

se nodi fique la cantidad).

Asiento 7. Ese misno dia |las ventas ascienden a $5 100

Asiento 8: El 7 de enero se efectla un inventario que arroja un
val or de $44 900. Pida a |los participantes que calculen |as mer-
nes. (Normal mente |l os inventarios no se |levan a cabo con esta

frecuencia; esto es solo un ejenplo para acortar el ejercicio).
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El registro de existencias debe ser conp el siguiente:

Entradas Salidas Bal ance

$ $ $
1.1 Exi st enci as 55 500
2.1 Vent as 4 300 51 200
3.1 Vent as 5 100 46 100
4.1 Vent as 4 800 41 300
4.1 Conpr as 13 300 54 600
5.1 Vent as 4 700 49 900
6.1 Aurrent o de precio 400 50 300
6.1 Vent as 5 100 45 200

Pida a un participante que nuestre de qué nanera se cal culan | as

er mas.
Val or de | as existencias regi stradas $ 45 200
Val or de | as existencias real es - $ 44 900

Mer mas $ 300

Durante este periodo, |as ventas ascienden a un total de $23 900.
Las mermas representan el 1.3% de |as ventas, que es denmsiado al -

to.

$ 300
X 100 =1.3%

$24 000

Muestre a |l os participantes que un registro de existencias podria
aun ser mas sinple. Puesto que las ventas se registran diarianmente
en el libro de caja, no seria necesario asentar esas canti dades en
el registro de existencias. Bastaria con ingresar |as ventas tota-
I es en un periodo determ nado si no hay una razén especial para co-
nocer el bal ance diario. Repita el ejercicio anterior de la si-

gui ent e nmaner a:
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1.1 Existencias iniciales 55 500
Ventas desde el 1.1
hasta el 6.1 24 000
Conpr as 13 300
Aument os de precio 400 45 200
Mer mas 300

7.1 Existencias al cierre (reales) 44 900

Pida a |l os participantes que conparen este sistema de control de
valor de | as existencias con el sistena de control por wunidades
presentado anteriornente. Los partici pantes deben advertir que e

sistema de control del valor tiene |las siguientes caracteristicas:

- es nenos conplicado para aplicarlo;

- se puede enplear para conocer el total de |las nernmss, pero no

aclara qué articul os se han perdi do;

- mnuestra el valor de las existencias en cual quier nonento, pero

no indica qué articul os se hallan en existencias;

- no da infornmaci 6n sobre qué articul os se han vendi do

Por lo tanto <constituye principalnmente un procedinjiento para
controlar las nmernas.

Diga a los participantes que |a Cooperativa "Vizcaya" no |l evaba
regi stros de exi stencias ni sabia sus mermas. Sin enbargo, la in-
formaci 6n acerca de | as existencias y de | as transacci ones se ob-
tenian nmedi ante otros registros. Reparta a todos |os participantes
el ejercicio "Control de existencias" y otro formulario en blanco
del "Registro de existencias". Digal es que preparen un registro de
exi stenci as para |l a Cooperativa "Vizcaya" y que calculen |las mer-
mas. Concédal es veinte mnutos para que |os conpl eten individual -

nment e.

Pida a uno que haya hecho el "registro de existencias" correctanen-

te que lo escriba en el pizarrdon o en el retroproyector. Controle
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todos | os asientos y aseglrese de que todos |os partici pantes hayan
hecho | os regi stros correctanente. Discuta y explique todo | o que

sea necesario; introduzca | as observaci ones que se indican mas aba-

jo.

ENTRADAS SAI | DAS BAL ANCF

$ $ $

Exi stenci as inicial es 35 000
Conpr as 50 500
Vent as 45 000
Devol uci ones al proveedor 1 300
Aunent os de precio 70
Mercaderias utilizadas en
la tienda 40
Transferencias a otras
sucur sal es 1 400
Envases vacios conprados 50
Rebaj as de precio 100 37 780
Mer mas 225
Exi stencias al cierre (reales) 37 555

Las nmernmas asci enden al 0.5%de |as ventas.

Chservaci ones

Ventas: CObserve que estos registros se refieren al valor de |as
nmer caderias en existencias y no a |las transacci ones al contado.

Por lo tanto, no inporta si se recibieron pagos o no, porque tanto
las ventas al contado conp a crédito significan que |as nercaderias
salieron de la tienda y deben ser registradas. Pero tanbi én es
correcto si algun participante registra las ventas al contado y a

crédito por separado.

Devol uci ones al proveedor : Qoserve que todos | os asientos en el

registro de existencias estdn a precio de venta. Cuando se conpro
| a nercaderia devuelta, los $1 300 se asentaron en | a columa de

"entradas" (dicho valor esta incluido en el total de |las conpras,
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gue asci ende a $50 500). Cuando se devuel ven nercaderias al pro-
veedor, se debe reducir el valor de |las existencias por la msna
cant i dad.

Mercaderias utilizadas en la tienda: Es inportante que |as merca-
derias que consune |la msma cooperativa estén contabilizadas; en

caso contrario, su valor apareceria en el rengl 6n de mernas.

Iransferencias a otras sucursales: Es necesario |levar registros

de exi stenci as separados para identificar |las nermas en cada sucur-
sal . Por 1o general, las transferencias de nercaderias a |las su-
cursal es se efectlan a precios de casta, pero en el registro de
exi stencias se les asigna el precio de venta. (Tanbi én se puede
registrar la transferencia conb una venta. Si el articulo se vende
a un precio inferior, la diferencia se debe contabilizar conp "re-

baja de precio").

Envases vacios: En este ejercicio | os envases tanbi én son consi de-
rados cono nercaderi as. Los envases que traen | os proveedores o
los clientes son registrados en |la columa de "entradas" y |os que

salen de la tienda se registran en |la columa de "salidas".

Bal ance: Conp todos | os asientos son resunenes de transacci ones
simlares que se efectuaron durante el nes, no hay razén para cal -

cul ar el bal ance de cada asi ento.



Hoj a
Pagina No.
Registro de existencias
Mes
Aumento del Disminucidén [Valor de
Fecha DETALLE valor de del valor de|existencias
existencias | existencias {disponibles
(ENTRADAS) (SALIDAS) (BALANCE )




Hoj a 6

Lo que sigue es un resunmen de |las transacci ones de | a cooperativa "Viz-

caya" durante un nes detern nado.

Conpl ete un registro de existencias para ese nes y calcule | as nernas:

1)

9)

10)

De acuerdo con el inventario, |as existencias iniciales eran de

$35 000 a precios de venta

Las nercaderias conpradas durante el nes ascienden a un total de

$50 500 a precios de venta

El total de las ventas al contado es de $42 750 y a crédito
$2 250.

Un proveedor acepto6 |a devol uci 6n de una partida de telas que te-
nian fall as. Deberian haber sido vendidas a $1 300, pero por su-

puesto, se pag6é unicanente el precio de conpra: $1 050.

El precio de los cigarrillos aumenté en $0.50 por paquete. En ese

nonent o habia 140 paquetes en exi stenci as.

Se sacaron de existencias articulos de |inpieza por un valor de

$40 para ser usados en la linpieza del local de |a cooperativa

Una sucursal de | a cooperativa se quedd sin azlcar. Se le trans-
firieron cuatro bolsas a $350 (precio de venta) cada una. (Anbas

ti endas Il evan registros por separado).

Un cliente trajo una cantidad de botellas vacias que se conpraron

por $50.

Para liquidar algunos articuos de poca salida, |os precios fueron

rebajados. El total de la rebaja fue $100.

El valor de las existencias a fin de nes era de $37 555 de acuerdo

con el inventario hecho entonces.
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REA AS BASI CAS PARA FI CONTRO DE CAJA

hietiva: Al finalizar la leccidn los participantes estaran en condi -

ciones de explicar |a necesidad de un sistema de control de

caja y enunerar |os requisitos basicos del m sno.

Duraci 6n: Una hor a.

Material . Estudi o de caso: "El dinero faltante"

Quia para el instructor:

2)

Pregunte a |l os participantes si al guna vez tuvieron | a experiencia
de |l a pérdida de dinero en la tienda. Si es asi, pidales que des-
criban sus casos brevenente y que cuenten qué deci siones tonaron
para evitar que eso volviera a ocurrir. Pida a | os participantes
gue hagan conentari os o sugerenci as de céno se podrian prevenir |as

pérdi das de efectivo.

Concl uya diciendo que nmentras es facil reconocer |a necesidad de
un estricto control de caja una vez que se haya perdi do dinero, es
mas dificil notivar al personal para que naneje el efectivo con

eficiencia antes de que se hayan regi strado pérdi das.

Divida la clase en grupos de cinco o seis participantes. Distribu-
ya el estudio de caso: "El dinero faltante" y conceda a | os grupos

de 10 a 15 minutos para hacer |a tarea.

Relna de nuevo |la clase y pida a un representante de cada grupo que
responda a la prinera pregunta. Discuta y explique todo | o que sea
necesari o para asegurarse que todos | os participantes conprendan

| as concl usi ones que se dan al pie. Continte de |l a nisna nanera

con las otras preguntas.

a) FE inventario ha revel ado que faltan $24 500; pero no esta cla-

rosi lo que falta es dinero o nercaderias;



b) Dicha perdida ocurrio en el mes posterior al ultino inventario,
y de acuerdo con | a opinién del gerente seria probabl enente
cerca de fin del nes. No sabenbs exactanente cuando ocurri 0,

si en dias deternm nados o en el transcurso de todo el nes.

c) Conp real nente no sabenbs si es nercaderia o dinero | o que de-

sapareci 6, ni cuando ocurri 6 el hecho, es dificil establ ecer de
qué nodo se produjo |la pérdida. Hay diversas explicaci ones po-

si bl es, pero ¢cual de ellas es | a verdadera?

d) La cooperativa se hara cargo de |la pérdida, ya que resulta di-
ficil averiguar |as causas. No podenpbs decir qui én nmanej aba el
dinero (o la nercaderia) cuando ésta se perdi 6. El gerente po-
dria ser responsabilizado porque no supo organi zar un sistena

de control de caja nas efectivo.

3) Pregunte a los participantes qué han aprendi do del caso presenta-

do. ¢COnmp se pueden evitar tales incidentes? Trate de inferir |as
si gui entes regl as basicas. Anétel as en el pizarrén y haga que |os

partici pantes | as copien en sus notas.

Se debe sienpre:

recibir el nonto exacto por todas |as nercaderias vendi das;

registrar todos |os pagos que se reciban (escribirlos a mano o
usar una caja registradora) para tener un control exacto de

cuant o di nero debe haber;

- controlar la caja diarianente, de nodo que cual quier error, (ya
sea pérdida o excedente) se descubra innediatanente;

guardar el efectivo en un lugar segurao, bajo |lave o donde pue-
da ser vigilado, (si es posible depositarlo en el banco diaria-

nente) ;

- asunmr la responsabilidad personalnmente: si nmas de un enpl eado
reci be dinero cono pago de ventas, cada uno debe tener su pro-

pi a caj a.

4) Pregunte a los participantes de qué manera el personal se benefi-
ciara teniendo un buen sistenma de control de caja. Existen nuchas

vent aj as:



I L6n 8.1
Hoj a 2

menos peligro de dinero faltante que pueda ocasionar |a ruina

de | a cooperativa y poner fin al enpleo;

- Menos preocupaci 6n para el personal por |a posible pérdida de

di ner o;
- menos riesgo de ser acusado o sospechado i njustanente;

- nmenos tentaci 6n de sustraer dinero, ya que |la pérdida seria

descubi erta i nnedi at anent e.

Teni endo en cuenta estas ventajas, insista que un buen sistenma de
control de caja es una herramienta util para el personal y no con-

7

tra él.
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El dinero faltante

El Consejo de Adninistraci 6n de |a Cooperativa Coopeviena |lamd a | os
cuatro enpl eados de la tienda para interrogarlos. El Secretario expli-

c6 el problena.

"Parece que falta dinero de la caja. Vean: en el inventario del nmes
pasado, el valor de las existencias a precio de venta era de $108 500.
Desde entonces henbs conprado nercaderias por valor de $62 300 a precio
de venta. En el inventario de ayer, tenianps un valor de |as existen-
cias de $95 200. Esto significa que deberianps haber vendi do nercade-
rias por el valor de $75 600. Pero durante este periodo se contabilizo
en concepto de ventas la cantidad de $51 100 Gni canente. ¢COnD se ex-

plica esto?"

Valor a
precios de venta
$

Exi stencias al com enzo del nes 108 500
Mer caderias conpradas durante el nes + 62 300
Tot al 170 800

Exi stencias al fin del nes - 95 200
Supuest as ventas durante el nes 75 600

(Efectivo recibido $51 100)

Los tres enpleados y el gerente observaron las cifras y se sintieron

nol est os.

Aseguraron al Secretario que habian contabilizado todas |as ventas, y

ni nguno de ell os se consi deraba responsabl e de | a pérdida

"Pusinpos todo el dinero en |a caja de acuerdo con | as instrucciones re-
ci bidas", dijo un enpl eado. "El gerente lo recoge y lo Ileva al banco
cada dos 0 tres dias. ¢No puede ser él quien haya perdido parte de ese
di nero?" "No, todo centavo que recogi |o puse en el banco", replicéd e
gerente. "Pero sospeché que parte del dinero podria faltar, porque en

las ultimas semanas habia nenos cantidad que |a habitual".
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"Al gui en puede haber sustraido el dinero", exclanmd el segundo enpl ea-
do. "La caj a donde se deposita el dinero no tiene |lave y no podenos

estar vigilando todo el tienpo".

"¢Com sabe que falta dinera?', preguntd el tercer enpleado. "My bien
puede ser que | o que se ha perdido son nercaderias".

Tarea:

Suponga que usted estd investigando | a pérdida. Responda a |l as si-
gui ent es pregunt as:

a) ¢Qué cantidad de dinero se perdi 6?

b) ¢Cuéando ocurri 6 | a pérdi da?

c) ¢CoOno ocurri 6?

d) ¢Quién seria el responsable de |a pérdida?



COBRAR Y DAR CAMBI O

hietiva: Al terminar la leccidn |os participantes estaran en condi -

ciones de cobrar y dar canmbi o correctamente, enplear técni-

cas de caja seguros, e instruir a otros enpl eados a proce-

der de |a m sma naner a.

Duraci én: De una hora a una hora y nedia.

Material Dramati zaci ones: "Cobro al cliente" y "Reci bo de pagos”

Diez articulos (nercaderias) para uso en |as dranatizaci o-
nes.
Una maqui na de sumar (o lapicera y papel).

Monedas y billetes.

Una caj a.

Quia para el instructor:

1) Disponga una nesa al frente de |la sala en forma de nostrador y co-
I oque en ella |la maqui na de sumar. En otra nmesa situada detras de
esta ponga |l as nercaderias y |a caja.

2) Refiérase a la lecciodn anterior y recuerde a | os participantes el
requi sito fundanental para un control seguro de caja: el pago exac-
to de toda nercaderia que se vende. Luego presente al gunos proce-
di m entos enpl eados para evitar errores al recibir el pago de
cliente.

3) Represente |la escena "Cobro al cliente". (Para obtener una buena

dramati zaci 6n |l o nejor es que sea representada por el instructor y

un participante).

Cuando el cliente haya recibido todas |as nercaderias y |as haya

pagado, detenga |a dramatizaci én y pregunte a | os participantes por
qué el vendedor no ha recibido el pago exacto de |as nercaderias.

Por | o nenos, deben nencionar |as dos razones siguientes:

. porque no sabia el precio exacto (no estaba bien marcado);



4)

5)

- porque no registr6 cada uno de |los precios (el cliente muy con-

versador | o hizo olvidar uno de los articul 0s).

Pregunte a | os participantes conb se pueden evitar esos errores.

Escri ba | as sugerencias en el pizarrdn. Estas pueden incluir:

establ ecer un procedimento seguro y sistematico para |las opera-
ciones de venta que sea sienpre seguido por el vendedor

- enplear ratulos o etiquetas de precios bien |egibles

- tener en el nostrador una Lista de precios de aquellos articul os

corrientes que no estan narcados;

- informar al personal innediatanente acerca de | os canbi os de

preci os para que no continden cobrando | os precios anteriores;

- no adivinar un precio, averiguando en el caso de que la etiqueta

falte o no sea |egible;

- conprobar el precio si parece que esta mal marcado
- conprobar que el personal tenga buena vista.

Subraye que el vendedor (o cajero) debe trabajar ordenadamente para
asegurarse de que registra cada uno de los articulos que el cliente
conpr a. Debe entrenarse para seguir este procedi m ento cuando re-
gistra los precios, aln en casos en que otras cosas pueden distraer
su atenci on. Nunca debe nezclar en el nostrador |as nercaderias ya

regi stradas con las que no |l o estan

Dé al gunos ej enpl os nedi ant e denostraci ones.

a) Un vendedor |l eva nercaderias de | os estantes al npbstrador.
Regi stra el precio de cada articulo antes de traer el proxino.
Cuando registra un articulo o corre hacia el cliente, para que
el lugar del nostrador que esta cerca de él quede libre para e

pr6xinmo articulo.

b) El vendedor trae prineranmente al nostrador |los articul os que e
cliente quiere conprar. Los col oca todos juntos en el |lado iz-
qui erdo de la caja. Luego com enza a sumar; cada vez que regis-

tra un articulo, lo corre hacia el otro |lado de |a caja.
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c) El cajero de una tienda de autoservicio utiliza |la parte del an-
tera del nostrador conp area de recepci 6n de | as nercaderias

del conprador. Después de que registra un articulo lo enmpuja

hacia atréds, o sea hacia el area de entrega.

6) Finalice esta parte de la |eccion pidiendo a dos partici pantes que
representen de nuevo | a escena "Cobro al cliente". No necesitan
ni nguna preparaci 6n especi al . Provea al cliente Unicanente de |la
lista con los diez articulos que va a conprar y pida al vendedor
gue actUe correctanente, de acuerdo con | os ejenpl os que acaban de

denostrar se. Después de terminada |a dramatizaci 6n pida a | os par-

ticipantes que hagan las criticas correspondi entes.

7) Represente |l a escena "Reci bo del pago". (De nuevo se recomn enda
gue sea representada por el instructor y un participante). La dra-
mati zaci 6n nuestra dos maneras en que se puede perder dinero al co-
brar |as nercaderias. Después de |la dramatizaci 6n, pida a | os par-

ticipantes que identifiquen esas dos naneras:
el vendedor no recordo el valor del billete que habia recibido;

- el vendedor hizo un calculo incorrecto del canbio.

8) Pregunte a |los participantes de qué nmanera un vendedor (o0 cajero)
puede evitar discusiones sobre |a cantidad que reci be. Se debe re-

comendar o nostrar practicamente el siguiente procedi m ento:

El vendedor no debe col ocar el dinero recibido junto con el que
esta en la caja hasta que el cliente no haya term nado de com
probar el canbio. General mente | as cajas registradoras estan
equi padas con un conpartimento para ese fin. Si se utiliza una
caja ordinaria, los billetes deben ser col ocados en una esqui na

de la msm

9) Muestre otro procediniento seguro para dar el canbio.

- Mencione la cantidad de dinero recibida y guardela fuera de la

caja, conp se describi6 anteriornente.

Saque de la caja el dinero que necesita y cuenta a partir de la
cantidad que cobra hasta |a que recibi 6, por ejenplo: $32.25 -

32.50-33-34-35 -40 y 50.
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10)

- Col oque el canbi o, nonedas y/o billetes, uno por uno sobre e
nostrador delante del cliente y cuéntel o de nuevo en voz alta:

"32.25 - 32.50 - 33 - 34 - 35 - 40 y 50, gracias sefiora".

Por ultino coloque en la caja el dinero que recibi6 del cliente.

Puntual i ce que es indi spensable tener todo ordenado dentro de | a
caj a. Las nonedas y billetes deben estar en conpartim entos dis-

tintos de acuerdo con su val or

Pi da a dos partici pantes que representen |la dramatizaci 6n "Cobrar y
dar canbi 0" de acuerdo con | os procedin entos reconendados. Reali -
ce todos |l os conentarios y correcci ones que sean indi spensabl es.

Si es necesario, repita |la dramatizaci 6n con otros partici pantes.
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Papel del vendedor

Debe atender a un cliente que desea conprar unos diez articulos. Colo-
gue esos articulos sobre el nostrador. Prinero usted registra el pre-
cio de cada articulo a nedida que |os trae. Enpl ee una maqui na de su-
mar o una | apicera y papel. El cliente es nuy conversador y quiere ha-
bl ar de | as nercaderias. Hasta consigue que usted confunda | os precios
de los articulos que no tienen | os precios nmarcados. Usted hace | o po-
si bl e para responderl e anabl enent e. Pero, mentras habla, a veces se
olvida de registrar los articulos y tiene sobre el nostrador toda | a

nmer cader i a nezcl ada.

Mre detenidanente la etiqueta con el precio de uno de los articul os.
No puede | eerl o bien; supone que son $27, y le dice ese precio a
cliente. Este quiere conprobarlo y | ee $22; usted acepta cobrarle ese

preci o.

Al final usted trata de recordar que articul os ya habia registrado, pe-

ro se da cuenta que ha dejado de cobrar por | o nenos uno.

cortar
Papel del cliente
Prepare una lista de diez articulos que usted desea conprar.
Usted es un cliente nuy conversador. En | a tienda averigue precios,

calidad y uso de las nercaderias. Mre deteni danente al gunos articul os
y desordénel os sobre el nostrador. Su charla nolesta al vendedor y ha-
ce que se olvide de cobrarle uno de los articulos. Usted pretende que

no se da cuenta del error.

Cuando el vendedor le dice que uno de los articul os cuesta $27, usted
protesta y sefiala la etiqueta con el precio, que no esta clara. En su

opi ni 6n, el precio marcado es $22.
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. i 6n " Recil el "
Papel del vendedor

Ust ed acaba de despachar nercaderias a un cliente. Suna el total y le
di ce que debe pagar $43.15. El le entrega un billete que usted inne-

di atanente pone en la caja.

Ust ed encuentra al guna dificultad para sacar el canbio de |la caja. Co-
nmo no tiene el dinero ordenado, le resulta dificil encontrar |as none-

das de nenor val or.

Ust ed da al gunas nonedas al cliente, pero éste se queja de que el cam
bio no es exacto. El pone sobre el nostrador |as nonedas que usted le
di6d y usted cuenta $7.85. Usted le habia dado $1 de mas y | o reintegra

a la caja.

El cliente no esta conforne y reclama que habia dado a usted un billete
de $100. Usted se aturde, mra en la caja y encuentra varios billetes,
pero no puede identificar el que acaba de recibir. Después de di scu-

tir, usted accede a dar al cliente $50.

ot i m n = e o~ - = A= = w e = - s ot o T

cortar

Papel del cliente

Ust ed acaba de hacer una conpra y el vendedor le dird qué cantidad debe

pagar . Usted |l e da un billete que innedi atanente el vendedor introduce

en |la caja.

El vendedor se denora en dar el canbio y |le entrega al gunas npnedas.
Usted controla el canbio y dice que no es exacto. Pone | as nponedas en
el nostrador y el vendedor |las cuenta. El dice que | e habia dado en e

canbi o $1 de més, pero usted |le contesta que usted ha pagado con un bi -
Il ete de $100 dél ares y ahora solo reci be canbi o de $50. El vendedor
se resiste, pero usted insiste en que tiene razén. El no puede identi-
ficar el billete que usted le dido y finalnente accede a darle otros
$50.


karla
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CONTABI LI DAD DE CAJA

hjetivo: Al terminar la leccion los participantes estaran en condi -

ci ones de organi zar un sistema de contabilidad de caja y de

Il evar a cabo el control diario de caja en una tienda co-

operativa.

Duraci én: Una hor a.

Material . Hoja "El registro de ventas"

Miestras de recibos y listas de uso |ocal para registrar
| as vent as.

Ejercicio: "El informe diario de ventas al contado".

Quia para el instructor .

Pida a los partici pantes que recuerden | a segunda regla basica de

un sistemn seguro de control de caja, nencionado en |la |eccion 8.1.

registrar todos los pagos que se reciban, con el fin de estable-

cer qué cantidad de dinero en efectivo debe haber en caja.

Pida a | os participantes que den ejenplos tomados de su propia ex-
periencia de la forma de registrar |las ventas al contado. Pueden
ser las siguientes:

utilizar una caja registradora,

entregar a los clientes recibos y conservar una copi a.

escribir los nontos en una Lista de ventas al contado.

Insista en que el propésito de tales registros es:
a) establecer la suma de dinero exacta que se recibe, y

b) al nmisnmp tienpo dar un recibo al cliente.

Di stri buya copi as de | os nodel os de "Registros de ventas", o nejor

aun nuestras de listas y recibos que se usan en la localidad, ya



Sea manuscritas o inpresas en cajas regi stradoras. Exam ne breve-
nente | as nmuestras o | os nodel os. Asegurese de que | os partici pan-

tes conprenden | 0os pasos a seguir en cada netodo:

) . . |
La forma mas segura y practica para el control de las ventas a
contado es usar una caja registradora. El vendedor registra to-
das las ventas en |la registradora. Quedan regi stradas en un ro-
Il o de papel que esta dentro de |l a maquina. El total se marca
automati canente y el gerente puede |leerlo nediante el uso de una
Il ave especi al . Ademas, el cliente recibe un "ticket" inpreso

por |a maqui na.

(Not a: Puede ser necesario entrenar a | os participantes para
usar eficaznmente una caja registradora. En tal caso, sera con-
veniente incluir ahora en este curso una |eccién para tal fin.
Se recom enda que | os participantes estudien a fondo el "Manua
de uso" facilitado por el fabricante de |a registradora de que
se disponga y que, a continuacion practiquen todas |as operacio-

nes de registro en |la maquina).

I ; | .
Cuando no se dispone de cajas registradoras (o cuando éstas es-
tén tenporal mente averi adas) se pueden utilizar reci bos manus-
critos. El original del recibo se entrega al cliente y la copia
carbobni ca se conserva en la tienda. Los reci bos deben enunerar-
se, de nodo que el gerente pueda estar seguro de que tiene todas
| as copias de | os recibos expedi dos cuando hace el total de las

ventas real i zadas

- Llistas diarias de ventas

Una cooperativa que no pueda expedir recibos individuales de |as
ventas, debe, por |lo nenos, registrarlas en una lista sencilla.
En este caso, los clientes no obtienen reci bos a nenos que exi -

jan que se | es expida uno.

Es posi bl e que al gunos participantes digan que hay tiendas en |as

que no se registran |las ventas individual es. El di nero ingresado
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se cuenta sinplenente al final del diay el total se anota en un
libro de caja. Si al guien nmenciona a tal netodo, usted debe pre-

guntar por qué no es seguro.

S6l o indica cuanto dinero hay realnente en caja y no cuanto debe

haber: no sera posible averiguar si falta dinero.

Pregunte a | os participantes si es necesario registrar una venta en

| os siguientes casos:

cuando el cliente no tiene interés en que |e den un recibo;

cuando se trata de una pequefia canti dad;

- cuando el cliente no es socio de |a cooperativa.

La respuesta es sienpre si. Es inportante registrar cada venta.
Los registros indican de qué cantidad es responsable el vendedor o

el cajero. Sefial e que una |lista de ventas al contado puede servir
comp conpl emento del sistema de recibos: o bien se expide un recibo

0 bien se registra la venta en la lista

Asegur ese por nedio de preguntas de que | os participantes conpren-
den plenanente la inportancia de verificar la caja diarianente.

Di stribuya copias del ejercicio "Infornme diario de ventas al conta-

do" y diga a los participantes que hagan | a tarea individual mente.

M entras trabajan, dibuje en el pizarréon un infornme diario de ven-

tas al contado, pero no incluya todavia ninguna cifra.



Fecha cveeeeenn.

INFORME DIARIO DE VENTAS AL CONTADO

VENTAS REGISTRADAS S N
ERRORES = eiecseveees
VENTAS R T RN
EFECTIVO RECIBIDO — esenes ceonn
DIFERENCIA T ceeous

Cantidad ha sido entregada:

Firma del gerente

Luego de unos ninutos, pida a un participante que responda a | a
pregunta a): "hay un déficit de $100". Pida a otro participante
que muestre el calculo Ilenando el formulario del pizarrén. Fijese
que en el total de las ventas registradas en |la registradora tam
bi én se incluyen todos |los tickets anul ados. Por consigui ente para

obtener las ventas real es se deben deducir |os errores.

Pida a un participante que nodifique el informe para obtener |a

respuesta a la pregunta b): "ya no hay diferencia"

Di scuta si es aconsejable sacar dinero de |a caja para pagar a un
proveedor . Los partici pantes deben conprender que tal es précticas
conplicarian el control de caja. En el caso de observarse diferen-
cia de caja no se podria saber si el dinero falta conpb consecuenci a
de un error en las ventas o, si de lo contrario, se pagé de nmas a

un proveedor.

Aconseje a |l os participantes que guarden por separado el dinero ob-
tenido de | as ventas de nercaderias y el dinero destinado a otras

oper aci ones.

Conpare el informe escrito en el pizarrén con | os que real nente se
utilizan en |las cooperativas de |os participantes. Di scuta todas

las diferencias y dificultades.
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Si una tienda no utiliza una registradora no se precisa el ren-

gl 6n para |l os errores.

Si hay otras operaci ones en efectivo adenas de las "ventas a
contado", se deben enpl ear conprobantes o recibos especial es pa-

ra registrar y contabilizar esas operaciones.

Miuestre de qué manera este tipo de fornulario puede servir cono
conprobante para |l as entradas en el |libro de caja. Cuando al tér-
mno del dia el gerente lee y reajusta la caja, la registradora im
prime un ticket que contiene la informaci 6n que se necesita para
verificar las ventas; este ticket se debe adosar al informe diario
de ventas al contado. Tanbi én se puede enpl ear una copi a de ese
informe cono recibo para | a cajera cuando entrega el dinero al ge-

rente.

En el pizarrén presente otra variante del inforne diario de ventas

al contado, conp sigue

INFORME DIARIO DE VENTAS AL CONTADO

DINERO EN EFECTIVO EN CAJA  ....eevnnn.

COMPROBANTES DE PAGODS 4 cerecsceceene
(realizados en efectivo)

OTROS INGRESOS

(dinero recibido por

razones distintas a las

ventas al contado) m eeteereaenn

"CAJA CHICA"

(dinero guardado en caja

para dar cambio) — heeiienae
INGRESOS DE VENTAS S teecesnaees
VENTAS REGISTRADAS — tesseensens

DIFERENCIA ceseveen NN

Divida la clase en grupos de cinco a siete participantes. Encargue
a cada uno de |l os grupos una de las siguientes tareas. (Si hay nas
de tres grupos, se puede dar a varios la msnma tarea). Concédal es

15 minutos para la discusion en | os respectivos grupos.


karla
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Tareas:

a) Detalle |as posibles causas que producen déficit de caja.
b) Detalle |las posibles causas que originan un excedente de caja.

¢) ¢Qué nedi das se deben tomar cuando un cajero tiene con frecuen-

cia diferencias de caja? ¢Qé se debe hacer en caso que haya
excedente de caja?

Relna nuevanente la clase. Pida a | os representantes de | os grupos
que trabajaron con el caso de déficit de caja que presenten sus
respuest as. Invite a otros participantes a que hagan tanbi én co-
nentari os sobre este caso. Anote en el pizarron |as causas sugeri -
das para asi obtener una lista conpleta. Separe |l os "errores de

informaci 6n y de contabilidad" de |os "verdaderos deficits" (casos
en que realnmente falta dinero). Discuta en forma breve cénp descu-
brir y prevenir los distintos tipos de errores. A continuaci 6n se

presenta una lista tipo con conentarios, a titulo de ejenplo:

Errores de informacidn v de contabilidad

Cifras o calculos erroneos en el informe (Facil de controlar).
Di nero mal contado, (Se debe contar de nuevo).

Dinero en efectivo dejado en la caja o en el cajon. (Buscar el

dinero faltante detras del cajon).

Vent as anul adas pero incluidas en el informe (Guardar los tic-

kets anul ados para luego verificar).

Dinero utilizado para pagos no debi danente regi strados (Esto se
debe hacer uni canente contra reci bo. Es nejor pagar con cheques

y tener una caja por separado para gastos pequefios).

D nero que se saca durante el dia (Puede ser Gtil por razones de
seguridad guardar algunos billetes en |la caja fuerte, pero no se

debe ol vidar de registrar el nonto).

Clientes que conpran a crédito (Si esto se permte, tanbi én debe

ser registrado).

Por error se puede registrar una cantidad de di nero demasi ado
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el evada. (Por ejemplo el $ en lugar de centavos; busque en el

registro diario de |l a caja cantidades excepci onal es).

- Confusion en el periodo de registro. (El valor total registrado
en la caja puede incluir cantidades correspondientes a nmas de un
dia; esto ocurre si la fecha de |la registradora no fue reajusta-

da debi danente).

Déficits reales de caja (si realnente falta dinero)

- Algun cliente ha pagado de nenos.

- A gun cliente ha recibido mas dinero en concepto de canbi o que

o que |l e corresponde

- Alguien ha sustraido dinero.

Pida a |l os grupos que trataron el tena del excedente de caja que
presenten sus resultados de la msma forma. Esa |ista puede in-

cluir lo siguiente:

Cifras o cal cul os errdneos incluidos en el inforne.
Di nero nal cont ado.

Di nero reci bido en pago por otros conceptos y no por venta de
ner caderi as. (Por ejenplo, aportes de soci os. Tal dinero se

debe guardar separadanente del de ventas).

La caja incluye una "caja chica" para dar canbio. (Este dinero
debe ser col ocado aparte antes que |la cajera cuente el dinero en

efectivo correspondiente a las ventas del dia).

Confusi 6n en el periodo de registro. (Se ha incluido en el re-
gistro dinero recibido por ventas antes o después del dia co-

rrespondi ente) .

Fal tan copi as de | os conprobantes. (Controle | a nuneraci 6n de

| os conprobantes).

La cajera no ha registrado todas | as ventas. (Este es un pro-
bl ema grave ya que resulta inposible controlar si real nente so-

bra o més bien falta dinero).
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Excedentes reales de caja (si verdaderanmente hay dinero de mas).

- Algun cliente ha pagado de nmas.

- Algun cliente ha recibido dinero de nenos al obtener el canbio.

Fi nal i ce sefial ando que aunque las listas de |as causas de deficits
0 de excedentes de caja son extensas, |la mayoria de |los errores se
pueden evitar sienpre y cuando el personal maneje y registre e
ef ectivo netddicanente .

Si se conocen |l as causas que originan las diferencias de caja, es
posi bl e evitarl as. Eso tanbi én ayudara a encontrar el error y co-

rregirlo.

Continle con la pregunta c): ¢qué nedidas se deben tomar cuando con
frecuenci a exi sten diferencias de caja? Pida a cada grupo que pre-
sente sus propuestas y deje que los otros participantes | as conpl e-

ten. Aseglrese que se discutan | os siguientes puntos:

- Asegurarse de que existen reglas claras para el nmanejo y el re-
gistro de caja; que todo el personal |as conoce y trabaja efec-

tivanmente de acuerdo con tales reglas.

- A todo enpleado que viole tales reglas y que ocasione una falta

de dineor se |l e debe exigir que reenbolse la cantidad faltante.

-  Es probabl e que un enpl eado que obtenga diferencias frecuentes

de caja, necesite mas practica. Si tal practica no soluciona el
probl ema es posi bl e que el enpleado sea i ncapaz de nanejar |a

caj a.

- Si es inposible encontrar |as causas de | as diferencias, todos
| os enpl eados que nanejen efectivo deben poseer cajas distintas

y Il evar registros por separado.

- Los excedentes de caja se deben considerar tan seriamente cono
| os déficits, pues tanbi én indican que no se nmaneja correctanen-
te la caja o que el sistena de control de caja aplicado no es

adecuado.
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- Si no se encuentran | as causas de | os excedentes se | os debe

consi derar cono pago de nercaderi as.

Finalice la |l ecci6n pidiendo a | os participantes que recuerden y
repitan las cinco reglas basicas de un sistenma seguro de control de

caj a nenci onados en |la |eccioén 8. 1.


karla
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Registros de ventas
Hay tres netodos de registrar ventas
L Caj . I
1. El nonto de la venta registrado en la pantalla visora. De esa

manera el cliente y e

tra.

El nmonto de la venta se inpri-

iari i ;

Este consiste en un

nme en el
ventas.

roll o de papel que se encuen-

tra en el interior de la re-
gi stradora. Puede ser sacado
por el gerente o un auditor

para control ar | os registros.
En un pequefio vi sor se puede

observar | o que se inprine.

Los npobntos se inprimen en un
ticket . Después de que se han
regi strado | as conpras de un
cliente, la naqui na suma | os
nont os. Luego se entrega e
ticket al cliente.

El ticket indica: a) el nonbre
de la tienda; b) el precio de
cada articul o; c) el total de
la vent a; d) la fecha; e) el

nunero del ticket.

caj ero pueden control ar

| o que se regis-

COOPEVIENA

Tienda No. 1

13.20 1
9.50 2
b » 2.25 1
7.05 1
c——» 35.10 T
d N
R 0035 4 DIC 90
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El conprobante indica: a) el nonbre de la tienda; b) el nunero de

conpr obant e; c) la fecha; d) el precio de cada articul o;

preci o total

e) el

Se entrega al cliente el, original y la copia queda en |la tienda

cono conprobante de |as ventas.

a —» { CODP. PERLA No. 008005
Tienda No. 1 T
b
VENTAS
¢ —s | Fecha..... 17 (Z~... 197°
Articulos $ | ¢
J |50
d — 2125
7110
e . 12185
3 listas diarias de ventas al contado
El total de cada venta se registra en una lista.
Cooperativa Copilco Fecha...(g.{%..19f?9..
LISTA DIARIA DE VENTAS AL CONTADO No..J oo..
$ c Cliente $ c Cliente

41 L{O H_?Qr‘c{o

12 —_ S . CO((r\O

s | so | P Simon
__\__\/J
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Una tienda de autoservicio ha concluido su trabajo del dia. La cajera
hace la caja, y resulta ser de $3 295. Anota dicha cantidad y entrega

el dinero al gerente

Tanbi én el gerente cuenta el dinero; el nbnto es correcto. Col oca el

dinero en la caja de seguridad y entrega un recibo a la cajera.

Luego el gerente reajusta a cero la registradora para el dia siguien-
te. Lee el nonto total registrado desde el dia anterior, el cual re-
sulta ser de $3. 430.

Durante el dia la cajera conetié al gunos errores cuando regi straba | as
vent as. Ll amd al gerente para sefialarle los errores. Este anul 6 un

ticket de $20 y otro de $15 y | o0s guard6 para el registro.

Tarea:

a) Ayude al gerente a controlar |as ventas regi stradas para ser si
coi nci den con el dinero que hay en caja. Conmplete el inforne que
aparece en el dorso de esta hoja. Sefial e cual qui er diferencia, ya

sea déficit o excedente.

b) Mentras busca una explicacion de la diferencia, el gerente recuer-
da que esta nmfiana tuvo que pagar una cuenta y pidié a la cajera
gue le diera $100 de la caja. Corrija los célculos. ¢Cudl es la

nueva diferenci a?


karla


Cooperativa Universitaria

INFORME DIARIO DE

VENTAS REGISTRADAS $
ERRORES -
VENTAS $

DINERO RECIBIDO -
DIFERENCIA $

Cantidad ha sido entregada:

Firma del Gerente
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LECAON 9. 1

EVAL UACI ON DF UNA COCOPERATI VA DE CONSUMD

hjietivo: Al finalizar la leccion |los participantes estaran en condi -
ci ones de evaluar el funcionamento y el desarrollo de una
cooperativa de consuno.

Duraci én: De dos a tres horas.

Material . Dos o tres infornes anual es consecutivos de una cooperativa
de consuno real. (Podria ser un sdélo inforne si incluye
dat os del afio anterior, con el fin de efectuar una conpara-
ci én).

I nformes anual es de un m sno afio de tres cooperativas de
consunmp di stintas que hayan | ogrado excedentes netos. (Es
preferible que los infornes tengan una presentaci 6n sim -

lar).

Si no se dispone de infornmes originales, utilice los infor-

més ficticios de las Cooperativas AlIfa y Beta que se inclu-

yen en esta | eccion.

1) Pida a |os participantes que recuerden | as expectativas que, por

lo general, tienen |l os clientes de una cooperativa de consuno.

Fueron escritas en una lista y expuestas en el pizarrén al conienzo

del

curso. (Lecciodn 1.2):

- un adecuado surtido de nercaderias;

- nercaderias no adulteradas y en buenas condi ci ones de hi gi ene;

- precios bajos;

- peso y nedi das exactas;

- informaci 6n correcta sobre calidad y uso de | as nercaderias;

- nercaderias suficientes para satisfacer |a denanda;
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- distribucioén equitativa y razonable de | as nercaderias en casos

de escasez;
- trato afable y respetuoso por parte del personal

- ubicaci 6n conveniente de la tienda

Los partici pantes deben conprender que una cooperativa de consunp

exitosa es aquélla que satisface |as expectativas de sus clientes.

Diga a |l os participantes que asunman el papel de gerentes que han
sido citados a una reuni 6n del Consejo de Adnministracion. El tema
principal es analizar en que nedida | os gerentes satisfacen |l as ex-

pectativas de | os soci os.

Agrupe a los participantes en grupos de tres a cinco personas. Pi-
dal es que discutan acerca de | os indicadores que creen que se deben
utilizar para probar |la satisfaccion del cliente. Después de cinco
a diez mnutos, pida a un grupo que sugiera un indicador. Anételo
en el pizarrén y continlte de la m snma nanera con cada grupo. Pida-
| es que conenten acerca de |l a confiabilidad de cada indicador. Su

|ista deberia ser conp | a siguiente:

Lndi cadores Conentari os

- E ndrmero de los distin- - Indica solamente |la extension del
tos articulos que hay en surtido, pero no si es adecuado a
el surtido. | as necesi dades de | 0os soci os.

- Opiniones de los clientes - Refleja solanente los intereses y
(ejenplo: |os conentarios sugerenci as de al gunos clientes, y
recogi dos en un "Libro de no la opinidn general de todos |os
suger enci as"). soci 0s

- El nivel de precios, com - Indica |os precios de |a coopera-
parado con el de otros tiva, pero unicanente de al unas
negoci os. nmer cader i as. Resulta dificil com

parar | os precios de tadas las
nmer caderi as. Se debe sel ecci onar

al gunos articul os de prinmera nece-
sidad para efectuar |a conpara-
ci 6n, aunque aun con este procedi-
m ento no se obtiene un cuadro ge-
neral y verdadero.
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Di sponi bilidad de | os - Es una indicacio6n inportante de un
articul os de prinera buen servici o. Una forma efectiva
necesi dad (situaciones de verificar esta disponibilidad
de agotani ento de exis- es confeccionar una lista con |as
tenci as). mer caderias nas i nmportantes y con-

trol arl as peri 6di canente para ver
si estan real nente en exi stenci as;
si enpre deben estar

- Estadisticas que nues- - Indican en qué nedida | a coopera-
tren la distribuciodn de tiva pudo conseguir mnercaderias en
| as nercaderias raci ona- periodos de escasez de |as m snas
das. y distribuirlas equitativanente a

| os soci os.
Cant i dades de mercade- - Miestran en qué nedida los clien-
rias vendi das. tes han utilizado | os servicios

of reci dos por |a cooperativa.

El dltimo indicador, es decir el volunen de ventas, es el mds im
portante. Los otros criterios proporcionan una informaci 6n conpl e-
nmentaria val i osa. Si se ha establ eci do una cooperativa para corre-
gir las irregul ari dades especificas del nmercado, seria nuy intere-

sante eval uar su funci onam ento en esos anbitos.

Pida a | os participantes que consideren el siguiente caso:

Este afio una cooperativa vendi 6 nercaderias por val or de $320 000.
Durante el nmisno |apso, el afio pasado | as ventas al canzaron un to-
tal de $300 000. En pronedio, |os precios de |as nercaderias au-
mentaron el 10% en un afio. ¢Vendi 6 nas | a cooperativa este afio o

el afio anterior?

Deje que los participantes calculen el valor de venta actual de |as

ner caderias vendi das el afio pasado.

10
$300 000 + — x $300 000 = $330 000
100

Esto significa que |a cooperativa vendi 0 real mente nmenos nercade-

rias este afio.

Pida a los participantes que den ejenplos de otros factores, adengés
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de la inflaci én, que se deben tener en cuenta cuando se eval Ua e

desarroll o de | as ventas. Pueden incluir:

- Canbios en la poblacion: ¢Hay mds o nenos nunero de famlias
gue viven cerca de | a cooperativa? ¢Pueden gastar mas o nenos

di nero en nercaderias?

- Evolucion de los conercios conpetidores: ¢Aumentan o di sminuyen

| as ventas de | os m snos?

Recuerde a |l os participantes por qué una cooperativa de consunp de-
be obtener un excedente neto. Las razones abaj o enuneradas fueron
ya citadas (leccidn 2.2):

- aunmentar el capital circulante (existencias de nercaderias);

- nmejorar el edificio, equipos, etc. (inversiones);

- reenplazar el capital tomado a préstamp por capital propio (sal-

dar préstanos);
- crear una reserva para posi bl es pérdidas;
- pagar bonificaciones en proporcio6n a |las conpras;

- otorgar reconpensas al personal

Aunque no todas estas razones se aplican a todas |as cooperativas,
| os participantes deben reconocer que sin un excedente neto razona-
bl e ni nguna cooperativa de consunp podra satisfacer |as expectati -

vas de sus socios. Concluya diciendo que:

- la cantidad de nercaderias vendidas refleja en qué nedida se han
| ogrado | os objetivos de una cooperativa durante un periodo an-

terior.

- un excedente neto refleja si una cooperativa esta siendo admi -

ni strada de nodo que |ogre sus objetivos en | os periodos subsi-

gui ent es.

Explique a | os participantes que el afio pasado una cooperativa de
consuno obtuvo un excedente neto de $10 000. Preguntel es qué mas

necesitan saber para poder juzgar si el resultado es o no satisfac-



Hoj a 3

torio. Deben nencionar |os siguientes aspectos:

el volumen de negocio en térm nos de yentas,

el retorno del capital invertida,

la necesidad real de capital para |as inversiones, para el pago
de | os préstanps bancarios, para el pago de rendinientos, etc.

Utilice los calculos siguientes cono ejenplos:

Vent as

,Cuadl es el excedente neto, conp porcentaje de ventas, si se venden

ner caderias por un val or de $500 0007?

$ 10 000
—_ x 100 = 2%
$500 000

el , , ,

¢Cual es porcentaje del retorno del capital invertido si |as apor-
taci ones de | os socios ascienden a $120 000, y si |os fondos que

pertenecen a | a cooperativa de $80 000 (fondos de reserva, etc.)?

$ 10 000
x 100 = 5%

$120 000 + $ 80 000

Este porcentaje se debe conparar con el interés que produce una

cuenta bancari a. Es razonabl e suponer que | os fondos utilizados
por una cooperativa deben proporcionar, por |o nenos, el msno re-

torno que el dinero depositado en un banco.

¢Cual es el excedente neto total que se necesita si |la cooperativa

se propone hacer | o siguiente?

- aunmentar sus fondos (reserva, etc.) en un 10% de su val or ac-

tual ;

. pagar un 2% a | os socios conp bonificaci 6n en proporcié6n a | as
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conpras (las ventas a | os socios fueron de $400 000);

pagar un plazo de $3 000 por un préstanp bancari o.

10
x $§ 80 000 = $ 8 000
100
2 x $ 400 000 = $ 8 000
100
$ 3 000
El total de excedente neto _—
que se requiere $19 000

Gbserve que en este caso | a cooperativa solo pudo obtener un exce-
dente de $10 000, aproxi madanente la nitad del nonto requerido. Se

necesi taba un excedente del 4%de |as ventas, en lugar del 2%

En estos ejenplos se ha onitido el efecto de | os inmpuestos, ya que
difieren las disposiciones oficiales en los distintos paises. Si
en su pais |las cooperativas deben pagar inpuestos sobre sus exce-

dentes, los ejenpl os deben adaptarse a | as di sposici ones vigentes.

Agrupe a | os participantes en grupos de cinco a siete personas.
Di stribuya copias de infornmes anual es de distintas cooperativas de

consuno. (Seran suficientes copias de bal ances y cuentas finales.
Si no se di spone de estos docunentos, puede enplear |os infornmes
ficticios de las Cooperativas Alfa y Beta que se incluyen en esta

| ecci on).

Pida a los participantes que analicen |os resultados que obtuvieron

| as cooperativas. Deben hacer |o siguiente:

a) calcular el excedente neto conmp porcentaje de | as ventas;

b) calcular el retorno del capital invertido (el capital en apor-

taci ones mas | os fondos de reserva) cono porcent aj €;
c) discutir qué cooperativa logré nejores resultados;

d) discutir si |os excedentes netos son suficientes.

Si los participantes no estan acostunbrados a analizar tales infor-


cortesa

cortesa

cortesa


i6n 9.1
Hoj a 4

mes anual es seré necesario nostrarles cono encontrar las cifras im
portantes. Antes de que | os grupos coni encen a trabajar sol os,
analice uno de los infornmes y efectle |os cél cul os conjuntanente

con | os partici pantes.

Vuelva a reunir |l a clase después de 20 m nutos o cuando hayan ter-
mnado | a tarea. Pida a al gunos de | os participantes que presenten
| as siguientes cifras claves para cada cooperativa. Escribal as en

el pizarron de la siguiente manera:

Excedente neto en $
Excedente neto conb % de | as ventas

Retorno del capital conb % del msno

Aseglrese de que todos conprendan | os céal culos y dé explicaci ones

Si es necesari o.

Pida a | os grupos que den sus opiniones acerca de | os resultados
mas favorabl es. Los partici pantes deben conprender que tanto e

excedente neto expresado conp porcentaje de |las ventas y conp por-
centaje del capital invertido constituyen criterios de eval uaci 6n
mas revel adores que el excedente neto expresado en térm nos de di-

nero.

Pregunte a | os grupos sobre |l os nivel es de | os excedentes netos de
| as di versas cooperativas. Esta pregunta puede ser dificil de con-
testar ya que no se conoce exactanente qué excedente necesitarda una
det er mi nada cooperativa para diversos fines (al nenos que esté ex-
presado en el informe anual). Conp regla general, el excedente de-
be ascender por |lo nenos al tres o cuatro por ciento del volunen de
| as ventas y debe dar un retorno del capital por |o nenos igual al

i nterés pagado por un banco.

Es probable que en por 1o nenos uno de |los informes analizados, e
resul tado (excedente neto) no ha sido satisfactorio. Si este no
fuere el caso, distribuya otro informe anual que nuestre una pérdi-
da neta.



Explique a | os participantes que si una cooperativa necesita ngjo-
rar el resultado, sera util saber de qué nmnera se pueden hacer
real i dad tal es nejoras. Est o se puede saber a través de conpara-

ciones detalladas con otras cooperativas

Diga a los participantes que prinero analicen el excedente bruto.
Pi dal es que averigien el excedente bruto de |a cooperativa que ob-
tuvo el resultado nenos satisfactorio. Si no figura en el inforne
final, puede ser cal culado de |a siguiente manera:

Vent as

nmenos (-) Costo de | as nercaderias conpradas

nmenos (-) Val or de costo de |as nercaderias en existencias al co-
m enzo del afio

mas (+) Valor de costo de | as nercaderias en existencias al fi-

nal i zar el afo

Excedente bruto

Calcule el excedente bruto conmn porcentaje de las ventas.

Este es el margen real de conercializacidon de |as nercaderias ven-
di das.

Pida a los participantes que realicen |l os msnmos cal cul os para | as

otras cooperativas y anote en el pizarron las cifras correctas:

Margen real de conercializacion %. ...

Conpare |l as cifras. Sugiera que en al gunos casos | 0os margenes rea-
| es son mas bajos que |los que |a cooperativa planificd obtener.
Pida a | os partici pantes que den posi bl es explicaci ones por esta
si tuaci on. Pernmital es que discutan | as razones brevenente en pe-
guefios grupos antes de dar |as respuestas. Sus explicaci ones deben

incluir |los siguientes aspectos:

- los mArgenes que se fijaron originalnente "se achicaron" en pro-
medi o debi do a nayores preci os de costo, a nenores precios de

venta o a un numero mayor de articul os con nargenes baj os;
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- mayor nernmm (las mercaderias desaparecen sin ser pagadas o pier-

den (parte de) su valor);

- reduccién de precios (debido a |a necesidad de vender nercaderia

a margenes nenores de | os que original mente se planificd).

Los partici pantes deben conprender que para encontrar |la razon
exacta de |la dismnuci é6n del nmargen seria necesario hacer otra in-
vestigaci 6n de los registros de conpras y de control de exi sten-
ci as. Tal estudio proporcionaria informaci 6n 0til para detectar
| os probl enmas que necesitan nmayor atencion.

Pida a |l os participantes que observen | os costos de operaci6n de |a

ti enda. Deben estudiar el inforne final de | a cooperativa cuyos
resul tados no fueron favorables e identificar |os costos mayores.

Pida a los participantes que calculen | os tres costos nayores conp
porcentaje del volunen de |las ventas. Deben hacer |lo misnp respec-
to de las otras cooperativas y conparar las cifras. Andtelas en el

pi zarron de | a siguiente nanera

Costos de personal %....

Asegurese de que en su ejenplo | os costos de personal incluyan |os

m snos tipos de costos en todos |os infornes.

Los partici pantes deben observar si, por ejenplo, |os costos de
per sonal expresados cono porcentaje del volunen de |las ventas son
conpar ati vamente mayores en una cooperativa detern nada. Deben
conprender que esto indica, cuando se | o conpara con | as ventas,

que la tienda tiene un exceso de personal . De | a nmi sna naner a,
pueden conprobar si | os costos de mantenimento del edificio u

otros son denasi ados altos.

Recuerde a |l os partici pantes que una gesti 6n deficiente del capital
circulante puede constituir otra razén para no obtener un resultado
satisfactorio. Esto sucede si |os fondos di sponibles para la com
pra de nercaderias se invierten mal. Pida a los partici pantes que

nmenci onen ej enpl os cono | 0os siguientes:
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- mercaderias que se conpran en canti dades demasi ado grandes;

- nercaderias que tienen poca demanda y que se conservan en exi s-

tenci as.

En anbos casos, si el dinero hubiera sido enpleado para |la conpra

de nercaderias de mayor denmanda, el ingreso resultante de |las ven-

tas habria aunentado y, por consiguiente, tanbi én el excedente

Recuerde a |l os participantes que | as enteras existencias de nerca-
derias se renuevan varias veces al afio si se conpran |os articul os

adecuados en canti dades conveni entes.

Pregunte a | os participantes qué cooperativa adm ni strdé nej or sus
exi st enci as. Muéstrel es donde encontrar en el bal ance el valor de
| as exi st enci as. Enséfiel es a cal cular el valor pronedio de |as
exi stencias si se conocen tanto el valor de las conpras compo el de
| as ventas. Luego deben encontrar qué cooperativa tiene |as ventas
mas altas en relaci 6n con el valor de | as existenci as. Dé conp

ejenpl o el siguiente ejercicio:

- Las ventas de una tienda ascienden a $300 000 y en él se conser-
van exi stenci as pronedi o de $15 000. El volunmen de | as ventas

equivale a veinte veces el valor de |l as existencias.

$ 300 000
—_— = 20
$ 15 000

Los partici pantes pueden hacer |a tarea en grupos pequefios. Con-

trole |l os cél cul os. Deben conprender que wun indice bajo de rota-
ci 6n de existencias conparado con el de otras cooperativas que co-

nmercializan el nmisno tipo de mercaderias, indica que hay que pres-

tar mayor atencidén a |la conpra de mercaderias.

Los partici pantes deben tener en cuenta que para obtener un indice
correcto de rotaci 6n de nercaderias, deben conocer el valor de ven-
ta de | as existencias pronedio. Sin enbargo, cono el indice se
calcula de la mism nanera para todas | as cooperativas conparadas,

esto no afecta a |a concl usio6n
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10) Sefal e que analizando y conparando | os infornes anual es de coopera-
tivas simlares se puede obtener infornaci 6n para detectar |os pro-

bl emas que necesitan nmayor atenci 6n.

La evol uci 6n de una cooperativa se puede seguir de |l a msnma nanera,
es decir nediante el andlisis y |a conparaci 6n de infornes anual es

consecuti vos.

Nuevanente reparta en grupos a | os participantes; distribuya copias
de los informes anual es consecutivos y pidales que |leven a cabo
todos | os analisis que se han estudi ado en esta | ecci 6n. Deben
discutir la evolucion de |la cooperativa y prepararse para hacer co-
nment ari os. Especi al nrente, recuérdel es el problenma de la inflacidn
y pidal es que observen si el aunmento del capital circulante fue ma-
yor que el indice de inflacion. Explique que el capital circulante

se define cono el activo disponible nenos el pasivo exigible.

Cuando hayan terminado |la tarea reuna de nuevo |la clase. Pida a

| os representantes de | os grupos que informen acerca de | os resul -

tados de |l os cal cul os y sus concl usi ones.
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COOPERATIVA DE CONSUMO ALFA
INFORME COMERCIAL
Ano 2 Afo 1

Ingresos
Ventas 1 400 000 1 275 000
Costo de mercaderias
Existencias iniciales 188 000 202 000
Compras 1 274 000 1 159 000
Existencias finales - 192 000 1 270 000 - 188 000 1 173 000
Excedente bruto 130 000 102 000
Gastos de operacidn
Sueldos 42 000 40 500
Subsidios 3 000 2 800
Viajes 1 500 2 000
Mantenimiento 5 700 4 800
Licencias 1 200 1 200
Intereses 800 1 400
Depreciacidn 8 400 i 8 200
Otros gastos 2 200 64 800 3 300 64 200
Excedente neto 65 200 37 800




COOPERATIVA DE CONSUMO ALFA

BALANCE al finalizar el:

Ano 2 Ano 1
PASIVD
Capital propio
Aportaciones 158 000 152 000
fondos de reserva 30 000 25 000
Asignacién a cuenta 65 200 253 200 37 800 214 800
Pasivo a largo plazo
Préstamo bancario 18 000 25 000
Pasivo exigible
Deudas a proveedores 12 400 14 200
Gastos corrientes 16 200 28 600 16 800 31 000
TOTAL 299 800 270 800
ACTIVO
Activo fijo
Edificios de la coop. 40 000 44 000
Instalaciones 7 500 47 500 8 000 52 000
Activo disponible
Dinero en caja 1 900 2 100
Dinero en el banco 58 400 28 700
Existencias 192 000 252 300 188 000 218 800
TOTAL 299 800 270 800
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COOPERATIVA DE CONSUMO BETA
INFORME COMERCIAL
Ano 2 Ano 1

Ingresos
Ventas 652 000 625 000
Costo de mercaderias
Existencias iniciales 92 000 90 000
Compras 603 000 573 000
Existencias finales - 98 000 597 000 - 92 000 571 000
Excedente bruto 55 000 54 0G0
Gastos de operacidn
Sueldos 27 000 21 500
Subsidios 3 000 2 800
Viajes 2 300 2 100
Mantenimiento 4 500 3 200
Licencias 1 200 1 200
Intereses 1 800 2 100
Depreciacidn 4 200 4 100
Otros gastos 3 200 64 800 2100 39 100
Excedente neto 14 900

7 800




COOPERATIVA DE CONSUMO BETA

BALANCE al finalizar el:

Ano 2 ARo 1
PASIVO
Capital propio
Aportaciones 72 000 72 000
Fondos de reserva 15 000 13 800
Asignacidén a cuenta 7 800 94 800 14 900 100 700
Pasivo a largo plazo
Préstamo bancario 20 000 22 000
Pasivo exigible
Deudas a proveedores 18 000 24 000
Gastos corrientes 3 000 33 000 2 200
Sobregiro bancario 12 000 33 000 - - 26 200
TOTAL 147 800 148 900
ACTIVO
Activo fijo
Edificios de la coop. 32 000 36 000
Instalaciones 3 000 35 000 3 300 39 300
Activo disponible
Dinero en caja 2 400 700
Dinero en el banco 12 400 16 900
Existencias 98 000 112 800 92 000 109 600
TOTAL 147 800 148 900
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CONTRAL. DEI. RENDI M ENTO DE | A COOPERAT] VA

hjetiva: Al finalizar la leccion |los participantes estaran en condi -

ciones de controlar eficientenente el rendiniento de una
cooperativa de consuno y conprobar regularmente | os resul -

tados conerci al es.

Duraci gn: De una hora y nedia a dos horas.

Material Ejercicio: "Control del rendimento de |a cooperativa"

Miestras de graficas de ventas.

Estudi o de caso: "Cooperativa El Progreso”

i L

2)

Recuerde a | os participantes |l os ejercicios que hicieron en la |ec-
cion anterior sobre el balance y los infornmes finales de donde ex-
trajeron informaci 6n valiosa. Averiglie qué nanero de partici pantes
real nente estan bien infornmados sobre | as operaciones financieras
del afo pasado de sus propias cooperativas. Es casi seguro que rmnu-
chos de ellos diran que dichos infornmes se denpbraron y que aldn no

saben | os resul tados.

Discuta y sintetice | os problemas que surgen al confiar Unicanente
en el infornme anual para |la evaluacién y el seguimento de |los re-

sul t ados conerci al es:

es probabl e que cuando se da a conocer el informe anual y se
ti ene conoci mento de | os hechos, sea ya denasi ado tarde para

tomar nedi das correctivas;

no es bastante controlar |os resultados una vez al afio, es in-

di spensabl e un segui m ento conti nuo.

Pregunte a los participantes qué cifras clave deben vigilar en sus
cooperativas para asegurarse de que se va a lograr el resultado es-
per ado. Hagal os di scutir este probl ema formando pequefios grupos

durante unos ninutos antes de responder. Los sigui entes aspectos

deben ser mencionados y escritos en el pizarrén



3)

Vent as El vol umen de nercaderias vendidas y el margen

Margen determ nan el nonto del excedente bruto.

Déficits de caja Se deben evitar "pérdidas" de dinero y nerca-
Mermas derias si se quiere mantener un excedente bru-

t o adecuado

- Lndice de Se debe enplear eficientemente el capital cir-
rotacion de culante, y no bloquearl o conprando nercaderias
existencias qgue no tienen rapido novimento de entrada y

sal i da
Gastos de El gasto que conlleva | a operaci 6n de una

tienda no debe superar al excedente bruto.

Suel dos Los costos de personal son por |o general e
gasto operativo mas alto y deben ser vigil ados

cui dadosanent e.

Di stri buya copias del "Control del rendimento de |a cooperativa".
Pida a los participantes que realicen |la tarea en grupos pequefios.
Después de 15 m nutos pida a un grupo que dé su opini 6n sobre | as
ventas, otro sobre el margen y asi sucesivanente. Conpr uebe que
todos | os partici pantes conprendan de qué nodo se |l eva a cabo el
control de tales requisitos. Incluya | os puntos enunerados a con-

ti nuaci 6n:

- Ventas

Todas | as ventas deben ser registradas y contabilizadas diaria-

mente (referencia: lecciones 8.1 - 8.3).

Para controlar el crecimento de un negoci o es necesari o eval uar
| as ventas todos | os neses y conparar estas cifras con |las de

m snb nes o senana del afio anterior. Hay crecimento sélo en
caso de un aunento que supere el indice de inflacion. E enplo:
| as ventas del nes de abril del afio pasado fueron de $2 000; en
abril de este afio de $2 200. Pero debido a la inflaciodn, |os
preci os subieron un 10% durante el afio pasado, por |lo tanto el

negoci o real mrente no vendi 6 mas nercaderias este afio. Este re-

sul tado debe ser causa de preocupaci 6n
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Es una buena idea utilizar una grafica para observar el desarro-
1o de las ventas. Distribuya |l as nuestras de graficas Ay B
como nodel os para que | os partici pantes di sefien sus propias gra-

ficas.

Margen

Todas | as conpras deben ser registradas tanto al precio de costo
conop al de venta. El nargen pronedi o debe ser cal cul ado sobre
el total de |las conpras nensual es (referencia: |eccion 6.2, pun-

to 6).

Si se observa que el margen pronedi o estd di sm nuyendo en comnpa-
raci 6n con el nes anterior, se deben tomar |as nedidas corres-

pondi ent es.

Deficits de caja

Todas | as transacci ones en efectivo que se |l evan a cabo en una
tienda (ya sean ventas u otras) deben ser registradas. Se debe
controlar diariamente el nonto total registrado conparandol o con
el nonto real de efectivo en caja (referencia: |lecciones 8.1 -

8.3) Toda falta de dinero debe ser investigada innediatanente.

Mermas

Se deben mant ener registros de existencias a precios de venta de
nodo que ese val or pueda ser conparado con el valor de |las exis-
tenci as real es deterni nado nmedi ante i nventarios (referencia:
[ eccion 7.4). Los inventarios y | as estimaci ones de nermas de-
ben |l evarse a cabo nmensual nente. Si se observa que | as mnermas
se manti enen en un nivel aceptable durante varios neses, se pue-

den prolongar |os periodos entre inventarios.

Indice de rotaci dn de existencias

El total de las ventas durante un periodo (por ejenplo un mes)
se debe conparar con el valor pronedio de |as existencias, el
cual se puede obtener de |os registros de existencias (referen-

cias: leccidén 2.1, punto 7).
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Tanbi én se debe controlar el indice de rotaci 6n de exi stenci as

pero referido a periodos mas extensos: por ejenplo cada tres ne-

ses o un afo.

LG .

Por | o nenos | os gastos principales y especial nente | os suel dos

(el gasto mas grande) deben ser control ados nensual o quincenal -
ment e.

Se aconseja cal cular | os gastos de operaci 6n conp porcentaje de
| as vent as. Se debe vigilar que ese porcentaje no aunente y que

sea mas bajo que el porcentaje de margen

Por nedio de este ejercicio, los participantes han denostrado cl a-
ranente que es posible controlar de manera continua | os resultados

conerciales, sin tener que esperar a los infornes o a las cuentas y

bal ances anual es.

Di stribuya | as hojas del estudio de caso "Cooperativa El Progre-

so". Conceda 20 minutos a los participantes para que realicen |la

tarea en grupos pequefios.

Pida a | os participantes que conenten sobre | a evol uci6n de |a co-

operati va. Deben nenci onar | os siguientes factores:
- VMentas

Debi do al aunento de precios, |as nercaderias que se vendi eron
en julio del afio pasado, ahora valdrian el 5% nhs, es decir 1.05
X $48 000 = $50 400

O sea que el aunento real de |las ventas es so6lo de $100, |o cua

constituye un nonto nuy pequefio.

- Mrgen

El margen pronmedio de julio es de $45 000 - $41 850 = $3 150.
Esto equivale al 7%

3 150
—_x 100 = 7%

45 000
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El margen es més bajo que el comin. El gerente debe tener en
cuenta esta situaci 6n. ¢Le serd posible aunentar |os precios de
al gunos articul os? ¢Se pueden vender nas mercaderias que tengan

mar genes nas al t os?

Mermas $

Exi stenci as iniciales 42 500
Conpr as + 45 000
Vent as =50 500
Exi stenci as hi potéticas 37 000
Exi stenci as real es .36 500
Mer mas 500

El indice de las nmermas es igual a

500
X 100 = 1% de | as ventas aproxi nadanente.

50 500

Ese indice es denmsiado alto. El gerente debe buscar innedi ata-

mente | as causas y tomar |as medi das correspondi entes.

Déficits de caja

$
Ventas registradas al 31/7 2 200
I ngreso por aportaci ones + 20
Pago a obreros tenporarios - 40
Ef ecti vo registrado 2 180
Ef ectivo real 2 175
Déficit de caja 5

Comp el déficit de caja es pequefio, |la situacidén no es tan grave

y ademés hace mucho tienpo que no se producen faltas de dinero.

Indice de rotaci dn de existenci as

El val or pronedio de |as existencias es de:
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$42 500 + $36 500

= 39 500

50 000
El indice de rotaci 6n de existencias es de ——— = 1.28

39 500

Las exi stencias se renuevan 1.28 veces por nes; el capital cir-

culante se utiliza en forma bastante eficiente

: I .
S6l o se conocen | os costos de | os suel dos:
1 500 .
x 100 = 3% de | as ventas aproxi madanent e.
50 500

Lo cual es un poco mas de lo optinpb. Si se enplea mas personal

t anbi én | as ventas deben aunent ar

Sintetice pidiendo a | os participantes que den sus opi ni ones acerca
de la evol uci 6n de esta cooperativa. Deben conprender que existen
al gunos punt os desfavorabl es conmp | os siguientes: escaso aunmento de
| as ventas, incremento de |as mernmas, menores margenes de exceden-
te, etc. Conp todo esto fue descubierto en forma i nmedi ata, el ge-

rente puede tomar nedidas rapi danente y evitar posibles pérdidas en

| os neses subsi gui ent es.
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L d i i e | .

Para asegurarse el éxito de su trabajo un buen gerente debe tener pre-

sente | o siguiente:

a) que se vendan cantidades suficientes de mercaderi as;

b) que el margen sea suficiente,

c) que no se produzcan deficits de caja;

d) que las nermas sean mni nas;

e) que se enplee eficientemente el capital circulante (lo cual signi-
fica que el indice de rotaci6n de existencias sea alto);

f) que | os gastos de operaci 6n sean baj os.

Jarea:

Sugiera de qué manera puede un gerente controlar y nedir |os factores

sefial ados méas arri ba.

¢Con qué frecuencia debe el gerente control ar esos aspect 0s?


karla
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Cooperativa Fl Progreso

I nf ormaci 6n sobre | a Cooperativa El Progreso

Las ventas durante el nes de julio ascendieron a $50 500. Las ven-
tas en el nes de julio del afio pasado fueron de $48 000. Los pre-

cios tuvieron un aunmento general del 5%relativo al afio pasado.

- En julio se conpraron nercaderias por valor de $41 850 a precio de
costo y de $45 000 a precio de venta. En general el nmargen promne-

dio estd entre el 7.2%y el 7.4%

En el 1o. de julio el precio real de las existencias era de $42 500
a precio de venta. Se conpraron y vendi eron nercaderias durante e

mes de julio conb se nenciond anteriormente, pero no hubo otras
transacci ones de exi stenci as. El 31 de julio el inventario nostré
gue su valor era de $36 500. En | a Cooperativa El Progreso se con-

sidera aceptable una merma inferior al 0,5%

El indice de rotaci 6n de existencias por |o general es |ligeranente

superior a una vez por nmes.

La caja se controla diarianente. En julio no hubo déficits, excep-
to el dltinmo dia cuando en caja habia $2 175 al term nar ese dia,
pero de acuerdo con |l os registros |las ventas ascendieron a $2 200.
Un soci o habia ingresado $20 en concepto de aportaci ones y se habia

pagado $40 a obreros tenporari os.

- Los gastos del personal son |os costos mas altos que tiene la tien-
da. Al canzan, por |o general, entre el 2.7%y el 2.9%de |as ven-

tas. En julio | os suel dos del personal ascendieron a $1 500.

Tarea:

Eval e el rendimento de | a Cooperativa El Progreso durante el nes de

julio y aconseje al gerente de acuerdo con tal apreciacién


http://1o.de
http://1o.de
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PRESUPUESTOS E | NFORMES COMERC] ALES

hjetivo: Al finalizar la leccioén |os participantes estaran en condi -

ciones de preparar presupuestos e infornes conerciales para

una cooperativa de consuno.

Duracion De dos horas a dos horas y nedia

Material . Ejercicios: "Estinmaciones de ventas"

"Esti maci ones del excedente bruto"

"Esti maci ones de costos de operaci 6n"
"Estimaci ones para | a Cooperativa Canguro”
"Preparaci 6n de estinaci ones nensual es"
"Preparaci 6n de infornes conercial es”

"Cal cul o del costo de | as nercaderias”.

Quia para el instructor

Refi érase a | a eval uaci 6n de | a Cooperativa El Progreso realizada
en la lecciodn anterior. (Resultados: en un nes |las ventas fueron

de $50 500, el margen del 7%y |las nermas del 1%.

Pregunte a | os participantes qué nos sugieren tales cifras en cuan-
to al rendimento de | a cooperativa. Insista en el hecho de que
las cifras no resultaron muy Gtiles hasta que fueron conparadas con

| os resul tados previanente esti nados.

Recuerde conjuntanmente con | os partici pantes qué para establ ecer

esas estinaciones se tuvieron en cuenta |os siguientes factores:

- Llos resultados anteriores (ventas, margen);

- los valores nornmles para este tipo de negocios (nermas, rota-

ci 6n de existencias, gastos de operaci 6n);

- canbios de ciertas circunstanci as, que pueden afectar a los re-
sul tados (conmp por ejenplo la inflacioén, que afecté a |as ven-

tas).



Insista en que no es suficiente conparar |os resultados real es con
cifras anteriores. Todo canbio que afecte a | os resultados tanbién
se debe tener en cuenta. La inflacidn es un ejenplo; pida a los
partici pantes que nenci onen otros ejenplos. Podrian ser |os si-

gui ent es:

- expansién de la tienda (un edificio nuevo o un nmejor surtido de

mer cader i as debi era aunmentar |as ventas).

- canbios en la regul aci 6n de precios (el aunento de | os nargenes

debi era origi nar mayores excedentes);

- canbio del servicio de nostrador al autoservicio (las ventas y
| as nernmas probabl emente aunentarian, pero | os gastos de perso-

nal en relaci 6n con |las ventas dism nuirian

- canbios en |l a conpetividad (un conerci o nuevo que se instala en

| as cercanias podria reducir las ventas de |a cooperativa);

- canbios en el personal (los gastos aunentarian si se anpleara

mas personal, pero nejorarian |las ventas y |os servicios).

Explique que todo gerente de una tienda que conozcalas cifras _an-

teriores vy las nornmales vy los camhios que afectaran el futuro ren-
dimiento del negocio, podrd estimar con anticipaci 6n |os resultados

de sus operaciones conerciales. Puntualice que para un gerente es
i ndi spensabl e preparar tal es estinaciones (0o un presupuesta) por

| as siguientes razones:

- facilita la conparacion entre |l os resultados reales y |os resul -
tados estinados y pernite actuar innediatanmente en caso que | os

resul tados sean inferiores a | os previstos;

- ademés | as autoridades pueden exigir un presupuesto antes de
otorgar la patente conmercial de la tienda; una central de coope-
rativas o un banco pueden tanbi én necesitar un tal presupuesto

para pl anificar sus operaciones o para conceder un crédito.

A continuaci 6n anuncie a |los participantes un ejercicio sobre la
estinmaci 6n de | as ventas de una cooperativa. Preglnteles qué tipo

de i nformaci 6n necesitaran para hacer una estinaci 6n realista. La

respuesta correcta es:
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- ventas del afio o afios anteriores;

- situaciones inprevistas que afectaron |las ventas del afio ante-
rior;

- indice de inflacién;

- canbi os previstos que afectarén |as ventas durante el proxino

ano.

Distribuya el ejercicio "Estinaciones de ventas". Haga trabajar a
| os participantes en pequefios grupos durante 15 ni nutos para obte-

ner | a sol uci6n:

a) Ventas de enero a julio de este afio. 800 000
Correcci 6n a causa de situaciones inprevistas -—100 000
Ventas de enero a julio en una situaci én nornal 700 000
I ndi ce de inflacién 50 + 35 000

735 000
Aunento previsto de las ventas: 10% + 73 500

Vent as esti madas de enero a

julio del préxino afio 808 500

Escri ba este cuadro en el pizarrén y expliquel o detall adanente.

- Si las ventas de enero a julio hubieran sido "normal es" habrian
ascendi do a $700 000, es decir $800 000 nenos | as ventas extras
de marzo que totalizaron $100 000. Esto no hubiera ocurrido en

un afio nor mal

- Se preveia un aunento de precios de |as nmercaderias de un 5%
por lo tanto las ventas de enero a juni o del proéxinmo afio ascen-
derian a $700 000 + $35 000 si se vendia la mism cantidad de

ner caderi as.

- Pero tanbi én se preveia, conp en afios anteriores, un aunmento de
100 en la cantidad de |l as nercaderias vendi das. Esto significa-
ba otros $73 500 o un total de ventas de $808 500. (Este 100 de
aunento previsto en | as ventas sol o debe incluirse si hay indi-
caci ones convincentes de que la tienda continuara atrayendo nue-

vos clientes).


cortesa


b) Ventas de enero a octubre de este afio 1 400 000
Menos ventas de enero a junio - 800 000
Ventas de julio a octubre de este afo 600 000

Ventas previstas en novienbre y

di ci enbre de este afio + 300 000
900 000
I ndice de inflacién: 5% — 45 000
945 000
Aunento previsto de las ventas: 50% + 472 500

Ventas previstas de julio a dicienbre
del proéxino afio. 1 417 500

Explique este cuadro de |la msma nanera que el anterior. Pregunte
a los participantes por qué no se debe prever un aunento superior

al 50% aunque otra tienda haya duplicado sus ventas cuando incor-
poro el sistemm de autoservicio. Los participantes deben conpren-
der que es inposible hacer una estimaci 6n exacta;, es nmejor no aven-
turarse y hacer mas bien una estinacion baja. Si se sobreestiman

| os ingresos, |la gerencia puede arriesgarse a aunmentar |os gastos y

surgirian problemas en | a gestion del negocio.

Haga que | os participantes sunmen | as estinaci ones para obtener el
nmonto de | as ventas de todo el afio ($ 808 500 + $ 1 417 500 =

$2 226 000). Indique que las cifras de un presupuesto por |o gene-
ral se presentan "redondeadas". De |o contrario, podrian dar una

i npresi 6n de exactitud, la cual no es necesaria y no se puede |o-

grar en un presupuesto.

Diga a los participantes que |os registros de conpras de | a Coope-
rati va Canguro nmuestran un nmargen pronedi o del 10.5% Pregunteles
por qué el margen que real nente obti ene esta cooperativa es nenor

al 10.5% (Las nermas di sm nuyen el margen).

Distribuya el ejercicio "Estinmaci ones del excedente bruto". Haga
gue |l os participantes formen | os m snps grupos que en el ejercicio

anterior. Concédal es cinco mnutos para efectuar |os cal cul os co-

rrespondi entes; |uego pidales |as respuestas.
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a) El nmargen de enero a junio es del 10. 0%

El margen de julio a dicienbre es del 10% + 1% - 0.5% = 10.5%

b) El excedente bruto estimdo es:

de enero a junio: el 10% de $ 808 500
de julio a dicienbre: el 10.5% de $1 417 500

$80 850
$148 837

Di stribuya el ejercicio "Estinmaciones de costos de operaci 6n" y el
cuadro "Estinaciones para |a Cooperativa Canguro". Los grupos pue-
den necesitar 20 mnutos para efectuar |los calculos. Mentras tan-

to escriba en el pizarrén |as tablas que figuran a continuaci 6n pa-

ra facilitar los informes de | os grupos.

a) Sueldos de enero a junio: 6 x $5 000 $ 30 000
+ 5% de aunento 1.500

31 500

de julio a dicienbre, personal antiguo 31 500

+ el nuevo personal: 6 x $1 700 10 200

+ personal extra 600

$ 42 300

QOros costos de operaci6n de enero a junio: 6 x $2 500 $ 15 000

+ 5% — 780

15 750

de julio a dicienbre 15 750

+ el 30% 4 725

20 475

Depreciacién de enero a junio: $ 12 000 : 2 $ 6 000
de julio a dicienbre 6 000

+ el local nuevo $18 000 : 2 —9 000

$ 15 000


cortesa

cortesa

cortesa

cortesa

cortesa

karla


enero - Jjuniol julio - dic. Total

$ % $ % $ %

Ventas 808 500 | 100 |1 417 500} 100 |2 226 000| 100
Excedente bruto 80 850 10 148 837110.5 229 687 10.3
Menos: Sueidos 31 500 | 3.9 42 300| 3.0 73 800} 3.3
Otros gastos 15 750 | 1.9 20 475 1.4 36 225 1.6
Depreciacidn 6 000 | 0.7 15 000] 1.1 21 000| 0.9
Excedente liquido 27 600 | 3.4 71 062} 5.0 98 662 4.4

5)

Nuevanent e puntualice que las cifras de

"redondeadas"”.

Si n enbar go,

presupuest o deben estar

| as mant endrenps conb estan en | os

cuadros para este ejercicio y los siguientes.

Pida a | os participantes que estudien |as estinmaci ones conpl et adas

y que conparen las cifras de la prinera nitad de
segunda.

|l a anpliaci 6n proyectada de la tienda y por

Puntual i ce que |la introducci 6n de
canbi o.

t os:

afio con las de la
Pidal es que identifiquen |as diferencias ocasi onadas por

Il a i ntroducci 6n del

si stemn de aut oservi ci o:

las ventas y | os gastos aunentaran (en térm nos de dinero);

mar gen aunmentard (del 10% al 10.5%;

se utilizard una parte relativanente nenor de | os ingresos pro-
veni entes de | as ventas para | os sueldos y para otros gastos de
la tienda

operaci 6n (observe | os porcentajes). En consecuenci a,

se adm ni strara nmas eficientenente;

debi do a | as nuevas inversiones, el costo de depreciaci 6n aunmen-

tard tanto en térmnos de dinero conp en porcentaje de |as ven-
tas.

autoservicio significa un gran

Esta es la razén por la cual se prepararon dos presupues-

uno para el periodo anterior al canbio y otro para el periodo
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posteri or. Si no se espera ningun hecho de |la msnma inportancia,

es posi bl e el aborar un presupuesto para todo el afio.

Conj untanente con | os participantes recuerde por qué se debe el abo-
rar un presupuesto: para conprar |os resultados reales con |os re-

sul tados estimados y planificados (el presupuesto), y para detectar
en forma i nmedi ata cual qui er probl ema. Indique que el presupuesto
de | a Cooperativa Canguro nuestra | os resultados estinmados después

de nedi o afio de funci onam ento, pero antes se habia indicado que

| os resul tados deben ser control ados todos | os neses.

¢,Qué se puede hacer para que el presupuesto de |a Cooperativa Can-
guro sea mas Util comp herramenta para el analisis de los resulta-
dos? Pida a un participante que denuestre de qué manera se pueden
dividir y distribuir equitativamente los totales de | os seis neses

en cifras parcial es nensual es durante ese periodo. Las estinacio-

nes mensual es de enero a junio deben ser cono se indica a continua-

ci on:

Vent as $134 750

Excedente bruto 13 475

Menos: Suel dos 5 250
O ros costos de operaci 6n 2 625
Depr eci aci 6n —1 000

Excedente neto $ 4 600

Pregunte a los participantes si estan de acuerdo en que este presu-
puesto nensual pronedio es realista y Gtil para el trabajo de se-
gui m ent o. Es posi bl e que al gui en pueda objetar, con razon, que
las ventas y/o | os costos pueden variar de un nes a otro; por lo
tanto esas cifras "pronmedi os" no reflejarian la realidad mes por

mes.

Di stribuya el ejercicio "Preparaci 6n de estinmaci ones nensual es" vy
conceda 20 veinte minuros a | os grupos para que conpleten |os
cal cul os necesari os. Control e que cada grupo obtenga | a sol uci 6n

correcta.
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Julio Jagosto | sept oct nov dic |jul - dic

0/
7y

Ventas 190 000|180 000{200 000|285 000|352 5001210 000|1 417 500| 100

Excedente bruto 19 950 18 900| 21 000| 29 925| 37 012{ 22 050 148 837| 10.5

Menos:
Sueldos 6 9501 6 950 6 9501 7 250 7 250} 6 950 42 300 3.0
Otros gastos| 3 000} 3 000| 4 000 3 000y 3 000 4 475 20 4751 1.4
Depreciacidén| 2 500f 2 500f 2 5007 2 500 2 500 25mf 15 000F 1.1
Excedente neto 7 500 6 4500 7 550 17 175] 24 262) 8 125 71 0627 5
Excedente neto % 3.9 3.6 3.8 6.0 6.9 3.9 5.0

8)

Aseglrese de que todos |l os participantes observen el alto indice de
eficiencia de | as operaciones previsto para octubre y novi enbre,
periodo durante el cual |as ventas son mayores; el porcentaje de

excedente neto es entonces mucho nas alto que en | os otros neses.

Distribuya el ejercicio "Preparaci é6n de infornmes conercial es".
Conceda unos mnutos para que |os grupos trabajen mientras usted
escribe en el pizarrén el siguiente cuadro, pero sin las cifras.

Pida a |l os participantes que proporcionen |as cifras.
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Informe conercial para el nmes de: julio

Presupuesto |Resultado real

$ % $ %

Ventas 190 000 100 | 192 000 100
Excedente bruto 19 950 10.51 19 776 10.3
Menos: Sueldos -6 950 3.7 6 875 3.6

Otros gastos

de operacidn 3 000 1.6 3 250 1.7
Depreciacidn 2 500 1.3 2 500 1.3
Excedente neto 7 500 3.9 7 151 3.7

Puntual i ce nuevanente la utilidad del presupuesto: sirve cono he-
rramenta para la planificacién y posteriormente se lo utiliza para

anal i zar | os resultados.

Pregunte a los participantes qué pueden decir de |os resultados
después de haber analizado este inforne: deben observar que el ex-
cedente neto es inferior al esperado y |a causa es el margen prone-
dio bajo. Por lo tanto, el gerente debe prestar atenciodn a |os

precios de venta y/o al surtido de articul os que ofrece

Explique a | os participantes que esta es una de | as maneras de pre-
parar un informe conercial. Pidales que identifiquen sus inconve-
ni ent es. ¢De qué manera podria ser mas exacto el infornme? Trate
de inferir el hecho de que se desconoce el valor real de |as nerca-
derias vendidas y por lo tanto tanbi én el nonto exacto del exceden-
te bruto obtenido. En su lugar |o henpbs calculado enpl eando el
porcent aj e del margen promedi o (que se puede observar en | os regis-
tros) y restando el porcentaje estinmado de las nermas. Por |o tan-
to, no se sabe con seguridad cual fue realnmente |la merma durante

este periodo.
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Pregunte a | os participantes si pueden sugerir la forma de encon-
trar el costo de |las nercaderias que en realidad salieron de |la
tienda durante ese nes. El procedimento se describe sintéticanen-

te asi:

Exi stencias iniciales (determ nado por un inventario)

+ Conpras

= Total de existencias disponibles

- KEistencias finales (determ nado por un inventario)

= Costo de nercaderias (esto incluye: el costo de |as
nercaderias vendidas y el de
otras nercaderias perdi das de-

bi do a nernmas).

Pregunte si se deben utilizar para esta célculo |os precios de ven-
ta o los precios de costo (la respuesta correcta es: |los precios de
costo). Conente que, por |o general, por razones practicas, |os
precios de venta se registran cuando se hacen | os inventarios. Es-
to podria presentar un probl ema, excepto por el hecho de que cono-
ci endo el margen pronedi o se puede cal cul ar réapidanmente el val or de

| as exi stencias a precio de costo. Ejenplo:

El valor de | as existencias a precio de venta hoy es de
$82 500.

De acuerdo con | os registros de conpras, durante el nes pa-

sado el margen pronedi o fue del 12%

En consecuencia, el valor de |l as existencias a precio de
costo es de $82 500 nenos el 12% esto es: $72 600.

Es probabl e que al gun participante diga que | as nercaderias conpra-
das el mes pasado, pueden no ser exactanente idénticas a |las vendi-
das. Esto es cierto, pero no se debe tener en cuenta, ya que no
existe otro procedinmento practico para realizar tales calcul os.

De todas naneras, es probable que |a diferencia sea muy pequefia.

Distribuya el dltino ejercicio "Calculo del valor de |as mercade-

rias". Después de diez mnutos pida a un grupo que dé | a sol ucién
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a) Exi stenci as iniciales $ 96 660 ($108 000 - 10.5%
+ Conpras +195 190
= Total de mercaderias di sponibles 291 850
- Mercaderias finales =119 745 ($135 000 - 11.3%

Costo de | as nercaderias $172 105

Informe comercial del mes de: julio

Presupuesto {Resultado real
$ % $ %
Ventas 190 000) 100 | 192 000} 100
Costo de las mercaderias 172 105
Excedente bruto 19 950| 10.5] 19 895] 10.4
Menos: Sueldos 6 950 3.7 6 875| 3.6
Otros gastos de
operacidn 3 000 1.6 3 250 1.7
Depreciacidn 2 500f 1.3 2 500] 1.3
Excedente bruto 7 500 3.9 7 2701 3.8

Conpare este inforne con el anterior. Puntualice nuevanente que en
el dltimo informe tenenobs cifras mas exactas del margen | ogrado,
porque se contaron |las nercaderias en existencias y de esa nanera
se establ eci 6 mas exactanmente el valor de |las nercaderias vendi -
das. En este caso encontranps que el margen era un poco més alto

porque |as nermas fueron inferiores a | as estinadas.

Resuma: se puede usar el priner procedimento para preparar |os in-
fornes conerci al es cuando no se hacen inventarios. Dichos infornes
proveer an resul tados bastante exactos sienpre que las nermas no di-

fieran dermasi ado del nivel previsto.
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Esti : |

Es el nmes de novienbre y se debe preparar el presupuesto de |a Coope-

rativa Canguro para el proxino afio. Primero se hara una estinaci 6n de

| as ventas que se efectuaréan durante ese afio. Se di spone de la si-

gui ent e i nfornmaci 6n

Durante el presente afio | as ventas hasta fines de octubre fueron de

$1 400 000.

Se estimd que las ventas en mayo de este afio serian aproxi madanent e
de $110 000, pero las ventas reales |legaron a $210 000. La causa
fue que el propietario de un conercio cercano se enfernd gravenente

y tuvo que cerrar su negoci o por un tienpo.

Se estina que las ventas durante el periodo novienbre - dicienbre

seran de $300 000.

Para el l1lo. de julio del proéxinmo afio | a cooperativa term nara una
anpl i aci 6n del local y se convertira en una tienda de autoservi -
cio. O ros negocios con reformas simlares experinentaron un au-
nmento de |l as ventas por | o nenos del 50% AUn nas, otro negocio

duplicd | as ventas.

Las ventas durante la prinera nitad de este afio ascendi eron a
$ 800 000.

El indice de inflacién actual es aproxi madamente del 5% y proba-

bl emrente serd el msmo el proéxino afio

El negoci o ha evol uci onado nmuy bien. En afios recientes, |las ventas
han aunent ado aproxi madanente el 10% anual por encina de |a infla-
ci on. Las razones de todo esto se debe a | as constantes nejoras
i ntroducidas en la adm nistraciéon de la tienda, en |os servicios y

en el surtido de nercancias

Tarea:

Calcule las ventas para | os siguientes periodos:

a)

b)

De enero a junio del préxino afio.

De julio a dicienbre del proéxinmo afo.
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De acuerdo con | os registros de conpras, |a Cooperativa Canguro tiene
un margen pronedi o del 10.5% de sus ventas. Sin enbargo, debido a |as
mer mas general nente obtiene solo un margen del 10% de |as ventas rea-

| es.

No se espera que estas cifras canbien en un futuro cercano. Pero des-
pués que se introduzca el autoservicio en julio del préxino afio, se

prevee que el nargen se vera afectado por |os siguientes factores:

- Se anpliara el surtido de nercaderias. Se incluiran mas articul os
con margenes altos de excedente; por lo tanto el nargen promedio

aunentara el 1%

- Pueden aunentar |as nmernmas, que por | o general son nayores en |as
ti endas de autoservicio. De acuerdo con |a experiencia local, |as
mer mas pueden aunentar en un 0.5% Se supone que el margen variara

en ese misno porcentaje.

Tarea:

a) ¢Cudles son | os margenes previstos para | os periodos enero - junio

y julio - dicienbre del proxino afio?

b) Calcule el excedente bruto previsto para |os nisnps periodos. (Se
estima que |las ventas ascenderan a $808 500 y a $1 417 500 respec-

tivamente).
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Los datos siguientes dan informaci 6n sobre |l os costos de |la Cooperativa

Cangur o:

Actual nente el total de | os sueldos por nmes es de $5 000.
Se prevee un aunmento general del 5%a partir del l1lo. de enero

O ros costos de operaci 6n ascienden a un total nensual de $2 500.

Se prevee que estos gastos aunmenten en un 5% debido a la inflacion

El nonto de | a depreciaci 6n anual es $12 000.

Cuando la tienda inicie el autoservicio el 1o. de Julio del proéxino afio

habr& al gunos canbi os:

Se enpl eara un subgerente y un enpl eado mas. Sus suel dos en total
por nes seran de $1 700, incluyendo el aunmento general. Dur ant e
| as épocas de nmucho trabaj o se necesitara personal extra. Se debe

estimar para este fin un nonto de $600.
Se estinma que otros costos de operaci 6n aumenten en un 30%

Las inversiones para |la anpliacion del local y |as nuevas instal a-

ciones aunentaran el nonto de | a depreciaci 6n anual en $18 000.

Tarea:

b)

Cal cul e 1 os costos de operaci 6n para el proxino afio

Compl ete | as estinaci ones para | a Cooperativa Canguro. Uilice el
cuadr o adj unto. bserve que | os costos y excedentes deben ser ex-

presados tanbi én conp porcentajes de |as ventas.
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Afo . ........
enero - junio Jjulio - dic. Total
$ % $ % $ %
Ventas 100 100 100

Excedente bruto

Menos: Sueldos

Otros costos
de operacidn

Depreciacidn

Excedente neto
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Lan d . .
julio jagosto | sept oct nov dic |jul - dic] %
Ventas 190 0001180 000|200 000]285 000)352 500|210 000|1 417 500] 100
Excedente bruto 148 8371 10.5
Menos:
Sueldos 42 300 3.0
Otros costos 20 4751 1.1
Depreciacidn 15 000 1.1
Excedente neto 71 0621 5.0

Excedente neto %

Tarea:

Prepare estinmaci ones nensual es para el

| a Cooperativa Canguro.

Uilice el

periodo julio a dicienbre para

sus estinaciones en la siguiente informacidn:

cuadro de mas arriba y fundanente

Las ventas nayores que realiza | a Cooperativa Canguro sienpre se

producen en e
| os agricultores cobran sus cosechas.

est an estinmadas nmes por nes,

periodo octubre -

novi enbr e,

En el

pues es | a época en que

cuadro | as ventas ya

de acuerdo con | as variaci ones que ex-

peri nmentaron en afios anteriores.

Se espera que no varie e

El total nensua

de | os suel dos del

mar gen promnedi o.

per sonal

est abl e asci ende a

$6 950. En | os neses de octubre y novienbre se contratarda un em

pl eado extra que ganaréa por nes $300.

Los costos de operaci én de |la tienda son sienpre | os misnos todos

| o0s neses, pero observe que en septienbre se debe pagar

| a patente, que ascienden a un nonto de $1 475.

una cuenta
de electricidad de $1 000. En dicienbre se debe pagar el seguro

y
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Preparacién de infornes conerciales

El gerente de | a Cooperativa Canguro prepara un informe conercial a
finalizar cada nes, para poder desarrollar sus planes y controlar |os

resul t ados conerci al es.

Para el aborar el infornme utiliza un forrmulario que tiene una col uma
para |las cifras presupuestadas y otra para | os resultados real nente | o-

grados.

Informe conercial para el mes de: Julio

Presupuesto |Resultado real
$ % 1190 000 %
Ventas 190 100 |100
Excedente bruto 19 956 |10.5
Menos: Sueldas 6 950 |[3.7
Otros costos de
operacidn 3000 |1.6
Depreciacidn 2 500 (1.3
Excedente neto 7 500 3.9

Jarea
Compl ete el informe conercial.
- Las ventas regi stradas asci enden a $192 000.

- El margen pronedio de las conpras durante el nmes de julio es de
11.3% de acuerdo con los registros de conpra. En julio no se hizo

inventario, por lo tanto se desconocen | as nernas. Sin enbargo, el
gerente preveia pérdidas que dismnuirian el nmargen en un 1 %

(Sabenps que él proyectaba al canzar un nargen del 11.5% pero en el
presupuesto se redujo a un 10.5%.

Los suel dos ascendi eron sol anmente a $6 875, porque uno de |os em

pl eados estuvo de licencia sin goce de haberes.

- Oros costos de operaci 6n ascendi eron a $3 250.



Leccion 9.3
Hoj a 13

Tar ea:

a)

Cal cular el valor de las nercaderias para el nmes de julio teniendo

en cuenta |a siguiente informaci 6n
segln un inventario, el valor a precio de venta de |as existen-
cias al 30 de junio ascendia a $108 000

el margen pronedi o de junio, segln |os registros de conpras, fue
del 10.5%

la conpra total de nercaderias a precio de costo durante el nes
de julio ascendi 6 a $195 190;

el margen pronedio de julio segun |los registros de conpras fue
del 11 .3%

al 31 de julio, el valor de las existencias a precio de venta

era de $135 000, de acuerdo con el inventario que se hizo

Conpl ete el infornme comercial. Para encontrar el excedente bruto

utilice en los calculos el costo real de las nercaderias, Yy no sim

pl emente el porcentaje del margen previsto.

Informe comercial para el nmes de: julia

Presupuesto Resultado real
$ % $ %
Ventas 190 000] 100 | 192 00O| 100
Valor de mercaderias
Excedente bruto 19 950(10.5
Menos: Sueldos 6 950| 3.7 6 875 | 3.6
Otros costos de
operacidén 3 000f 1.6 3250 | 1.7
Depreciacidén 2 500f 1.3 2500 { 1.3
Excedente neto 7 500) 3.9
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DIVISION DE FUNCI ONES Y RESPONSARBI || DADES

hjietiva: Al terminar la clase |los participantes estaran en condici o-

nes de identificar |as funciones y responsabilidades de |os
m enbros del Consejo de Administracion y de | os gerentes de

una cooperativa

Duraci 6n : Una hora.

Material Estudi o de caso " Qui én debe hacer tal o cual cosa?".
Quia para el instructor:
1) Pida a al gunos participantes que describan de qué manera se distri-

buye el trabajo adm nistrativo de una cooperativa entre los mem
bros del Consejo de Adm nistracion y el personal enpleado, es de-
cir: qui én debe hacer tal o cual cosa.

Esas descri pciones con seguridad nostraran un probl ema nmuy coniin a
todas | as cooperativas: |as responsabilidades no estan claranente
definidas, y esto produce confusién y conflicto. Los ejenplos que
se daran nmas adel ante denuestran que | os deberes de | os gerentes
varian consi derabl enente de una cooperativa a otra. Pregunte a |l os
partici pantes por qué ocurren estas cosas. Trate de inferir |as

si gui entes causas:

- la experiencia y |a capaci dad que posee el gerente;

- la experiencia y |la capaci dad que poseen | os m enbros del Conse-

jo de Adm nistraci én;
- el papel que cunple el secretario y/o el tesorero;

- el ndmero de enpl eados en relaci 6n con el tanmafio de | a tienda.

Puntual i ce que, independi entemente de |a experiencia y |a conpeten-
cia de | as personas invol ucradas, es de suna inportancia que |l e-

guen a un acuerdo respecto a la distribuci 6n adecuada de sus fun-

ci ones. El estudio de caso que a continuaci 6n se presenta | os ayu-

dara a planificar esta distribucidn.



2)

Divida la clase en grupos de cinco a siete participantes. Distri-
buya el estudio de caso "¢Qui én debe hacer tal o cual cosa?" Pida
a | os grupos que escriban sus sugerencias en transparencias para e
retroproyector o en hojas grandes de papel, para facilitar |la pre-

sentaci 6n de su resultados. Escriba un ejenplo en el pizarroén

Tarea Funciones del GERENTE Funciones del CONSEJO
DE ADMINISTRACION

Elaboracién de| Proporcionar informacién y| Evaluar las estima-

presupuestos estadisticas ciones.
Ayudar a efectuar célculos
y a formular un presupues-| Aprobar el presu-

_\\\/___~\u//~J to. puesto.
W\\/\//_ﬂ

Concédal es 30 minutos a |l os grupos para realizar |la tarea. Luego

retina de nuevo la clase y pida a | os grupos que presenten sus suge-
rencias. Dej e que | os participantes hagan conentari os después de

| a presentaci 6n de cada grupo. Por supuesto, |as sugerencias va-
riaran, pero es inportante que no haya confusi én y que todas | as

tareas estén claranente diferenciadas. En | as pagi nas sigui entes

se presenta un ejenplo.
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Tarea

Funciones del GERENTE

Funciones del CONSEJO
DE ADMINISTRACION

E£laboracién de

Proporcionar informacidn vy

Evaluar las estima-

presupuestos estadisticas. ciones.
Ayudar a efectuar célculos
y a formular un presupues-| Aprobar el presu-
to. puesto.
Mantenimiento | Registrar todas las opera-| Controlar que los

de registros

ciones diarias que se rea-
lizan en la tienda.
Preparar informes resumi-
dos diarios para el conta-
dor.

libros estén actua-
lizados.

Control de los
resultados.

Controlar las cifras "cla-
ves" periddicamente, tales
como: ventas, margen pro-

medio, principales costos.
Explicar las causas de las
diferencias entre los re-

sultados y el presupuesto

y sugerir medidas correc-

tivas.

Evaluar los informes
comerciales mensua-
les.

Decidir sobre medi-
das correctivas
cuando sea necesa-
rio.

Tomar decisio-
nes sobre el
surtido.

Incrementar el surtido de
acuerdo con la polfitica de
existencias aprobada.
Sugerir modificaciones de
esa politica basadas en la
demanda de los clientes.

Decidir sobre una
politica de existen-
cias estableciendo
los tipos, calidad

y variedad de las
mercader{as que for-
man el surtido.

Compras de
mercader{as.

Decidir acerca de la fre-
cuencia de los pedidos de
mercader{as y de las can-
tidades respectivas con el
fin de utilizar el capital
circulante de manera efi-
ciente, y evitar el agota-
miento de existencias.
Preparar las érdenes de
compra. Controlar las en-
tregas de mercaderfas por
los proveedores.

Aprobar los provee-
dores y las condi-
ciones de pago.
Autorizar los pagos.
Controlar el ritmo
de rotacién de exis-
tencias.

Fijacidn de
precios de
venta.

Sugerir los margenes de
excedente de las mercade-
rfas exentas del control
de precios, para lograr el
margen promedio planifica-
do. Calcular los precios
de venta aplicando mérge-
nes ya establecidos.

Decidir sobre poli-
ticas de precios.
Controlar que se lo-
gre el margen pla-
nificado.




Tarea

Funciones del GERENTE

Funciones del CONSEJO

DE ADMINISTRACION

Manejo de las
mercader{as.

Almacenar y exhibir las
mercader{as en forma ade-
cuada, observando las nor-
mas de higiene correspon-
dientes. Indicar los pre-
cios en forma clara. Evi-
tar el desperdicio de mer-
caderfas. Reducir las
mermas.

Controlar periddica-
mente las mermas.
Investigar sus cau-
sas y tomar medidas
en caso de que sean
frecuentes.

Confeccidn de
inventarios.

Organizar y hacer inventa-
rios.

Decidir las fechas
en que se harén los
inventarios. Con-
trolar que sea exac-
to el valor regis-
trado de las merca-
der{as.

Manejo del di-
nero

Supervisar todo el manejo
de dinero que haya en la
tienda. Asegurarse de

que se registren todas las
transacciones. Controlar
el efectivo diariamente.
Comunicar cualquier dife-
rencia de caja al Consejo
de Administracidn.

Supervisar el con-
trol de caja y tomar
medidas en caso de
déficits.

Atencién de
los clientes

Asignar a las mercaderias
precios correctos. Tratar
a todos los clientes ama-
blemente. Ofrecer buenos
servicios a todos los
clientes de acuerdo con la
polftica de la cooperati-
va.

Fijar una politica
para las ventas y
los servicios.

Administracidn
de personal.

Asignar las tareas a los
empleados.

Supervisar, quiar y prepa-
rar al personal.

Seleccionar emplea-
dos. Fijar sueldos
y otras condiciones
de trabajo.
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Resuma | a | ecci 6n sefial ando que, por | o general un gerente idéneo
debe responsabilizarse de todas | as operaci ones conercial es que se
realicen diarianente en |la tienda; por ejenplo, ofrecer buen servi-
cio a los socios de acuerdo con | os objetivos establ eci dos por la
cooperativa, cuidar celosanmente tanto del dinero conp de |as nerca-
derias que tiene a su cargo, y reducir al minino |as nmernmas. Las
obl i gaci ones més inportantes de un Consej o de Adnministraci 6n deben
ser la de establecer los |lineam entos generales de las politicas de
| a cooperativa, y planificar y controlar la gestion econdénica de |la

enpr esa
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cQui én debe hacer tal o cual cosa?

Hace al gunos afios | os habitantes de Ayuco formaron una cooperativa de
consunp e instalaron una tienda. Los nienbros del Consejo de Admi nis-
traci 6n se nostraron desde el conienzo nmuy activos y trabajadores. En
real i dad, no enpl earon personal durante el prinmer afio; esos ni snos
nm enbros conpartieron todo el trabajo que inplicaba |a operacién de la
tienda. A nmedida que ésta progresaba, fue necesario tomar un enpl eado

aunque al gunos ni enbros del Consejo continuaban col aborando.

Fi nal rente se ha decidido abrir un nuevo | ocal mas grande. El Consejo
estima que es necesari o enpl ear mas personal. Afortunadanente, se en-
cuentra un gerente con experiencia. Tanbi én se planifica incorporar

dos enpl eados nas.

El gerente indic6é al Consejo de Adm nistraci 6n que antes de iniciar su
trabaj o agradeceria recibir instrucciones precisas en cuanto a sus fun-
ciones y responsabilidades, para evitar problenas en el futuro entre e

Consejo y él

Tarea:

Ayude a esta cooperativa sugiriendo de que nmanera se debe distribuir e
trabajo entre | os menbros del Consejo y el gerente. Las funci ones
princi pal es conprenden diversas tareas. |Indique qui én debe hacer tal o

cual cosa

- Preparar presupuestos.

- Ll evar registros.

- Control ar | os resultados.

- Decidir sobre el surtido de nercaderias.
- Conprar |as nercaderias.

- Fijar precios de venta.

- Manej ar | as nercaderi as.

- Hacer inventari os.

- Manej ar |a caja.

- Atender a los clientes.

- Adm ni strar el personal.
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hjetivo: Al finalizar la leccién |os participantes estaran en condi -

ci ones de encontrar soluci 6n a un probl ema especifico, con
| a ayuda de | os demas partici pantes, aplicando a sus pro-
pi as situaciones | 0o que han aprendido en este curso, cont
pronmeti éndose a inplenentar tal es sol uciones en un plazo

det er m nado.

Duraci on : Hasta un di a.

i : :

2)

3)

Recuerde a los participantes |as diferencias que existen entre el
aprendi zaje en clase que estan concluyendo y |a realidad de adm -
ni strar una cooperativa. Anbas experiencias no se rel aci onan fa-
cil mente. Sin enbargo, el objetivo de este curso es que |los parti-
ci pantes apliquen | o que aprendieron en la clase en |a gestion dia-

ria de sus cooperativas.

Recuerde a | os participantes su obligaci én de fornular un "conpro-
m so de actuaci 6n" al finalizar el curso. Se entiende por esto que
cada partici pante debe escribir una actividad determ nada que, conp
resul tado del curso, se esforzara por realizar, o bien un problem
especifico de su trabajo que piense solucionar a su regreso. (Al -

gunos ejenplos tipicos de "conpron sos de actuaci 6n" se encuentran

en el punto 5).

A lo largo del curso, se debe haber recordado a | os partici pantes
su obligaci 6n de asunir este conprom so de actuaci 6n. Este dltino
dia |l es brinda | a oportuni dad de consultar con otros participantes
y de esta manera idear un plan o una solucién al problema descrito
aplicando | a experiencia ganada en este curso. A continuaci én pre-

sentaran |l a solucién toda la clase para que sea anal i zada.

El tienpo disponible se dividird en dos periodos: el periodo de
I i odo d Lan
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Durante el periodo de consulta se formaran grupos de tres a cuatro
partici pantes. Los grupos no deben estar integrados por personas
de la msma cooperativa, y seria ideal que |os participantes tuvie-
ran di ferentes antecedentes. En este periodo se pueden conceder 30
m nutos a cada participante para que presente su problema y la so-
 uci 6n que propone a |los m enbros de su grupo. Se supone que éstos
col aboraréan en encontrar una solucién y fijar un calendario para su

ej ecuci 6n.

Durante el periodo de presentaci 6n, cada partici pante di spondra,
por | o nenos, de diez nminutos para presentar su problema y | a sol u-
cién a toda |l a clase reunida, escuchard y replicaréd, por |o nenos,
a al gunos conentarios de sus col egas. En este breve | apso, el par-

tici pante debe:

- describir el problensg;

- describir la solucion;

- describir de qué nanera se propone convencer de |a conveniencia

de tal solucién a otras personas invol ucradas de su cooperativa;

- fijar una fecha determ nada en |la cual el plan de actuaci 6n de-

bera estar conpl et ado.

Los participantes que poseen un cargo inportante en una cooperativa
pueden pensar que no es necesario "convencer" a sus subordi nados o
a los menbros del Consejo de Adm nistraci 6n. Se debe aconsejar a
tal es participantes que el personal subordinado contribuira al tra-
bajo de | a cooperativa nas eficiente si conprenden y creen en |lo

qgue estan haci endo, mas que hacerlo por niedo o por obediencia.

El tienpo real dedicado a |os periodos de consulta y presentaci 6n
dependera del namero de participantes del curso. Para otorgar e

tienpo suficiente a cada participante, se deben extender |as horas
nornal es de clase, o bien se debe dedicar algin tienpo el dia ante-
rior. Esta | ecci 6n es inportante porque provee un "puente" eficaz
entre las actividades del curso y la situaci én real de trabajo de
| os participantes. Tanbi én estinmula a | os participantes a consi de-
rar que el final del curso no significa el fin de su capacitacion

sino el punto inicial del mejoramento personal en su trabajo.
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Se debe estinmular a |los participantes para que, después que el cur-
so haya term nado organi cen reuniones entre si en sus |ugares de
trabaj o de nmobdo que fornen "grupos de consulta". El instructor,
t anbi én debe conproneterse a visitar o a ponerse en contacto con
cada participante cerca de |la fecha prevista para |a finalizacién
del plan de actuaci 6n, y asi conprobar si tales planes han sido o
no i npl enent ados. Se debe hacer hincapi é en que esto no es para
evaluar a los participantes, sino nmas bien para evaluar el éxito

del curso de capacitaci 6n en si

Si es posible, se deberia tanbién concertar una breve reuni 6n que
se |Ilevaria a cabo después de un cierto |apso. Si ésto es posible,

se debe pedir a los participantes que en la ultima | ecci 6n den a
conocer exactanente | o que piensen que pueden haber | ogrado en |a
fecha estipulada para | a reunio6n. De esta manera pueden conparar
| os | ogros efectivanente al canzados con | os objetivos que se propo-
nian. Esto no es tan solo un recurso util de eval uaci 6n, sino que
- 1o que es mas inportante - constituye un conproni so publico. La
cel ebraci 6n de esa futura reuni 6n sera un incentivo poderoso para

el efectivo cunplimento de dicho conproniso

Cada conprom so de actuaci 6n sera excl usivo para cada partici pante
y para su cooperativa; no obstante, se brindan a continuaci 6n cua-

tro ej enpl os que pueden servir conp nodel os.
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EIEMPLO A

Praoblemn: El indice de mernas en nuestra tienda es demasi ado al -

to.

Sol uci 6n :

a) Explicaré el problema a |los enpleados y les informaré del valor
de | as nmercaderias que desaparecen durante un nes, el indice de
| as mermas cono porcentaje de las ventas, y |a evolucién de |as
cifras de las nernmas en |l os dltinps aflos. Explicaré | as conse-
cuencias para |a situaci 6n econdénica de | a cooperativa, de npdo

que todos conprendan | a gravedad del problena.
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b)

c)

Identificaré | as causas posibles de las nermas y | as naneras en

gue | a situaci 6n puede nejorarse

- ¢Se control an debi danente | as nercaderias cuando se reciben?

- ¢Se al macenan y exhi ben todas | as nercaderias en |ugares se-

guros? ¢Hay signos visibles de pérdidas en el piso?
- ¢Hay algun indicio de plagas?
Hay nercaderias viejas, dafiadas o suci as?

.Se conpran los alinmentos frescos en canti dades conveni entes

y se conservan adecuadanente para evitar pérdidas?

(Estan linpias y correctanente nivel adas | as bal anzas y pe-

sas? ¢Se da a los clientes el peso exacto?

- ¢Estan registradas todas |as ventas? ¢(Se controla diaria-

nmente el efectivo?

- ¢Estan contabilizados | os canbios de precios, asi cono |os
articulos utilizados por |a cooperativa de nobdo que no apa-

rezcan conmpo nernmas?

cPueden | os clientes deshonestos sustraer nercaderias con

facilidad?

- ¢Existe un control adecuado de |los articulos que |os enpl ea-
dos conpran y/o |l evan cuando se marchan diarianente de |la

ti enda?

- ¢Estan todas | as nercaderias ubi cadas en | ugares seguros
cuando se cierra la tienda? ¢Se cierra bien |la tienda con

Ilave y se guardan éstas en |ugar seguro?

Di scutiré con todos | os enpl eados | as nedi das que se deben to-
mar para reducir las mernmas a fin de notivarlos a participar en

| a soluci 6n de este probl ena.

Todo el personal |levard a cabo |as activi dades acordadas. Su-
pervi saré su ejecuci 6n y nme ocuparé personal nente de cual qui er

probl ema que pueda surgir.
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e) Organizaré |los inventarios nensual es para controlar el resulta-

do de las actividades y la evoluci6n del indice de nernas.

f) Se informara acerca de |a evoluci én del problema a | os mienbros
del Consejo de Adnmi nistraci 6n, ademas, participaran en |la eje-

cuci 6n de |l os inventari os.

g) Calendario: las inspecciones y |os preparativos correspondi en-
tes daran com enzo |l a préxi na senana, y quedaran term nados en
fecha apropi ada para inplenentar un prograna que tendrd por fi-

nalidad dismnuir |as mermas, a partir del proéxino nes.

EIEMPLO B

Problenmn: No tenenps en nuestra cooperativa un sistenma adecuado de
control de existencias y |os baj os nmargenes que obtenenpbs nos indi-

can que es probabl e que tenganps nernas.

Soluci én:
Se deben Il evar registros de control de existencias a precios de

venta y se deben hacer inventarios periddicos. A tal efecto actua-

ré de la siguiente nmanera:

- ldentificaré todas |as transacciones de nercaderias y todo cam
bi o de su precio de venta, y analizaré de qué manera se regis-
tran. Si es posible, obtendré nensual nente toda | a informacion

de |l os registros actualizados.

- Decidiré sobre | os ajustes o conpl enent os necesari os del sistenmm

de registros.

- Explicaré al Consejo de Administracién y al personal el sistenma
de control de existencias y ne aseguraré de que conprenden su

i mport anci a.

- Dispondré | a realizaci6n de un inventario para evaluar el val or

real de | as existencias cuando coni ence a funcionar el sistem
de control de |as nisnas.

- Decidiré la fecha en que se Ilevara a cabo el préxino inventario

y efectuaré la tarea correspondi ente.
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Prepararé | os regi stros de existencias y conjuntanmente con e
tesorero calcularé | as nermas ocurridas en el periodo correspon-

di ent es;

contabilizaré |las mermas para obtener un valor correcto y rea
del valor inicial de las existencias para el proxino periodo, de

nodo que se puedan cal cul ar | as nmermas regul arnente.

Cal endari o: Enero: Informaci 6n, decision y preparaciones.
Febrero: Comienzan |los registros y comenzan a reali -

zarse | os inventari os nensual es.

Ejenplo C

Problemn: I gnoro si desaparece dinero de |la tienda porque no po-

seenns un sistema de control diario de caja.

Soluci6n: Conjuntanente con un funcionario asesor de cooperativas

y el Secretario de |la cooperativa de acuerdo con el siguiente plan

a) En enero disefarenos y harenos inprinir formularios para el
control de caja: conprobantes y listas de ventas al contado pa-
ra registrar las ventas; registros diarios de caja para el con-

trol correspondi ente.

b) En enero tanbi én explicarenmps a todo el personal |a necesidad y
la finalidad del control de caja, puntualizando |a inmportancia

de registrar todas l|as ventas.

C) HE lo. de febrero designarenps a al gunos enpl eados para que nma-
nejen la caja; |les explicarenps su responsabilidad personal,
ademas | es informarenps donde deben guardar el dinero y |os
procedi m ent os cont abl es que di ari anente deben |l evar a cabo.
Ademas | es direnps que cada uno de ellos tendra su propia caja
0 caj 6n que se cerraréa con |llave, cuyo duplicado se guardara en

| ugar seguro

Prepararé una lista de nedidas de control en caso que se pro-
duzcan déficits o excedentes de dinero, e informaré al persona

acerca de tal es nedi das.
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d) En la Asanblea General del mes de febrero trataré de concienti -
zar a |l os socios acerca de | a necesidad del control de caja,
para que ellos tanbi én conprendan |la inportancia de registrar
todas |as ventas.

e) El 15 de febrero conenzarenos a aplicar el sistema de contro
diario de caja.

Ejenplo D

Problemn: Nuestro surtido de nercaderias ha pernanecido sin variar

desde hace nucho tienpo. Los socios se quejan de que no anplianobs

nuestro surtido.

Sol uci dn:

b)

c)

La pro6xi ma senana convocaré a todos | os enpl eados para la tarea
de identificar los articulos que tienen poca demanda. Prepara-

renmos una lista de |las nmercaderias que han pernmanecido en | a
tienda durante neses sin ser adquiridas por nuestros clientes.

Trataré de averiguar por qué cada uno de los articul os de esa
lista tiene poca demanda, y sugeriré nedidas a tonmar: |iquida-
Cci 6n de nercaderias, rebaja de precios, pronoci 6n de ventas,
nuevas formas de exhibir |as mercaderias, elimnacion de cier-

tos articul os del surtido

Prepararé tanbi én una |ista de nercaderias que tienen nucha de-
nmanda, pero que faltan en el surtido actual. Confeccionaré una
lista de prioridades con |os articulos que se deben incorporar
al surtido. Cal cul aré el capital necesario para adquirir esos

artficul os.

Presentaré m s sugerencias al Consejo de Administracion y en la

reuni 6n de febrero pediré que |as aprueben.

De esta mamnera continuaré increnentando el surtido de nercade-
rias, y dos veces al afio controlaré dicho surtido con el fin de

actual i zarl o.





