www.coophnetaldia.org

= GESTION DE SUMINISTROS Y ABASTECIMIENTO

material para la capacitacion en gestion de cooperativas agropecuarias

MANUAL DEL INSTRUCTOR

oficina internacional del trabajo, ginebra
© MATCOM 1978-2001

por Malcolm Harper

MATCOM

‘\-v\
&
Z

www.coopnetupdate.org



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.



Prefacia

Este programa de capacitaci én, o conjunto de naterial para la nmsm
forma parte de una col ecci 6n concebi da por el Proyecto O T- MATCOM des-
tinada a ayudar a qui enes planean o realizan activi dades de fornaci 6n
para personal encargado de | a adm ni straci 6n de cooperativas agropecua-

rias.

La capacitaci 6n que proporciona este Manual, asi comp en | os denés tex-
tos de esta col ecci 6n, se basa en un mnuci 0oso analisis de | os puntos

si gui ent es:

i) las tareas y funciones que se deben |levar a cabo en las en-

ti dades cooperativas agropecuari as;

ii) los problemas y limitaciones generales que se presentan a

tratar de cunplir tales tareas y funciones.

El resultado de este analisis se refleja en |a publicaci 6n de MATCOM
titulada "Curriculum Guide for Agricultural Co-operative Managenent
Trai ning” ("Programa para un plan de estudi os destinado a |a capacita-
ci 6n de personal directivo de cooperativas agropecuarias"). Dicho pro-
grama conprende pl anes de estudi os sobre 24 tenas destinados a | a capa-
citacion de tal personal directivo. El Proyecto MATCOM ha produci do ya
programas de capacitacion, simlares a este Manual, relativos a los te-

mas si gui entes:

1. Recoleccidén y recepci 6n de productos agropecuari os
2. Gestion del transporte

3. Gestion del al nacenam ento

4.  Conercializaci 6n de productos agropecuari os

5. Gestion de suministros y abasteci m entos

6. Sistemas de ahorro y de crédito rurales

7. Cerencia de persona

8. Gestion financiera

9. Contabilidad de costos

10. Previsién y eval uaci 6n de riesgos

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

12.  Planificaci 6n del trabajo

13. Conerci al i zaci 6n de productos de exportaci 6n
14, Gestion de grandes cooperativas agropecuarias

Para méas informaci 6n sobre el material de capacitaci 6n arriba indi cado,

dirigirse por escrito a:

Proyect o MATCOM

Servici o de Cooperativas

O'icina Internaci onal del Trabajo
CH 1211 G nebra 22
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Este progranma de capacitaci 6n sobre "Gesti én de sum nistros y abas-
teci mentos" esta concebido para gerentes y subgerentes de soci eda-
des cooperativas agropecuarias que tengan o proyecten establ ecer un

servicio de suninistro de insunbs agricol as.

Tanbi én puede ser Gtil para menbros de | os consejos de adni nistra-
ci 6n de cooperativas agropecuarias y para funcionarios que trabajan

en apoyo a di chas cooperativas.

El objetivo de este programa es capacitar a |os participantes a or-
gani zar y administrar en forma efectiva | os servicios de sum nis-
tros de una cooperativa agropecuari a. En particular, el program

permtird a |l os al umos:

- definir el potencial y describir |las funciones de un servicio

cooperativo de abastecim ento agropecuari o;

- evaluar |os costos y beneficios de esas funciones;

- reunir el nmejor surtido posible de existencias;

- elegir |Ios proveedores adecuados;
- calcular y ordenar |as canti dades econéni cas;

- diseflar y poner en practica sistenmas apropi ados para hacer pedi -

dos, recibir, inspeccionar y autorizar pagos de nercanci as;

- evaluar, nodificar u organi zar instal aci ones de al macenani ento

simples y efectivas para | os i nsunbs agropecuari 0s;

- disefiar y poner en practica sistemas apropi ados para el inventa-

rioy control de existencias;

- decidir los nétodos mas apropi ados para | a salida de nercaderia

y valuar esas salidas y |las existencias renmanentes.

- estudiar |as necesidades de i nsunbs agropecuari os de | os soci os
agricultores y diseflar, poner en practica y evaluar estrategias
de pronoci 6n dirigidas a incentivar a | os socios para conprar

| os i nsunpbs ofrecidos por su cooperativa.
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Aso

El programa que se describe en este Manual puede utilizarse para
dictar un curso especializado sobre gestion de sumnistros y abas-
teci m ent os. El programa conpleto, o ciertas partes o | ecciones
del m snp, pueden igual nente incorporarse a un plan de estudi os mas

anplio sobre capacitaci 6n en nateria de gestidn

o
El programa que desarrolla este Manual consiste en 28 |ecciones
que pueden durar de una a tres horas cada una. El curso conpleto
necesi tara aproxi madanente 55 horas, o sea de 8 a 10 dias, segun
| os conocimentos y experiencia de |os participantes. Debe afadir-
se el tienpo necesario para las visitas de estudio y preparar e

horari o en consecuenci a. La duraci 6n aqui indi cada puede no ser
suficiente, y cada instructor debe decidir |a necesaria en vista de

| as condi ci ones | ocal es.

Eni . o

El programa se funda en |las prem sas de que |a capacitaci 6n es cos-
tosa y que | os fondos disponibles para la msm en materia de ges-
tion de cooperativas son escasos. Por lo tanto, |a capacitaci én se
consi dera conb una inversion que, si no produce resultados concre-

tos, |l os beneficios del dinero invertido seran nul os.

En consecuencia, a su regreso a sus lugares de origen después de

curso de capacitacion, |los participantes deberan ser capaces de
nostrar resultados concretos que supongan nejoras en su | abor de
gestidon. A fin de preparar y equipar al participante para tal |o-
gro, se ha adoptado en este programa un sistema de ensefianza sumna-

nente activo nediante el uso de netodos de aprendizaje participati-

Vo.

Los participantes no estudiaran la | abor de gesti 6n de una manera
general y pasiva, sino que |os problenas cotidianos que inplica |la
gesti on se consideraran de manera realista por nedio de estudi os de
caso y otros ejercicios encam nados a |a sol uci6n de probl emas.

Los participantes (que trabajaran individual nente o en grupos)
aprender &n resol viendo esos probl emas con | a necesaria asistenciay

orientaci 6n del instructor, cuya actuaci 6n serd |la de al gui en que



"facilita" el aprendizaje més bien que la de un profesor que dicta

un curso fornal

Todo partici pante, aunque no haya realizado |a | abor de gestidn de
una soci edad cooperativa, puede ofrecer ideas y sugerencias que se-
ran de utilidad para otros participantes; y si alguno o todos ellos
poseen ya experiencia, pueden contribuir en gran nedida al aprendi-
zaje de |os demds. El material preparado para este curso tiene por
finalidad estinular a cada participante para que contribuya en |a
mayor nedi da posible utilizando sus propias nociones y experien-
cias, de manera que todos |os participantes, al term nar el curso,
puedan beneficiarse del curmul o de conoci m entos que cada uno ha

aportado al programa

Este tipo de aprendi zaje conpartido es, en realidad, casi sienpre
mas i nportante que |as enseflanzas que el instructor o el material
di dactico m snos puedan inpartir. Aunque | a | abor del instructor
se limte a conseguir que cada participante ensefie | 0 que ya sabe y
aprenda | o que | os demas | e ensefian, ya se habra consegui do un éxi -

to consi der abl e.

Recuérdese que el conocinmento es conp el fuego: quien |o posee
puede conpartirlo con otros sin perderlo él m sno. El instructor
debe considerar a cada participante cono una fuente de ideas y su-
gerenci as tan val i osas, cuando nmenos, comp |las del instructor nis-
. Por eso, este material de capacitaci 6n se ha concebi do conp
una ayuda para que el instructor "extraiga" tales aportaciones de

| os partici pantes.

El "conprom so de actuaci 6n" que se contrae al térm no del progranma
servira conmb vinculo entre las tareas realizadas durante el curso y
el trabajo real de los participantes en sus cooperativas, y ayudara
a éstos hallar soluciones concretas y satisfactorias para | os pro-
bl emas especificos que se |l es presenten durante dicho trabajo pro-

f esi onal

Estructura

El programa esta dividido en MATERI AS, cada una de |las cual es se
estudia en un nunmero de LECCI ONES (véase el indice en |a pagina

X).



Para cada | ecci6n se facilita, segun |os casos, el naterial si-

gui ent e:

- una guia para el instructor (paginas anarillas) en la que se in-
dica el objetivo de la leccién, se da una estinaci 6n del tienpo
necesario y se traza un "plan" global para la |ecci6n, que in-

cluye instrucciones sobre la manera de dirigirla;

- nodel os de i npresos (pagi nas bl ancas) con todos | os ejercicios,
estudi os de caso, fornularios, etc. que deben reproducirse y

distribuirse a los participantes.

Antes de "utilizar" el programa en una situaci 6n real de capacita-
ci 6n puede resultar necesario adaptarl o. Est o puede hacerse de |la

forma siguiente:

El instructor debe leer el programa conpleta y detenidanente y de-

cidir a continuaci én si:

- el programa puede aplicarse tal conp esta
- sOlo deben utilizarse algunas naterias o | ecciones

- deben afiadi rse nuevas nmaterias o | ecci ones.

La deci si 6n dependera de | as necesi dades de capacitaci 6n de | os

participantes y de |os medi os de que di sponga el instructor

El instructor debe: leer integra y cuidadosanente el texto de |as
| ecci ones que haya decidido utilizar; conprobar |as nodificaciones
necesarias a fin de incluir |as nonedas, nonbres, cultivos, etc.
usados | ocal nente. Esta adaptaci 6n ayudara a | os participantes a
identificarse mas facilmente con | 0os personajes y situaci ones des-
critos en |las pagi nas blancas, y aunentard consi derablenente el im

pacto y la efectividad del programa de capacitaci on.

El instructor no debe considerar este Manual cono un |libro 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,
modi ficar, utilizar segln su buen juicio. La nej or prueba de que
el instructor hace un uso satisfactorio del Manual es el nanero de

canbi os, adiciones y nodificaciones que introduzca en este texto.
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Lén del L al L | o

Los nodel os de i npresos (pégi nas bl ancas) constituyen una parte im
portante del material de capacitaci 6n usado en el prograna. Se
pueden reproducir a partir de los originales incluidos en |a carpe-
ta, una vez efectuadas | as adaptaci ones necesari as. Pueden repro-
duci rse nedi ante cual qui er procedi mi ento di sponi bl e: nulticopi ado-
ra, inmpresion offset, fotocopia y hasta copias carbbnicas o escri-

tas a mano si no se di spone de otros nedi os.

El Unico el emento de equi po de capacitaci 6n absol utanmente inpres-

cindi bl e es un pizarroén

En | as guias para |as |ecciones se incluyen al gunas sugerencias so-
bre nedi os visual es auxiliares. Si se di spone de retroproyectores
(overhead projectors) o de rotafolios (flipcharts), el instructor
debe preparar de antenmano la utilizacid6n de | os m snos. Si no se

di spone de tal es nedios sienpre cabe recurrir al pizarroén

Ciertas | ecciones contienen dial ogos que pueden ser grabados pre-
vianente y escuchados por | os participantes durante |a |ecciédn.
Luego de nodificar ciertos datos, cono noneda | ocal, nonbres, etc.,
el di &l ogo puede grabarse en cual qui er grabadora de uso dongésti co.
Sin enbargo, si no se dispone de este equipo, el dié&logo puede ser

representado por |os participantes en cl ase.

Se debe pedir a los participantes con anticipacion que traigan
ej enpl ares de | a siguiente docunentaci 6n de sus cooperati vas:

- O6rdenes originales, tarjetas de al macenani ento, notas de entrega
de proveedores, facturas y certificaciones, notas de inspeccioén

de nercaderia, avisos de pago, etc. (ver leccio6n 5.1);
- tarjetas de al macenaniento en blanco (ver leccién 7.1);

- notas de venta al contado de |a cooperativa, formularios de re-

cibo y facturas (ver leccién 8.3).

Antes de conenzar el curso debe enviarse a |os futuros partici pan-
tes el "Cuestionario Prelimnar", indicéandoles que |o conpleten y

o entreguen al inicio del progranma de capacitaci 6n



VI

Al gunos instructores quizas estinen que un material didactico de

este tipo sbl o exige unos mnutos de preparaci 6n para cada | ecci én

Pero esto no es asi.

E

i nstructor debe realizar todas | as operaciones descritas a con-

tinuaci 6n antes de iniciar la | abor de instrucci 6n basada total o

parci al nente en este materi al

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

|l o que se debe procurar que suceda durante |la clase

Conpr uébense todos |os céalcul os para tener |la certeza de que se
conprenden bien | as operaci ones; procurese prever |os errores
gue probabl emente coneteran | os participantes, asi cono las di-
ferentes sol uci ones que puedan proponer y que pueden no ser

erréneas y nerecer ser consideradas.

Exani nense cui dadosanente | os estudi os de caso y procurese pre-
ver todos los andlisis y respuestas posibles que pueden presen-

tar | os participantes.

bt éngase y anétense en el Manual nisnpb el mayor ndnero posi -
bl e de ejenplos |ocal es que puedan servir para ilustrar |as

cuestiones que se traten en la |eccidn

Prepéarese cui dadosanente un plan de la | eccion conpleta, procu-
rando cal cul ar aproxi madanente | os m nutos necesari os para cada
secci 6n de la misma e introduci endo | as nodificaci ones apropia-
das para ajustarse al tienpo de que se dispone. Pero no se de-
be considerar obligatoria |la duraci 6n que se sugiere al com en-

zo de cada | ecci 6n

10. Aplicacion del programm

Al utilizar el material didactico, el instructor debera esforzarse

por ceflirse a las directrices siguientes:

1.

Ubi quense | os asientos de |os participantes de nmanera que cada

uno de ellos pueda ver La cara del mayor nunmero posible de |os
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demas: | os asientos no deben di sponerse en filas de nodo que

| os ocupantes sél o puedan ver la cara del instructor

Procurese que la estructura de cada | ecci 6n quede bien clara-
nente fijada en la nmente de | os partici pantes; hagase un resu-
men de dicha estructura al comenzo de | a | eccidn, ajustandose
a ella durante la nmism o explicando | as posi bl es di vergen-
cias, y haciendo un resunen de |la marcha de la | eccién al fi-

nal de la m sma.

Ténganse bien en cuenta todos | os puntos principal es que se
desea ensefiar, sin olvidar en ningln nonento que |la finalidad
de | a ensefianza es | a aplicaci én de | o aprendi do por |os par-

ticipantes a su propio trabajo profesional

Apl iquese cierta flexibilidad, sin ajustarse estrictanente al
materi al del Manual e introduci endo canbi os en | os enfoques en

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

Si enpre que sea posible, evitese Linponer a los participantes
céno son o deben ser |as cosas; en una |l eccion satisfactoria,
nmedi ant e habil es preguntas se consigue que ellos m snbs deduz-

can | as respuestas o sol uci ones.

Cuando no se consiga que |os partici pantes deduzcan |as re-
puest as adecuadas, el instructor deber& considerar que no es
cul pa de ellos sino |a suya propia. Debe persistir interro-
gando de distintas naneras, ofreciendo pistas, etc., y unica-
nent e indi cando | a sol uci 6n cuando hayan fall ado todos | os de-

mas net odos.

El silencio es un arma. Si nadie contesta a una pregunta, el
i nstructor debe esperar 20 6 30 segundos hasta que, para rom

per el silencio, alguien aventure una respuesta.

El instructor debe evitar, en |la nedida de | o posible, hablar
él m sno. Las sugerencias y di scusiones de |os participantes
deben ocupar las tres cuartas partes del tienpo de la |eccidn

el instructor debe Iimtarse a preguntar, escuchar y dirigir
| a di scusi 6n, en vez de hablar él misnb. (Cuanto nas habl e

el instructor nmAs revela su propia inseguridad e ignorancia de



10.

11.

12,

13.

14.

15.

16.

la materia, pues indica que no se arriesga a que |le hagan pre-

guntas u observaci ones a |las que no pueda contestar).

Nunca se debe ridiculizar una respuesta o sugerencia de un
participante: sienpre se debe encontrar al gun aspecto valioso
en las msnas, e incluso el sinple hecho de que se hayan pro-

puesto nerece al abanza.

Si el instructor no puede responder a un pregunta de un parti-
ci pante o conentar sobre una sugerencia (e incluso cuando pue-
da hacerl o), debe pedir a otro participante que responda o co-
mente |a pregunta o sugerencia. El instructor no es una fuen-
te de conocinientos sino alguien que facilita | a obtenci én de

| os m snos.

Si enpre que sea posi bl e deben escribirse en el pizarrén | as
m smas pal abras que han usado | os participantes, no | as que

aparecen en el Manual, aunque sean ImMAs preci sas.

El instructor debe estar dispuesto a actuar conp "abogado de
di abl 0" pues, por |o general, no hay sol uci ones acertadas o
erroneas para | os problenas de gestiodn, y los participantes

deben conocer | os dos aspectos de cada cuesti 6n

Si 1 os participantes parecen seguir una direcci6n nuy diferen-
te de la que se sugiere en el material del Manual, el instruc-
tor no debe oponerse abiertanente a ello, ya que tal nueva

orientaci 6n puede ser tan Gutil o mhs que |la del material

Esti mil ese a hablar a | os silenciosos y, cuando sea necesari o,

i npongase silencio a | os que habl en demasi ado.

El instructor debe estar seguro de que todos conprenden | o que

sucede en la clase; evitese que |a discusion sea nonopolizada

por | os que conprenden de | o que se trata.

El instructor debe ser dinam co, aninmdo y activo. Debe no-
verse, pasearse por |la sala de clase y, en general, procurar
nmedi ante tal actividad fisica que todos | os participantes se

mant engan i nt er esados.



11.

Después del cursao

El instructor debe apuntar | os conprom sos de actuaci 6n de cada
uno de |l os participantes, y procurar conunicarse con ellos, bien
en persona o0 por correspondencia, unos seis nmeses después de con-
cluido el curso, a fin de determ nar hasta qué punto aquéllos con-
siguen aplicar 1o aprendido. Si no | o han | ogrado, |la culpa no es
de ellos sino del curso. Bien puede ser que |a |abor de capacita-
ci 6n haya sido ineficaz, que |los participantes no hayan sido ade-
cuadanent e sel ecci onados, o que el instructor no haya consegui do
reconocer | os problemas, lo cual |les han inpedido aplicar |o

aprendi do durante el curso.
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Lecci6n 1.1

Hoj a 1
LECCION 1.1
| NTRODUCCI ON
Qoj etivo: Denpstrar |a inportancia de que una cooperativa tenga un
servicio efectivo de sum ni stros agropecuarios e identifi-
car fuentes de experiencia dentro del grupo de participan-
tes.
Dur aci 6n: Una a dos horas.

Materiales: Cuestionario prelimnar rellenado, cronograma y lista de

partici pantes.

GQuia para el instructor :

1)

2)

3)

Si una personalidad inportante va a inagurar el curso se |l e debera
solicitar que enfatice la inportancia a nivel nacional de |os ser-
vi ci os de sum ni stros agropecuari os y sefial e que personas cono | os
partici pantes pueden proporcionar notabl es beneficios a un gran nu-
mero de agricultores. Deben subrayar que | os pronunci am entos y
pol iticas del gobierno sélo pueden ser Gtiles si son inplenentados

por una adecuada adm ni straci 6n social en el canpo.

Aseglrese de que todos | os probl emas adm ni strativos del curso que-
den resueltos ahora de nmanera que no distraigan a | os participantes
durante el curso. Por ejenplo: cuestiones tales cono al oj am ento,
pago de gastos, transporte, |ugares para el estudi o individual,

etc. de | os participantes.

I ndi que que un curso de entrenam ento conb este es una inversion

i ntente hacer una estinaci 6n de su costo total, incluyendo |os sa-
larios de los participantes durante el curso. Si esta suna de di-
nero estuvi ese di sponible para ellos, pida a |os participantes que
sugieran cono la utilizarian para nejorar el servicio de sumnis-
tros agropecuari os de sus cooperativas. El | os podran nencionar |a
conpra de un vehiculo, la contrataci 6n de mas personal, tener nas
exi stenci as di sponi bl es, ofrecer precios mas bajos u otros benefi-

cios para | os m enbros. Sefial e que a nmenos que el valor de | os
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beneficios de este curso para |los participantes exceda | os costos
del curso, el dinero podria haber sido nejor enpleado en la form

sugeri da.

Los participantes, por |lo tanto, deben relacionar continuanente |lo
que estan aprendi endo con sus actividades; si |o que estan apren-
diendo |l es parece irrelevante o no conprenden cénmo utilizarlo, de-
ben indicarlo, a fin de que el curso sea canbiado en la forma con-

veni ent e.

Brevenente revise el cronograna, enfatizando que |os participantes
deberan participar y no sol anente escuchar; |as personas aprenden
no sentandose y escuchando, sino participando y haciendo | as cosas
por si m snos. Se espera que todos hagan su parte en la forma ya
menci onada. Los sistemas de ensefianza pueden ser poco famliares
para al gunos, pero si siguen las instrucciones y enplean su inicia-
tiva e inmagi naci 6n, disfrutaréan del curso, posiblenente mas que en
otros a |l os que hayan asistido, y aprenderan mas cosas para apli -

carlas a su regreso a casa.

Pida a cada participante resumir su formaci 6n y experiencia ante-
riores e indicar | o que espera obtener de este curso. Si es nece-
sari o haga referencia al cuestionario prelimnar. Enfatice que a

pesar de que al gunos participantes sdlo tienen poco conocimento o
experiencia en |l a gestion de sum ni stros agropecuari os, el grupo

conpo tal es fuente extremadanente poderosa de conoci m entos y capa-

ci dad. I ndentifique cual quier vacio particular y aseglrese de que

| os respectivos topicos estén remarcados en el programa a seguir.

Advierta a | os participantes que se espera que cada uno de ellos
el abore y se conproneta en un plan de accio6n al final del curso

Esto incluiréa:

- Una indicaci 6n de al gan probl ema en su cooperativa:

- Una breve descripcion de un plan de acci 6n especifico di sefiado

para resol ver el problem

- ldeas de conp se podria "vender" |a solucio6n al personal supe-
rior o subalterno, y al Consejo de Adm nistracién y a | os so-

ci os, de ser necesario.
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- Una descripci 6n especifica de qué espera haber |ogrado exacta-
nmente el participante en una fecha deterni nada, dentro de 6 ne-

ses a contar de la finalizaci 6n del curso.

El éxito de los participantes al |levar a cabo sus planes sera eva-
luado en | a fecha indicada en sus planes. El curso sera eval uado
de acuerdo al éxito de los participantes en Ilevar a cabo sus pla-

nes.



Cuestionario Preliminar

NOmbDTE Y .ttt ittt ssenosnssons

Cooperativa: ..eeiiiiennrinsinnnn

Cargnt ot e ittt s

Describa brevemente sus funciones:

L I I I O L T T R e T I R I O I I N A A

DI T S I A I T N T S S R N A I A

L T T T O O L I T I S I I S I S S B N I )

JQué aspectos de su trabajo le agradan mas?

LR T R e I I R I R L R I I R R R N )

U T T T T T O S R I S S O L A R R R R S S S S R A N WY

L I R I R T I L I I I I I O e O L R I Y

(Qué aspectos de su trabajo encuentra mds dificiles?

L R R R I R R R N B A BN S A SR O IR A
DI R R O N I T I O O I I I A B A A I I B B R N )

I O I I T I R I I R R I N A N I N RN I N B A S U]

Sirvase terminar la siguiente frase:

Como resultado de haber asistido al

abastecimientaos”

’

espero que podré:

LR )

L AR

Curso

LI R A R

I A A A )

L L A )

de

"Gestidn

de

suministros
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SUM NI STROS AGROPECUARI CS: EL PUNTO DE VI STA DEL AGRI CULTOR

hjetivao: Capacitar a |los participantes para identificar |as necesi-

dades béasicas de |los agricultores que son (0 que no son)
sati sfechas por |os servicios de suninistros agropecua-

rios.

Duraci 6n: Una a dos horas.

Materiales: Estudios de caso: A a G

Quia para el instructor

Di stri buya | os estudios de caso y pida a |los partici pantes que
identifiquen las deficiencias de |os servicios de sum nistros agro-

pecuari os en cada caso

Conceda a |l os participantes hasta 30 nminutos para esto; discuta sus
concl usi ones, y el abore una lista que contenple |os siguientes pun-

tos:

Casao A - El producto apropi ado no estaba di sponible.

Caso B - No habia crédito disponible.

Caso C - El producto estaba disponible solanmente a gran distancia.
Caso D - El producto estaba disponible en el nomento inapropi ado.
Caso FE - El producto venia en un enpaque de tamafio i napropi ado

Caso F - No habia informaci 6n efectiva sobre céno utilizar el pro-

duct o.

Caso G - El producto era nuy costoso.

Pida a los participantes, en grupos, |a descripci6n de un sistem

i deal de sunministros agropecuari os desde el punto de vista de |os

1
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agricultores para un producto particular de uso generalizado en su
area. Este podria ser fertilizante, semllas, insecticidas u otro

articulo simlar

Después de dejar hasta 30 nminutos para esto, pida a cada grupo que
prepare una lista de sus descripciones. Los detalles pueden dife-

rir, pero las descripciones deben incluir |os siguientes puntos:

- el producto debera ser exactanente el apropiado para el terreno,
| a enpresa agricola, |os métodos y |a capacidad de cada agri cul -

tor individual
- el producto debera estar sienpre disponible;

- el producto debera estar sienpre disponible para el agricultor
en una ubi caci 6n conveni ente que él visitara en cual qui er nonen-

to. Si es necesario debe ser entregado en su finca;

- el agricultor deber& pagar por el producto Unicanente cuando e
cultivo para el cual fue usado ha sido cosechado, vendido y pa-

gado

- el producto debera ser proporci onado en paquetes de tamafio con-

veni ente para todos |os agricultores;

- el agricultor deber& recibir infornmaci 6n conpleta acerca de céno

utilizar el producto en una fornma tal que él pueda conprender y
aplicar sin dificultad,

- el precio debera ser 1o mas bajo posible, por ejenplo: muy lige-
ranente por encinma del precio al por mayor pagado al fabricante

por |a organi zaci 6n cooperativa proveedora.

Solicite a los participantes que den ejenplos de casos en que |os
servici os de sum ni stros agropecuari os proporci onados por su soci e-
dad fallan en la satisfacci 6n de estas especificaciones. (No dis-

cuta en esta etapa | as posi bl es razones val ederas para esto).
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Est udi os de caso

Caso A

Los agricultores del altiplano de la regi 6n A estaban mas deseosos que
nadi e por usar el nuevo maiz hibrido. Sus tierras eran pedregosas y
secas Yy ellos necesitaban desesperadanmente | a ganancia extra pronetida.

Los resultados, sin enbargo, fueron decepcionantes. Las senmillas dis-
poni bl es eran apropi adas para |la mayoria de |los agricultores en la zona
donde habia mas agua, pero el rendinento en las tierras aridas del al-
ti pl ano era aun menor que el de las variedades tradicional es, a pesar

del costo adicional de |os insunps.

Caso B

El agricultor B estaba inpresionado por todo | o que habia visto y escu-
chado acerca de la ventaja de usar fertilizantes. No cabia duda que
esto podria mas que doblar su rendimento, y él estaba seguro que po-
dria aunentar sus ganancias |lo suficiente para pagar el fertilizante y
guedarl e mas de C$100 conp beneficio personal. Sin enbargo, no conpré
el fertilizante; el periodo de sienbra coincidié con |a "época de ham
bruna" en que él apenas tenia suficiente dinero para alinmentar a su fa-
mlia: él no podia conprar fertilizante en ese nmonento, no obstante |la

mayor cosecha que podria proporcionarle 6 neses nmas tarde

Caso C

El agricultor C miré su vaca nuerta y desed haber aceptado el asesora-
m ento del veterinario. Por otro |ado, no creia que hubiera podi do ha-
cerlo. El veterinario habia dicho que quien tuviese | as nuevas vacas
hi bri das debia rociarlas dos veces por semana para evitar la fiebre de
| as garrapatas. Los rociadores y |os productos quimnmi cos necesari 0os po-
di an ser conprados Unicanente en la capital, a un dia de viaje en bus.
El agricultor C habia tratado de encontrar tienpo para el viaje, pero

la enfermedad atacd prinero y él perdi 6 su vaca.
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Caso D

Los agricultores en D estaban nmuy decepci onados. Su nuevo cultivo te-
nia que ser senbrado innediatanmente después de las |luvias, de otro no-
do las senillas no germ narian. Trataron de conprar senillas tan pron-
to conmo enpezaron las lluvias, pero les dijeron que |as provisiones
Il egarian "en poco tienpo". El |l os prepararon el terreno y continuaron
pi di endo sem |l as, pero las Iluvias cesaron y el suelo se secd; y |las
sem | las aun no habian || egado. Fi nal mrente éstas fueron entregadas,
pero para entonces era ya nuy tarde: |os pocos agricultores que senbra-
ron perdieron sus senillas, y todos sufrieron hanbre | a tenporada si-

gui ente.

Caso E

"¢Por qué la gente rica sienpre tiene suerte?" Los agricultores pobres
del caso E sabian que ellos debian haber funigado sus cultivos, pero el
fungi ci da podia ser conprado so6lo en tanbores de 200 litros. Sus fin-
cas estaban dispersas y no eran nuy grandes; Unicanmente |os grandes
agricultores podian usar 200 litros en una tenporada. Los canpesi nos
con pequefias propi edades no pudieron conprar el producto y vieron mal o-
grados sus cultivos por |as enfernmedades, mentras que a | os agriculto-

res ricos |les fue aun nejor que antes.

Caso F

Cada senilla necesitaba cerca de una cucharada de fertilizante col ocado
en un orificio separado pero cercano a la senilla cuando ésta era sem
br ada. El funcionario del Mnisterio instruy6 a | os agricultores sobre
estoy les pidid que transmitieran el nensaje a | os otros. Las bol sas
de fertilizantes tenian las instrucciones inpresas en inglés. La nmayo-
ria de los agricultores ponian el fertilizante en el msno orificio de
la semilla, o lo esparcian sobre la tierra después de |la sienbra; en
anbos casos era un desperdicio, y los agricultores rehusaron gastar su

dinero en el futuro en cosas simlares.
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Casao G

Era evidente que el fertilizante incrementaria el rendi m ento notabl e-

nente y todos sabian conp usarlo. Los agricultores de I a regi 6n podian
conprar insunbs agricolas a crédito y muchos de ellos conpraron ferti -
lizante. Uno o dos de los agricultores nejor instruidos fueron mas
caut el osos; cal cul aron cuanto di nero adi cional obtendrian del rendi-
mento extra y | o conpararon con el precio real del fertilizante.
Ell os no confiaron en las cifras indicadas por el funcionario del M -
ni sterio. Cuando | a cosecha fue vendida, |os agricultores que habian
conprado fertilizante quedaron nuy decepci onados; habia costado tanto

que | a operaci 6n resulté peor que si no hubieran usado fertilizante

Tarea

Identificar las fallas del sistena de sumnistros agropecuari os en cada

caso.
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LECAON 1.3

SUM NI STROS AGROPECUARI OS:  EL PUNTO DE VI STA DEL PROVEEDCOR

hjetiva: Capacitar a |l os alumos para identificar y estimar |os

costos de la "conercializacion" y para describir cual es
costos inplicaria un servicio de sunmnistros que satisfaga

total mente | as necesi dades de | os soci os.

Duraci gn: Dos a dos horas y nedia.

Material : Di 4l ogo grabado.

1) Recuerde a |l os participantes conp vieron, en la |l eccio6n anteri or,
el servicio de sum ni stros agropecuari os desde el punto de vista
del agricultor, es decir qué "servicios" debe prestar un servicio
de suministros para ser jdeal para los agricultores. Indique a |os
partici pantes que en esta | ecci 6n exam naran un servicio de sum -
ni stros agropecuari os desde el punto de vista del proveedor, que
seria la cooperativa en este caso. I nf ormel es que el siguiente
di a4l ogo | es ayudaréa a estudiarl o.

2) Use la grabacién, o lea o represente el dialogo. Haga pausa en ca-
da "pip" y pida a los participantes que anoten el servicio que se
presta y el costo que invol ucra.

3) Si es necesario repita el dialogo y luego pida a |los participantes

que | ean sus notas de cada secci 6n del m sno. Las pal abras pueden

diferir, pero el contenido basico debe ser el siguiente

n ' n SE:::'I ci D (:DSID
1 Extenso surtido de Costos adm nistrativos y de
sum ni stros al macenaj e.
2 Facili dades de crédito Costo de intereses y riesgo
muy favorabl es de deudas i npagadas
3 Local i zaci 6n conveni ente Costo de transporte y del

y entrega individual edificio del al macén
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4 Todos | os articul os dis-

poni bl es en todo nonent o.

5 Amplia variedad de tame-
flos de enpaque.

6 | nf or maci 6n i ndi vi dua
conpl eta sobre todos |os
pr oduct os.

7 Preci os baj os.

Cost os de financiamento y
al mcenaje, y riesgo de de-
terioro.

Costos de al macenaje y admi -
ni straci on.

I nstrucci 6n del personal y
costos de sal ari os.

Pequefio excedente para cu-
brir los costos del servicio
de sum ni stros

En otras palabras, cuesta dinero proveer al agricultor de:

| os sumi ni stros adecuados
en el nmomento oportuno
en el lugar apropiado
en el enpaque adecuado

y con la informaci én correcta

Pregunte a |l os participantes hasta qué punto creen ellos que estos

costos de "conercializaci 6n" de insunbs se conparan con | 0s costos

de producci 6n de | os m snDs i nsunos.

Tome cono ejenmplo el fertili-

zante y pida a los participantes (en grupos) que hagan una lista y

|l uego traten de poner costo a cada paso necesari o para que el fer-

tilizante Ilegue al lugar y en la condicién en que nornel nente se

vende al agricultor

Una posible lista puede ser la siguiente:

Eertilizante (por bol sa) $ *
Costo primario del producto 10. 00
Costo del envase y operaci 6n de enpaque 0.30
Costo de al macenaje en la fabrica 0. 20
Costo del fabricante para informar a clientes 0.30
Entrega al distribuidor mayorista 0.15
Gananci a del fabricante 0.50

Costo total al distribuidor nayorista

11. 45

Véase |la nota al final de esta |eccion
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S
Costo de al nacenam ento del distribuidor 0. 20
Cargas de intereses y riesgo de deudas inpagadas 0. 20
Costo de transporte al vendedor minorista 0. 15
Costo de obtenci 6n de pedidos del minorista 0. 20
Gananci a del distribuidor mayorista 0.50
Costo total al vendedor ninorista 12.70
Costo de | ocal adecuado 0. 30
Cost o | aboral 0. 50
Provi si 6n para pérdidas y ganancia del minorista 0. 50
Costo total al agricultor 14. 00

Resuma | as principal es funci ones de conercializaci 6n, sin tomar en

cuenta qui én las realiza:

Fabri caci 6n del producto 10. 00

Enmpaque 0. 30

Al macenaj e 0.70

Crédito 0.20
Transporte 0. 30

I nformaci 6n y servicio (incluye

personal de venta) 1.00

Gananci a 1.50
TOTAL 14. 00

Haga hincapi é en que |a fabricaci é6n por si sola no produce un arti-

cul o que satisfaga en sentido pleno | as necesi dades del agricultor

Pida a | os participantes, en grupos, que describan un servicio
i deal de suministros de un producto en particular, conp fertilizan-

te o insecticida, desde el punto de vista del proveedor, es decir
un servicio de suninistros de una cooperativa que sea econdnica y

de sencill o funci onan ento.

Luego de 30 minutos, pida a cada participante que | ea su descrip-
cion; los detalles diferiran, pero | as descripciones deben incluir

| o siguiente:
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debe haber sél o una variedad del producto;

el producto debe estar disponible cuando |la nmayor parte de | os
agricultores o necesiten, y no debe estar en existencias en

otras épocas;

el producto debe estar en existencias en enbal aj es grandes, y

| os agricultores deben encargarse de su propio transporte;
el producto debe ser vendi do al contado

- el producto debe estar disponible so6lo en enbal ajes de un tana-
fio;
- el producto debe contener instrucciones claranmente inpresas en

el enbal aje, pero | os socios no deben esperar que el persona

del servicio de sunministros |les instruya sobre su uso.

- debe afiadi rse un generoso margen al precio mayorista del produc-
to conp provision para costos inprevistos, para cubrir gastos de
operaci 6n y para redistribuir a |l os socios posteriornente, de

ser posible.

Esta listay la simlar de la leccién anterior (punto 4) ahora de-
ben conpararse. De ser posible, las dos listas deben exponerse en
el pizarron o retroproyector para que el contraste pueda verse in-

medi at amente, punto por punto.

Para cada aspecto del servicio de sumnistros, trace una |inea en

la siguiente forna:

Extrema simplicidad Servicio perfecto
y economia para cada socio

Pida a | os partici pantes que col oquen bajo esta linea el servicio
proporci onado por su entidad para cada aspecto, utilizando la |inea

conb una especi e de escal a.

Haga hi ncapi € en que la economia y sinplicidad en | as operaci ones

es de interés para | os socios, asi conp tanbi én un nivel perfecto
de servicio individual. Una cooperativa que pierde dinero por
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prestar un "servicio demasi ado bueno” pronto tendr& que cerrar, y

| os soci os perderan este servicio y el capital invertido.

11) La gestion del servicio de sunmnistros de cooperativas agrarias de-

be hacer dos cosas:

Decidir el nivel "gptinn" de servicio para cada aspecto y pro-
ducto, equilibrando | as necesi dades de | os socios con | a necesi-

dad de economi zar

Mas inportante aun, admnistrar el servicio de sumnistros en
forma efectiva, sea cual sea el nivel de servicio que elijan, a

fin de que su costo de operaci 6n se nmantenga en un ni ni no.

12) Refiri éndose al cronogranm, indique que el resto de este curso de

NOTA:

capaci taci on tiene conp objetivo ayudarles a realizar estas dos co-

Alo largo de este nanual |las cifras se presentan en grupos de
tres guari snps separados por un espaci o. Ej enpl os: 1 234;

12 345. Las cifras decimal es van precedi das de un punto. E em
pl os: 0.01; 0.12. Las canti dades negativas se presentan o bien
precedi das del signo nenos (-) o bien incluidas entre parénte-

sis. Ejemplos: -1 234, o bien (1 234).
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Al bad

El Auditor de |la Direcci6n de Cooperativas desea ayudar a
| a Cooperativa Agricola de Macondo y tiene una entrevista
con el Secretario al poco tienpo de terninadas |as cuen-

tas.

Este es muy grave: su Servicio de Sum nistros Agropecua-
rios esta perdiendo tanto dinero que |a Cooperativa esta-

ra en quiebra la tenporada proxinma

Ya sé que eso es | o que indican | as cuentas, pero pensé
que usted encontraria que |as hice mal; nuestros socios
sienpre estédn felicitando al Consejo sobre | os servicios
que reciben, y se nos toma conp ejenplo en toda la re-

gi 6n.

Bueno, veanpbs a déonde va el dinero; en priner |ugar,
sreal mente necesitan gastar tanto en | a oficina? cQué

hacen todas esas personas?

¢,Qué hacen? Conpranps cientos de productos diferentes de
decenas de proveedores y cada pedi do debe ser atendido
adecuadanent e. Céno usted sabe, no todos nuestros agri -

cultores necesitan las nmismas cosas; por |o tanto debenos

tratar de satisfacer a todos adquiriendo sum nistros tan

vari ados conmp sea posible.

PIP 1

Los intereses que ustedes pagan parecen aunentar conti -

nuanent e. SPor qué necesitan pedir prestado tanto dine-

ro?
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Secretario:

Audi t or:

Secretari o:

Audi t or:

Secretari o:

Audi t or:

Nuest ros soci os son pobres - no pueden pagar | o que com
pran cuando |l o reciben, por lo tanto tenenps que esperar
hasta | a época de cosecha. A veces |a cosecha es nala, y
t enenbs que esperar otra tenporada. Es costoso, pero les

danmps a nuestros socios | o que necesitan.

PIP 2

Ya veo, pero, ¢realnente necesitan ustedes tener otro ve-

hicul o mas? ¢Para qué lo utilizan?

Eso es féacil de explicar; casi ninguno de nuestros socios
tiene vehiculo propio, y | os buses no aceptan nmucha carga
y adenmas son poco confiables. Entreganos |a nmayor parte
de | os suministros vol umi nosos directanente en las fin-
cas, y el Consejo acordd6 que debenbs cobrar |la mism tasa
fija, sin cobrar mas a aquell os soci os que viven nmés | e-

j 0s.

PIP 3

Usted habla de entregar sunministros a | os agricultores,
pero |l as cantidades que tienen al nacenadas nunca parecen
reduci rse; ¢no podrian mantener nivel es de exi stencias
mas baj os? Esto reduciria | os cargos por interés y otros

cost os.

El clima en esta regi 6n es nuy variado y cada agricultor
ti ene sus propias ideas sobre cuanto debe senbrar, fum -
gar, etc. Yo procuro que cada soci o pueda conseguir |lo
que necesita y cuando | o necesita, y eso exige un nive

al to de exi stenci as.

PIP 4

¢,QuUé son todos estos "material es mscel aneos"?
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Oh, esos son para al gunos estantes nuevos que col ocanos

en el al nacén

JPara qué?

Al gunos de nuestros socios cultivan fincas nas grandes o
tienen nas ani mal es que otros y necesitan diferentes can-
ti dades de productos quimcos, entre otras cosas. En-
cuentro que debenpbs tener varios tamafios de |a nmayoria de
| os articul os, desde pequefios paquetes hasta grandes tam
bor es. Esto requi ere mas espacio y nmas estantes, y |os
m enbros del personal del al macén di cen que al gunos so-
ci os todavia piden tamafios que no tenenobs; por lo tanto

Creo que necesitarenos alun nas.

PIP 5

Me parece que su personal estd tratando de justificar su
enpl eo. ;Por qué necesita usted tantas personas en el
al macén? Ademas parece que ustedes pagan por encina del

suel do ni ni no.

Lo hacenbs a propésito, pues nuestros soci os esperan y
reci ben, mas que un servicio corriente; ademas procuro
gue todos en este al macén puedan explicar exactamente cé-
no utilizar cada articul o que tenenos en exi stenci as,
contestar a |las preguntas que |os socios |es hagan res-
pecto de ellos. Al gunos socios pasan nedio dia o mas en
el alnmacén y sdél o gastan alrededor de 5 dél ares; sé que
el tienpo que se les dedica esta bien enpleado, y estinp
a veces que nuestro al macén es el nejor col egi o agronéni -
co de la regién.
PIP 6

Parece costar casi tanto conp una universidad. Pero mre
esta cantidad: su nmargen bruto en sum ni stros agropecua-
ri os es apenas nas alto que el del afo pasado, a pesar de

todo el volunmen adicional de ventas que han tenido.
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Secretari o:

Nuestra soci edad cooperativa fue establ ecida para reem
pl azar a | os conerciantes privados que acostunbraban a
robar a nuestra gente cobrando nucho cuando | es vendian
al go y pagando poco por sus cosechas, y otras fornmas de
ext orsi on. Nuestro Consejo y cual qui era de nuestros so-
ci os, pueden averiguar cuanto paga | a cooperativa por |os
sum ni stros que conpra. El |l os recuerdan | os nual os dias
de antafio, y procuran que afladanps sol anente un pequefo
margen. Creo que ellos tienen razén: nuestra tarea es |la
de proveerles de | o que necesitan al nenor precio posi-

bl e.

PIP 7



materia
[ )

2

\_ y

seleccion de productos
r N

Leccion 2.1 ; Cémo averiguar qué necesitan los
agricultores de un servicio cooperativo
de suministros agropecuarios?

Leccidon 2.2 Identificar y llenar vacios

Leccion 2.3 ¢ Qué tener en existencias?




Hoj a 1

hjetiva: Capacitar a |los participantes para sel eccionar y aplicar
mét odos apropi ados para averiguar |as necesi dades de | os
soci o0s.

Duraci gn: Dos a tres horas.

Material Est udi o de caso.

Quia para el instructor.:

1) Indique a los participantes que esta parte del curso |l es ensefiara a

2)

determ nar cual es son | os productos que el servicio de suninistros

de | a cooperativa debe distribuir. Esto se realizard en tres eta-

pas:

Lecci 6n 2.1:

Lecci 6n 2. 2:

Lecci 6n 2. 3:

Modi fi que el

| es ensefiar4 a escoger y aplicar n¥todos apropi ados

para determ nar |as necesi dades de | os soci os.

| es enseflard conp interpretar |os resultados obteni-
dos nedi ante estos neétodos; es decir, les permtira
determ nar real nente qué productos necesitan | os so-

ci os de un servicio cooperativo de sum nistros.

les permtird seleccionar de una lista de [os pro-
duct os que necesitan | os soci os, aquéllos que el
servici o cooperativo de sum nistros puede distribuir

en forma mas econdéni ca

estudi o de caso para que describa el tipo de necesida-

des de | os socios que |os partici pantes probabl enente tengan que

sati sfacer.
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3)

4)

Divida la clase en grupos de cuatro o cinco participantes y distri-

buya el
inicial.

estudi o de caso;

pernmta hasta 40 m nutos para su analisis

Pida a representantes de cada grupo que enumeren |as fuentes de in-

formaci 6n que han identificado,
respuest as depender an,

cién en su propia zona,

obvi ament e,

y las ventajas de cada una.

Sus

de su experiencia y de la situa-

un posi bl e juego de respuestas podria ser:

Cualquier queja sobre
articulos finalmente es-
cogidos puede ser venti-
lada.

Un alto ndmero de socios
pueden ser contactados a
la vez.

Fuente de Venta jas Desventa jas
informacidn
Asamblea Todos los socios tienen La asistencia puede ser
General de oportunidad de hacer su-| muy escasa.
soclos gerencias

Los asistentes pueden
Nno ser representivos de
todos los socios.

Las reuniones son poco
frecuentes

Las reuniones no son lo
suficientemente largas.

Unos pocos socios pue-
den dominar la reunién.

Consejo de
Administra-
cidén

Accesible al Secretario.

Elegido por los socios
para transmitir sus opi-
niones al Secretario.

Conoce bien los prable-
mas en la zona.

Mejor informado que el
promedioc de los socios.

El Consejo posiblemente
no sea verdaderamente
representativo de los
asociliados.

Los miembros del Conse-
jo podrian buscar sa-
tisfacer sus intereses
personales.

Una encuesta
entre los
socios

Verdaderamente represen-
tativa de todos los so-
cios.

Demuestra preocupacién
por saber lo que los so-
cios realmente necesi-
tan.

Consume tiempo y es
costosa.

Los resultados pueden
ser inconcluyentes pues
pues no es posible un
debate.

Los socios posiblemente
no sepan bien todavia
qué insumos deberian
usar.




Hoj a 2
Fuente de Venta jas Desventa jas
informacidn
Ministerio Estd informado sobre ~ Puede no conocer bien
de nuevos insumos agrico- los problemas reales de
Agricultura las. la explotacién agrope-
cuaria.
Tiene acceso a datos de
investigaciones agrope- |- Puede ser dificil de
cuarias naclonales. contactar o poco deseo-
so de colaborar.
El personal de asesoria
debe estar en estrecho |- Puede tener una idea
contacto con los agri- preconcebida pero no
cultores. realista de lo que debe
proveerse.

- Puede sobre-enfatizar
sistemas particulares
de su preferencia.

Cooperativas|- Experiencia real del - Su regidn puede ser di-
vecinas que servicio cooperativo de ferente.

ya tienen suministros agropecua-

servicios de rios. - Su propio sistema puede
suministros no ser efectivo y puede
agropecua- Deben ser imparciales en| no satisfacer a los
rios Sus sugerencias. agricultores.

Probablemente serdn f4-
ciles de contactar y de-
seosas de cooperar,

- Pueden no querer com-
partir su éxito o qui-
z4s desean extender su
su area de influencia.

Un estudio
de las exis-
tencias de

Conocen bien las necesi-
dades de los agriculto-
tores.

Pueden oponerse a tal
estudio.

comerciantes - Tal vez proveen un ser-
minoristas Generalmente abundantes vicio ineficiente.
(con o sin en la regidn.
su conocl- - Podrian distorsionar la
miento) Actualmente proveen mer-| informacién que dan.
cancia a los agricul-
tores.
Fabricantes Conocen bien sus propios|- Parciales en favor de
de suminis- productos. sus propios intereses.
tros agro-
pecuarios Dispuestos a brindar - No todos los productos

ayuda a posibles clien-
tes.

Deben ser contactados en
todo caso, para las ne-
gociaciones

tienen representantes
locales.




6)

Conpare y discuta las listas de | os grupos: ¢qué otras fuentes,
aparte de |l as ya indicadas, se nencionaran? Es inportante que |os
partici pantes conprendan que por si sola ninguna fuente de inforna-
ci 6n es absol utanente confiable sobre | as necesi dades de | as expl o-
taci ones agricol as. Trate de |l egar a un consenso y obtener una
lista comin de fuentes de informaci 6n si todos | os asistentes son

de una m sna region.

Separe de nuevo | os grupos y pidales que planifiquen un prograna
para que sea puesto en practica por el Secretario. Deben hacer una
lista de | a secuenci a de activi dades reconendadas, incluyendo e
acceso a algunas de | as fuentes de informaci 6n arriba indicadas o
de otras que crean conveni entes; ademas, deben identificar un obje-

tivo o tarea para realizar en cada etapa

Conceda a |l os participantes 30 m nutos para esa |l abor; redna otra
vez la clase y solicite a los representantes de |os grupos que des-

cri ban sus pl anes. Compare | as diversas soluciones y discuta | os

méritos y fallas de cada una. Una posibilidad seria

a) Decir al Consejo que el Secretario esta realizando una investi -
gaci 6n sobre | as necesi dades de sum ni stros agropecuari os de
| os socios, y que |as reconendaci ones finales seran presentadas
al Consej o oportunanente. No solicite sus sugerencias en esta

f ase.

b) Obtener del Mnisterio de Agricultura una lista de |os insunps
y canti dades que necesita un agricultor "tipico" en el area de

| a cooperativa

c) Tomar al azar una nuestra de 30 socios para obtener informacion
sobr e: i) qué insunps conpran ; ii) qué necesitan pero no

pueden conprar; iii) qué problenas tienen

d) Conparar "b)" con "c)" y hacer una lista que incluya lo si-

gui ent e: i) necesidades actual es; ii) nuevos articul os que

pudi eran ser necesarios en el futuro.

e) Hacer un corto estudio de cierto nunmero de comerciantes priva-
dos para determnar: i) surtido disponible; ii) precios

iii) condiciones.



7)

8)

9)

idn 2.1
Hoj a 3

f) Si los recursos de que dispone |l a cooperativa son escasos, eli-
mnar articulos de la lista resultante de "d)" que fornmen parte

del surtido de | os conerciantes privados.

g) Discutir lalista final con otras cooperativas para conparar

resul tados e identificar proveedores apropi ados.
h) Discutir condiciones y precios con |os proveedores.

i) Presentar al Consejo una gama conpleta de articulos y un plan

de conpra para su aprobaci 6n

El plan final depender&a de |as opiniones de | os grupos de partici-
pantes y de las instituciones y posibilidades que ell os conozcan.
Puntual i ce que | a obtenci én de infornmaci 6n, conmo cual quier otra ta-

rea, debe ser planificada, y que un servicio de suministros agrope-

cuari os por nuy bien organi zado, eficiente y econdm co que sea si

falla al no proveer a los agricultores de o que necesitan, es de

poco val or.

Pregunte a los participantes si alguno de ellos ha intentado inves-
tigar |las necesidades de | os socios en una forna sistematica, para
eval uar |l a necesidad de un nuevo servici o propuesto: se sugiere por
| o comin un "estudi o de nmercado" cono |la nejor forma de obtener es-
ta informaci 6n, pero | os sistemas sugeridos por |os manual es de co-
mer ci al i zaci 6n no son facilnente aplicabl es en pequefia escal a por

| as cooperativas agricol as.

Los resul tados de una nuestra de 30 socios dara una indicaci én ra-
zonabl emrente correcta de | as opi niones de | a cooperativa, sienpre
que | os 30 m enbros hayan sido escogi dos al azar. Suponganps que
una cooperativa tiene 300 socios; el Secretario desea averi guar
cuanto fertilizante necesitan conprar estos socios al nuevo servi-
ci o de sum ni stros agropecuari os de | a cooperativa. Puede escoger

| os soci os para hacer el estudio en |a siguiente forna:

- | os primeros 30 socios que visiten las oficinas de | a coopera-

tiva;

- 30 agricultores que viven cerca del centro del pueblo;
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10)

11)

- 30 agricultores que sean conoci dos conb personas entusiastas y

progresi stas en el uso de nuevas técnicas.

Suponganos que | os resultados de uno de estos tres estudios o in-
vesti gaci ones revel an que | a demanda total proyectada de fertili-
zante por el grupo de 30 agricultores es de 60 tonel adas. El Se-
cretario por lo tanto estinma que |a denmanda para toda | a cooperati -
va seria de 600 tonel adas. Pregunte a | os alumos si estan de

acuer do.

Est o probabl enente seria inexacto, pues la nuestra de 30 agriculto-

res no era representativa o tipica de | os socios. Discuta métodos
para escoger el grupo adecuado, conp por ejenplo tomar nonbres de

soci os al azar de una lista de |a cooperativa.

Pida a | os asistentes que supongan que el Secretario de |a Coopera-
tiva Agricola "La Paz" ha decidido averiguar cuanto fertilizante
debe pedir para |la préxinma estaci 6n, haci endo preguntas a una nues-

tra de 30 socios escogi dos al azar
Cual seria el valor de respuestas a preguntas cono:

"Si |la Cooperativa Agricola "La Paz" iniciara un servicio de
sunministro de fertilizantes el proéxinm afio, ¢l os conpraria us-

ted?

Los soci os probabl enente exagerarian | o que conprarian, pues: i)
no necesitan conproneterse a conprar, y ii) si alguien hace esa
pregunta probabl enente esté poniendo a prueba una idea suya y nadie

desea desilusionarle con un "no" o una respuesta negati va.

Solicite a los participantes que conparen | a pregunta anterior con
| as citadas a continuaci 6n, |as cual es deben ser escritas en un pi-

zarron o retroproyector:

Hect &reas cul tivadas: ... ... ... .. ..

Cuanto fertilizante us6é durante la Gltinma estacion? ...............



12)

¢Por qué nmotivo no utilizd mas? ... ... .
Si 1o usd, ¢donde 10 COMProO? ...t e e e e

¢Si la Cooperativa "La Paz" ofreciera fertilizante al precio de $x,

cuanto conpraria en |la proxim estaci 6n?

btenga | as siguientes diferencias/nejoras en relaci6n con |la pre-

gunta fornul ada en el parrafo 10:

- el socio no sabe cual es el objetivo de |l a encuesta hasta |la
ultima pregunta; por |lo tanto, |as respuestas no estarén in-

fl uenci adas con el deseo de conpl acer

- la informaci 6n esté rel aci onada con infornmacion real y verifi-
cabl e (hectéareas cultivables) y con datos conocidos (fertili-

zant e usado).

- no hay preguntas "capci osas" que puedan sugerir al agricultor

gue debe contestar de cierta forng;
- se incluye informaci 6n "indirecta" que puede utilizarse para
verificar datos (el proveedor actual); este proveedor, a su vez

puede dar cierta idea del tipo de servicio que se necesita si
| a cooperativa puede averiguar |as condiciones en que ha fun-

ci onado hasta ahora el servicio de sum nistros.

Solicite a | os participantes que inmgi nen que el cuestionario fue
di stribuido a 30 soci os escogi dos al azar. Escriba el resunen de
sus respuestas al cuestionario en la siguiente forma (en el piza-

rréon o retroproyector):

Nonbr e:

Hect &reas cul ti vadas:

- 5 pronedio (lo nmsnb que el promedi o para toda | a cooperativa).
sCuanto fertilizante us6 durante la daltinma estaci 6n?

- 12 socios: nada

- 18 socios: un pronedio de 25 bol sas cada uno (el uso reconendado

es de 10 bol sas por hect area)



13)

¢Por qué notivo no utilizé mis?

Los que no utilizaron: 10 no creen en su uso

2 desconocen Su uso

- Los que utilizaron: 6 ya utilizaban la cantidad reconendada
(verificado)
6 el fertilizante es nmuy costoso

6 necesitan crédito.

Si 1o us6, ¢doénde | o conpré?

- Todos los que o utilizan | o conpraron a comerciantes privados.

Si |l a Cooperativa "La Paz" ofreciera fertilizante a $ x, ¢cuanto

conpraria en |a proéxi ma estaci 6n?

10 que actual nente no usan: un pronedi o de 15 bol sas cada uno
2 que actual mrente no usan: nada
- 9 que actual nente usan nada

- 9 que actual nente usan un promedi o de 25 bol sas.

Dé a cada participante 15 m nutos para cal cular cuanto fertilizante
debe pedir | a Cooperativa, suponiendo que el Secretario tiene que

pedir innmediatanente la cantidad total para |la proxinma estaci 6n.

Pida a |l os participantes que den sus sugerencias. Cbtenga |las si-
gui entes concl usi ones y enfatice nmucho que esta informaci 6n, que es
dificil de obtener, no es substitutivo del buen juicio y no elimna
| os riesgos de | a operaci 6n: Unicamente ayuda a tomar |a decisién,

pero no hace mas facil el proceso de decision

Probabl emente | os que no utilizan actual nente fertilizante no
canbi aran de opini 6n solo porque |lo ofrece | a Cooperativa; por

lo tanto | os potencial es conpradores serian 18.

- Un sistema efectivo de ventas padria hacer canbiar de opinién a
1/3, o sea 3, de los 9 que actualmente utilizan y dicen que no

conpraran a | a Cooperativa.

- Una parte de | os que actualnente utilizan fertilizante y que
di cen que si conpraran a | a Cooperativa posi blenente no | o ha-

gan; suponganmps 1/3, o sea 3.
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L6n 2.1
Hoj a 5

Si la Cooperativa ofreciera crédito y precios bajos, el prome-
dio actual de uso de 25 bolsas por agricultor podria aunentar:

suponganos que sube un 50%

Por lo tanto, | os resultados del nuestreo de 30 agricultores seria

el siguiente:
12 no utilizan;
6 conmpraran en otro lugar (o al nmenos eso dicen);

3 conpraran a |a Cooperativa si el sistema de ventas es efecti-

s}
- 6 conpraran a | a Cooperativa;

- 3 no conmpraran a |a Cooperativa, a pesar de decir lo contrario;

Promedi o de utilizaci 6n 25 bol sas + 50% = 37 bol sas.

Total de utilizaci6on por el grupo de nuestreo es 333 bolsas (9 x
37).

El grupo de nuestreo equivale a 1/10 del total de |os socios.

Total de utilizacion para todos |os socios = 3 330 bol sas.

Puntualice que la infornmaci é6n sugeria la inportancia de crédito y
precio, y que |as decisiones sobre estos puntos claranente afecta-
ran el consumo final. Haga hi ncapi € nuevanmente en que no hay una
respuesta "exacta", pero que el céalculo estinmdo que se obtiene se-
ra mas conpleto e informativo que | o que se podria obtener sin la

encuesta a base de | a nuestra.
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Hoj a 6

Coénp averiguar 1o gue nuestros agricultores necesitan

El Secretario de | a Cooperativa "La Paz" estd contento de que el Conse-
jo de Adminstraciéon y la Direcci 6n de Cooperativas hayan aceptado su
sugerenci a de que | a Cooperativa extienda sus activi dades. Los soci o0s
se habian beneficiado sustancial mrente de | os cuatro afios de exitosa co-
merci al i zaci 6n de sus productos agricolas, y ahora necesitan que |a
Cooperativa establ ezca un servicio de sum ni stros agropecuari os que |os
provea de | os insunobs necesari os.

El Consej o apoya con entusiasno el plan y ha solicitado al Secretario
que |l e informe oportunanmente de sus pl anes. El Secretario conprende
que su priner problema es averiguar |o que | os socios necesitan. Los
fondos para este nuevo servicio se tomarian prestados del Banco de Coo-

perativas, pero unicanente si |a Cooperativa puede denpstrar que esta
operaci 6n se autofinanciard, y el Secretario sabe que |a experiencia de
| os servicios de sum nistros agropecuari os de otras cooperativas no ha
resul tado concl uyente; al gunos han sido de gran valor para | os socios y
consi guieron un Gtil superévit en sus operaci ones para pagos de bonifi-
caciones y para reservas, mentras que otros consum eron | 0os recursos
de | as cooperativas hasta el punto que fue necesario cerrar.

El Mnisterio de Agricultura, cuyo personal de asesoria conoce bien |la
region, tiene interés en que |las cooperativas agricolas se encarguen
del servicio de provision de i nsunps agropecuari os. Aunque hay un gran
namer o de conerciantes privados en el area de |la Cooperativa "La Paz",

muchos de | os agricultores piensan que sus precios son nmuy altos y que
a menudo se agotan sus existencias de insunpbs vitales en el nonento en
que mAs se necesitan.

Al gunos representantes de conpafiias mayoristas de i nsunbs agropecuari 0os
han visitado al Secretario de "La Paz", pues piensan que esa Cooperati -
va es un cliente potencial. Sus argunentos han inpresionado al Secre-

tario, pero éste desea estar seguro de que los articulos que |a Coope-
rativa proporcionara sean | os que mas necesitan | os agricultores, y es-
t4 dispuesto a invertir tienpo y esfuerzo en esta etapa antes de tomar

deci si ones apresuradas que no puedan canbi arse nas tarde.

Tarea:

Sefial e | as posi bl es fuentes de i nformaci 6n que el Secretario podria
utilizar para averiguar |o que sus socios necesitan. Describa |as ven-

tajas y desventajas de cada una.



Hoj a 1

IDENTIFICAR Y 11 FNAR VACI OS

hjetivao: Capacitar a los participantes para identificar las fallas

en | os sistemas actual es de suministro de una vari edad de
i nsunbs agropecuari os, para sugerir alternativas e identi-
ficar diferentes maneras en que un servicio de sumnistros

de | a cooperativa puede o no nejorar |la situacion

Duraci dn: Una a dos horas.

Material : Est udi o de caso.

Quia para el instructor

2)

Divida a | os participantes en grupos o utilice | os grupos de |la
| eccién anterior y distribuya el estudio de caso a | os grupos. So-

licite que conpleten la tarea, dandoles 30 mnutos para ello.

Solicite a |l os grupos que indiquen |os articul os que recom endan se
mant engan en exi stenci as; |as opiniones diferiran, pero al gunas de

| as respuestas podrian ser conp sigue:

Hojas de zinc: El suministro existente es aceptable; no es un in-

suno agropecuari o directo, no mantener en exi stencias.

Cenento: Puesto que el nuevo servicio de suministros agropecuari 0s
de |l a Cooperativa "La Paz" so6lo distribuira una variedad |imtada
de insunpbs, sera nejor que nmantenga en existencias soél o aquell os

articulos a los que tiene facil acceso.

Palas y azadones: Si la Cooperativa tiene en existencias y distri-

buye estos articulos, tendra que afiadir un nmargen de gananci a por
distribucion, o cual incrementard el costo de | as palas y azadones
actual mente vendi dos directanente por el fabricante. Por |o tanto,
| a Cooperativa debe incentivar al fabricante para que continle ven-

diendo directanente a |l os agricultores, pero debe aconsejarle sobre

cal i dad.



Eertilizante: La Cooperativa proveeré, si es posible a crédito;
pero | os precios se reduciran unicanente después de verificar que
el margen de utilidad actual de |os conerciantes privados no es ne-
cesario para cubrir transporte, distribucioén, alnmacenaje y otros

cost os.
Senilla de mpiz: lgual que el fertilizante.

Lnsecticida: No mantener en existencias, a nenos que el persona

de asesoria del Mnisterio de Agricultura genere esta denanda.

Herbicida: La Cooperativa mantendréa en existencias y re-enpacara
pequefios reci pientes nediante arreglo con el Mnisterio de Agricul -
tura, sienpre que no sea peligroso re-enpacar en pequefia escal a.

Depende adenas de que | os agricultores estén di spuestos a pagar un

preci o necesari anente mas alto. Verificar esto con investigacio-
nes.
Sacos de yute: Revi sar si el margen de utilidad para | os comer-

ciantes es suficiente para cubrir una parte razonabl e del costo de

di stribuci 6n; en caso contrari o no mantener en exi stenci as hasta

que los fabricantes increnmenten este nmargen

Alanbre para cercas: No proveer a menos que se encuentren suninis-

tros alternativos de nejor calidad y de precio nenor o igual
davos: lgual que el cemento.
Producto pulverizador para el ganada: |gual que el herbicida

Cremn para ordefiar: Discutir con el Mnisterio de Agricultura la
posi bilidad de nantenerla en existencias para asegurar que esté
di sponi bl e en todo nonento. Incrementar el precio, si es necesa-

rio, para cubrir el costo de al nacenaje.

Malla de alanbre: Suni nistrar si un gran ndnmero de agricultores
tiene gallinas, pero s6lo si el nargen pernmite precios bajos |uego

de cubrir una parte razonable de | os costos de distribucién

Solicite a los participantes que traten de definir |la funcioén apro-

pi ada del servicio de sum nistros agropecuari os de una cooperativa.



4)

Lan 2.2
Hoj a 2

Al gunos podran referirse a los intereses de la cooperativa conmp en-
tidad, separandolos de los intereses de sus socios. Enfatice que
el objetivo del servicio de sum nistros agropecuari os de una coope-
rati va debe satisfacer |as necesi dades de i nsunbs de | os agriculto-
res, pero sienpre que |los provea a un precio y nivel de servicio
que sea, al nenos, tan econdnico y efectivo conb el que hay dispo-

ni bl e actual mente.

Ref i érase nuevanente a | os productos cenento y sacos de yute. Pre-
gunte a los participantes si consideran adecuado que un servicio de

sumi ni stros agropecuari os mantenga en existencias y distribuya:

- productos de | os cuales |a cooperativa no pueda garantizar una

provi si 6n regul ar (cenento, por ejenplo);

productos con un margen de distribucién insuficiente, esto es:
| a cooperativa perderd dinero al distribuir el producto (bol sas

de yute, por ejenplo).

Las sugerenci as deben incluir: que el servicio de suninistros de
una cooperativa solo debe decidir la distribucién de estos produc-

t os cuando:

- | os i nsunps en pequefias canti dades son esenciales para la prin-

cipal actividad econ6m ca de | os socios agricultores;

- hay una escasez artificialmente creada (ej.: conerciantes pri-

vados esté&n especul ando) ;

- la escasez puede |l evar a una explotacién de | os soci os por

parte de | os conerciantes privados;

- no hay sustitutivo posible para | os sum nistros.

Sin enbargo, la distribuci én de estos insunps s6l o puede ser reali-

zada por el servicio de sum nistros de una cooperativa sienpre que

se cunpl an ciertas condici ones. Pregunte a | os partici pantes cué-

| es serian.

Las respuestas deben contenplar |0 siguiente:
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Pr oduct o escaso - la cooperativa debe informar a | os socios con

antici paci 6n de |l a posibilidad de sum nistro

irregul ar;

- la cooperativa debe solicitar a todos |os so-
ci os su col aboraci 6n para di sefiar un sistema
de distribuci 6n adecuado que debe ser aceptado

por todos antes de ponerlo en practica,;

| a cooperativa debe continuar buscando fuen-

tes adi cional es de provision.

Product os a pérdida - la cooperativa debe asegurarse de que |as pér-

5)

6)

di das en aquell os productos "a pérdi da" estan
conpensadas por un superavit en la distribu-

ci 6n de otros productos;

- la cooperativa debe tratar de reducir |os cos-
tos de distribuci 6n, de nmobdo que el margen de
di stribuci 6n existente sea suficiente para cu-

brirl os;

- la cooperativa debe presionar a |l a autoridad
que regula los precios (fabricante y/o gobier-
no) para permtir un margen justo de distribu-

ci on.

Pregunte a | os participantes si recuerdan ejenplos de deslealtad,
esto es: cuando | os socios conpran a otro proveedor. Pregunteles
por qué piensan que sus soci os fueron "desl eal es". Sus respuestas
denostraran que fueron en realidad "l eal es" a sus propios intere-
ses. Si estos intereses eran opuestos a |los de |a cooperativa, en-

tonces | a cooperativa tenia la culpa y no | os socios.

Pregunte a | os participantes por qué |os socios prefieren conprar

i nsunbs a su cooperativa. Las respuestas podrian incluir:

. lealtad: Esto es inportante, pero no se puede esperar que sa-

crifiquen sus propios intereses por |lealtad a | a cooperativa.

La | ealtad debe darse al servicio mas efectivo.
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Precio bajo Estas cual i dades explican todas |as de-
ci siones de conpra de | os agricultores.
Al ta calidad Un servicio de sum nistros agropecua-
ri os debe conpetir en | 0os msnos térm
Entrega confiabl e nos y ganar nercado por Sus propios ne-

ritos.
I nf ormaci 6n ati l
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Vacios en "la Paz"

El Secretario de |a Cooperativa Agricola "La Paz" recogi 6 i nfornaci 6n
de varias fuentes sobre | as necesi dades de sum nistros de sus soci 0s.
El gerente del Banco Cooperativo indicod claranmente que | os fondos para
este nuevo servici o Unicanente estarian disponibles para una pequefia
gana de insunbs que representara |as principal es necesi dades de | os so-
cios. EL Secretario estaba, por lo tanto, ansioso de reconmendar Uunica-
nmente articul os que | a Cooperativa pudi ese econdénica y efectivanente
proveer, y que fueran real nente necesari os para | 0s soci os.
Luego de estudi ar todos sus datos, el Secretario finalnmente resum é la

i nformaci 6n en |a siguiente forna:

Articulo |Disponible o no Fuente Problemas
en la regidn proveedora
Hojas de Disponible Comerciantes
zinc privados -
Cemento No disponible - Insuficiente provisién de
la fébrica
Palas Disponible Fabricante Calidad variable
privado local
Azadones Disponible Fabricante Calidad variable
privado local
Fertilizante|Disponible Comerciantes |Precios altos y sin
privados crédito
Semilla de Comerciantes |Precios altos y sin
maiz Disponible privados crédito
Insecticida |[No disponible - S6lo disponible en tanques
grandes
Herbicida Disponible Ministerio de
Agricultura
Sacos de No disponible Los comerciantes aducen un
yute - margen insuficiente permi-
tido por regulaciones.
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Articulo Disponible o no Fuente Problemas
en la regidn Proveedora
Alambre para |[Disponible Comerciantes |Precios altos y mala
cercas privados calidad

Clavos No disponible Insuficiente provisidn
- de la fabrica

Producto Ministerio de|S6lo disponible en tambo-

pulverizador |Disponible Agricultura y|res grandes

para el Comerciantes

ganado privados

Crema para Disponible Ministerio dejEntrega irregular

ordeRar Agricultura

Malla de Disponible Comerciantes |Precios altos

alambre privados

Jarea

Prepare una lista de articul os que usted recom enda que se nantengan en

exi st enci as.
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JQUE TENER EN EXI STENCI AS?

hjetivo: Capacitar a |los participantes para sel eccionar |os articu-

| os adecuados para mantener en existencias, en relacion a
su costo, al margen total disponible y a la rotaci 6n de

exi stenci as que se pueda | ograr.

Duraci on: Una a dos horas.

Material Ej ercicio.

i L :

1)

2)

Recuerde a los participantes que esta |l eccion les nostrard cono se-
| eccionar de una lista de productos que | os socios necesitan, aqué-
Ilos que el servicio de sumnistros pueda distribuir pAs econdnica
pente. Sin enbargo, tanbién recuérdel es | as excepciones discutidas

en la leccién anterior (productos escasos/productos que causan pér-
di das).

Solicite a los participantes que sugieran | a informci 6n que nece-
sitan sobre un articulo antes de decidir si deben o no tenerlo en

exi st enci as.
ot enga | as sigui entes sugerenci as:

a) Una descripcion del articulo en si, su uso, etc.
b) Su costo.

c) Los enbalajes maxinos y |las canti dades nininmas en que puede ser

conpr ado.
d El precio a que o venderd | a cooperativa.

e) El volunen de |a denanda y |a frecuencia con que | os m enbros

podran conprarl o.

f) La posibilidad de futura escasez.



4)

5)

6)

Di scuta | as posi bl es fuentes de esas informaci ones:

- El fabricante o distribuidor debe dar informaci 6n sobre el pro-

ducto, su precio y las cantidades en que puede conprarse.

- El mercado o | os proveedores exi stentes a nenudo determ naran

el precio de venta a | os soci os.

- Las formas de identificar |as necesidades de | os socios y |as

que |l a cooperativa debe tratar de satisfacer fueron tratadas en
|l as dos | ecciones anteriores. Las canti dades real es a nmenudo

son dificiles de determ nar

Pida a | os participantes que sugieran formas de averiguar |as posi-
bl es necesi dades de | os soci os de un producto en particular. Los
partici pantes probabl emente se refieran nuevanente a | os nétodos de
i nvestigaci 6n (nuestreo al azar) discutidos en la |leccion 2.1.
Pregunte a los participantes si podrian sugerir otras fornas de

averiguar |as posibles necesi dades de | os socios de un producto en

particul ar.

. El fabricante podria proporcionar cierta ayuda conp guia, pero

podria tanbi én tender a sobreestimar | o que se necesita.

- Los funcionarios del Mnisterio de Agricultura podrian decir

que es | o que debhen necesitar |os socios.

- De ser posible, y aunque cueste mas, podrian nantenerse en
exi stenci as pequefias canti dades y vol ver a pedir segun sea ne-
cesario, de nmodo que | a demanda total pueda ser verificada para

| a préxima estacion.

Distribuya el ejercicioy pernita a | os participantes aproxinmda-

nmente una hora para conpl etarl o.

Pida a | os partici pantes que den sus respuestas. htenga de ellos

una informaci én simlar a la que se indica en la siguiente tabla:
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Costo de| Venta | Exce- Proporcién |Calificacién
Articulo pedido | mensual| dente |de excedente final
minimo mensual {en relacidn
a inversidn
Fertilizante| $1 400 | $6 000 $400 0.28 4
Semilla de $ 125 $ 560 $ 60 0.48 2
maiz
Insecticida | $ 400 [ $ 110 $ 10 0.02
Herbicida $ 150 $ 350 $ 50 0.33 3
Sacos de $ 200 $ 100 $ 20 0.10 5
yute
Alambre $ 100 $ 250 $ 50 0.50 1
Clavos $ 360 $ 80 $ 8 0.02
Pulverizador|{ $ 180 $ 100 $ 10 0.05
para ganado
Crema para $ 160 | $ 25 $ 5 0.05
ordenar
Malla de $ 900 $ 500 $ 50 0.05
alambre

G aranente se ve que |los articul os que producen nayor excedente en
relacién a la inversi6n ninim requerida, son: alanbre, senmlla de
mai z, herbicida y fertilizante. La inversioén total de éstos es de

$1 775 y esto agota el monto que tiene disponible el Secretario.
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;Qué se debe comprar?

El Secretario de |a Cooperativa Agricola "La Paz" recibié una lista de
articul os que debe tratar de tener en existencias para vender a | os so-
ci os. Real i z6 una investigaci 6n nediante un nuestreo entre soci 0s es-
cogi dos al azar; hizo al gunas averi guaci ones con | os proveedores y el
M nisterio de Agricultura y obtuvo al gunos céal cul os de | as denandas
mensual es aproxi nadas para cada articul o. Ademas consi gui 6 coti zaci o-
nes de un nunero de fabricantes y distribuidores, y detallé |os nejores

proveedores de articul os conpetitivos de buena calidad, asi conb sus

preci os, los precios de venta a | os socios reconendados por |la Direc-

ci 6n de Cooperativas y |as cantidades m ni nas que debe conprar |a coo-

perati va. Prepard una tabla con |a siguiente informaci én
Necesidades Precio de Cantidad mi-
Articulo mensuales Costo venta a nima a pedir
los socios al proveedor
Fertilizante 20 Ton $280/Ton $300/Ton Cargas de
5 Ton
Semilla 2 000 Kg $0.25/Kg $0.28/Kg 10 sacos
de maiz de 50 Kg
Insecticida 50 Lt $2/ Lt $2.20/Lt 20 tambores
de 10 Lt
Herbicida 100 Lt $3/Lt $3.50/Lt 10 tarros
de 5 Lt
Sacos 400 $1 por $0.25/saco 1 000 sacos
de yute 5 sacos
Alambre 10 rollos $20/rollo $25/rollo 5 rollos
Clavos 40 Kg $1.80/Kg $2/Kg 200 Kg
Pulverizador 100 Lt $0.90/Lt $1/Lt 50 tarros
para ganado de 4 Lt
Crema para 10 Kg $2/Kg $2.50/Kg 50 latas
ordenar de 1 Lt
Malla de 1 Ton $450/Ton $500/Ton 2 Ton
alambre
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El Secretario, al ver esto, conprendi 6 que se |l e presentaba un probl e-
ma. Los soci os querian conprar todos |os productos de la lista, tan
pronto conp |los recibiera | a Cooperativa, pero ésta s6lo podia gastar
$1 800. El Secretario deseaba conprar todo | o que | os soci os necesita-
ran, pero no podia hacerlo. La Cooperativa necesitaba obtener un exce-
dente razonable de | o que vendi era para financiar nuevas conpras y pa-
gar bonificaciones a | os soci os. El Secretario se pregunta qué debe

conprar y en qué canti dades.

JTarea:

Aconsejar al Secretario sobre qué articul os debe conprar. Su respuesta
debe tomar en cuenta el volunmen de venta, |la cantidad de excedente y el

monto mini mo de dinero que debe invertirse en cada articul o segun | as
i ndi caci ones del proveedor. Se supone que todos | os articul os estéan

di sponi bl es para entrega i nnedi at a.



materia
, )

3

eleccion del proveedor
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Leccidon 3.1 Seleccidon de proveedores
Leccion 3.2 El problema de la honestidad

Leccion 3.3 Negociaciones
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SELECCI ON DE PROVEEDORES

(hjetivo: Capacitar a | os participantes para sel ecci onar el nejor

proveedor para cada producto que se vendera a | os soci os.

Duracidn: Una a dos horas.

Material : Estudi o de caso.

i L :

1)

2)

Pida a los participantes, divididos en grupos de sei s personas, que
sugi eran qué proveedor debe escoger el Secretario para |a situacioén
descrita en el Estudio de caso que se presenta. Proporciénel es una

hora para esta tarea.

Relna | os grupos y pida a cada uno, que indique, sin explicacién
qgué proveedor debe ser el egido. Prepare un cuadro en el pizarrén

que indique conp califico cada grupo a | os proveedores.

Pida a |l os participantes que sugieran |as preguntas que deben hacer

cuando escojan al proveedor. Solicite o sugiera, si es necesario,
una lista conpo | a siguiente:
- Preci o.
- Condi ci ones de crédito.
- Cal i dad del producto.
- Confi abi | i dad.
Prontitud de entrega
Servicio posterior a la venta.
Di sponi bilidad de infornaci én
Enpaque.
Conti nui dad de sumnistro

Frecuenci a de entregas.
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(No gaste tienpo en discusiones sobre si
de otro;
puesto que el

participante para el egir proveedores).

| as pal abras o el

propésito del

un aspecto es o no parte

ninmero de notivos no son de interés,

ejercicio es nejorar

| a habilidad del

4) Pregunte a los participantes cOnp podria cada proveedor del estudio
de caso ser eval uado segun esos criterios. Prepare un cuadro sim -
lar al siguiente en el pizarrén

Fertilizante Alambrado
Proveedor |Proveedor |Proveedor |Proveedor {Proveedor |Proveedor
A B C D E F

Precio Regular Bueno Malo Regular Bueno Malo
Calidad Regqular Reqgular Regular Malo Reqular Bueno
Entrega Regular Malo Bueno Malo Regular Bueno
Condicio-
nes de Bueno Malo Regular Regular Malo Bueno
pago
Confia- Bueno Regular Malo Malo Malo Bueno
bilidad
Servicio
post- Bueno Malo Bueno Regular Regular Regular
venta

5) Sefial e que el proveedor mas econom co es usual nente el que ofrece
el nivel mas bajo en otros aspectos; explique que esto es |0gico,
pues, la entrega, el crédito, los servicios etc. cuestan dinero

Solicite a |los participantes que reconsi deren su decisi é6n sobre |os

proveedor es que escogeran en el

opi ni 6n,

l'izarse para estimlar
Hasta qué punto el

tajas de un mal

ci 6n,

di scuta | os noti vos.

servi ci o,

| a di scusi 6n:

entre otras cosas?

estudi o de caso;

baj a confi abilidad,

S

han canbi ado de

Las siguientes preguntas deben uti -

baj o costo puede pesar mas que | as desven-

falta de informa-



6)
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- ¢Es nmejor tener un producto nas costoso cuando |los socios |lo
necesitan, o el mAs econbém co con un nes de retraso? ¢(Qué tie-

ne real nente més valor para | os soci0s?

- ¢Puede al guna vez resultar apropiado pagar un precio mas alto

por el msnmo producto, debido a un nejor servicio ofrecido por

el proveedor?

Para sinplificar el ejercicio y concentrarse en diferencias especi-
ficas de condiciones, precios, etc., no se ha utilizado otra orga-
ni zaci 6n cooperativa cono posi bl e proveedor. Si el tienpo |o per-
mte, y si esto representa real nente un problema para | os partici-
pant es, pidal es que reconsideren su el ecci 6n, suponi endo conb posi -
bilidad que el proveedor menos favorecido en cada caso es una coo-
perativa a la cual el Secretario debe cierta lealtad, pero a |la que
no tiene obligacion de conprar. ¢Conb y hasta qué punto podria es-

to efectuar en su decisioén?
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.

El Secretario estaba nervioso; ahora que el Consejo habia decidi do qué
debia conmprarse, él tenia que escoger el proveedor apropiado. Si algo
fallaba, a él le echarian la culpa, y hasta podrian sospechar que no
era honesto y despedirlo. Conprendia que si todo salia bien y segun
| os planes, nadie se | o agradeceria. Sin enbargo, si él podi a conver -
tir a la Cooperativa en una organi zaci 6n fuerte y viable, eso seria su
propi a reconpensa. La Cooperativa necesitaba desarrollar el servicio
de sum ni stros agropecuarios; |os fondos eran escasos pero habia dinero
di sponi ble para fertilizante y alanbre para cercas, y el problenma inne-
di ato era escoger un proveedor para cada producto. En cada caso habia
tres posibilidades, y la cantidad que necesitaba | a Cooperativa no era
suficiente para justificar mas de un proveedor. El Secretario debia,
si n enbargo, sel eccionar un proveedor conmp "reserva" para cada articu-
lo, en caso de que surgiera algun probl ema i nesperado con el priner
proveedor. El habia reunido toda la informaci 6n posible sobre |los tres
proveedores existentes, |a habia estudiado y ahora se preguntaba a cua

escoger .

L

Hay tres posi bl es proveedores. Todos tienen el m sno producto bésico,
reconendado por el Mnisterio de Agricultura, y fabricado por la nism

fabrica extranjera. Sin enbargo, hay al gunas diferencias:

Proveedor A: Es un distribuidor de sum nistros agropecuari os establ e-
ci do hace nuchos afios, con al nacenes en todo el pais y
una gran flota de vehicul os. El fertilizante puede ser
entregado en | a Cooperativa a $250 | a tonelada, y el Pro-
veedor A esta dispuesto a otorgar 60 dias de crédito para
el pago. El representante |ocal del Proveedor A esta de-
seoso de desarrollar sus ventas en el area de | a Coopera-
tiva y puede proveer folletos sencillos y afiches. Ade-
mas esta di spuesto a explicar a grupos de socios el uso

del fertilizante, si esto puede organi zarse.
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Proveedor B: Es una nueva organi zaci 6n que tiene conb neta proveer Ssu-
m ni stros agropecuari os a un costo ni ni no. El fertili-
zante puede ser entregado a $220 | a tonelada; el cliente
debe recogerl o del |ocal del Proveedor B, aproxi madanente
a 20 kil 6netros de |a Cooperativa "La Paz", y debe entre-
garse un cheque bancario en pago antes de que el fertili-
zante pueda salir de al nacén. Est a conpafia no ofrece
i nformaci 6n ni servicio de instrucci6n. Para evitar e
costo de enpl ear vendedores, ofrece sus productos por co-

rreo a clientes potenciales.

Proveedor C: Es una enpresa recientenente establecida y sus directivos
est an deseosos de obtener pedi dos de nuevos clientes conp
| a Cooperativa. La enpresa tiene una flota de furgonetas
para entregar equipo agricola, las cuales estan utilizan-
dose ahora para entregar sum nistros agropecuarios direc-
tanmente a los agricultores. El Proveedor C esta di spues-
to a entregar fertilizante directanente a | os soci os se-
gun instrucciones de |la Cooperativa. Las entregas seran
facturadas a la entidad y se darian 30 dias de crédito.
El costo del fertilizante asi entregado es de $280 por
t onel ada. Los chdferes de las furgonetas estan en condi -
ciones de dar a los agricultores breves consejos sobre

conmo usar el fertilizante al entregarlo.

Alanbre para cercas

El al anbre para cerca es otro articulo que necesitan | os socios de |la
Cooperativa para hacer al anbradas para el ganado, gallinas y chanchos,
y para mantener el ganado de sus vecinos |lejos de sus senbrados recien-

tes. Hay tres posi bl es proveedores:

Proveedor D: Es el principal productor de al anbre de acero en el pais.
El al anbre esta fabricado con acero que a su vez es pro-
ducido con material de viejos vehiculos y otros deshe-
chos, luego de | o cual es galvani zado y preparado para
al anbr adas. El Proveedor D puede ofrecer roll os de
veinte nmetros a $40 por rollo, pagaderos dentro de |os

siete dias siguientes a su retiro de |la fabrica.



idn 3.1
Hoj a 4

El al anbre debe ser retirado directanente de |la fabrica
y, debido a problenmas iniciales de producci6n y a la fal-

ta de nmateria prina puede producirse al guna denora.

Proveedor E: Es inportador de al anbre para cercas. La enpresa habia
i nportado un gran stock pues tenia que el Gobierno prohi-
biera la inportaci 6n para proteger al Proveedor D. Esto
aun no ha ocurrido, y para reducir sus existencias el
Proveedor E ofrece alanbre a $35 cada rollo de 20 netros,
entregado en el al nacén de | a Cooperativa. Debe pagarse
con cheque bancario a | a recepci 6n de |l a nercaderia, y
aunque parte del alanbre ha estado en al nacén por nmas de
un afio, es original mente de buena calidad y simlares di-

nensi ones que el fabricadopor el Proveedor D

Proveedor F: Opera una fébrica de term nado de al anbre que hace al am
bre para cercas usando acero inportado cono materia pri-
na. Este producto final se vende |ocal nente al por nayor
a distribuidores escogi dos por el Proveedor F. Hay dos
cercanos a |l a Cooperativa, y | os dos estan di spuestos a
entregar el alanbre para cercas en el local de |a Coope-
rativa con so6l o unas horas de avi so. El precio es $42

por rollo, pagadero dentro de |os 30 dias.

Tarea

Sugerir qué proveedor debe escoger el Secretario segun |la situacion

descrita en el estudi o de caso.
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El PROBIFMA DF | A HONFSTI DAD

hjetiva: Capacitar a | os participantes para reconocer ocasiones en

gue puedan conproneterse por aceptar regalos u otros favo-
res de | os proveedores y para estar alerta a | os peligros

de involucrarse en actividades de corrupci on.

Duraci én: Una a dos horas.

Material : Ej erci ci o.

Quia para el instructor:

2)

3)

4)

Distribuya el ejercicio y pida a los participantes que sigan | as
i nstrucci ones del m sno. Proporci one 30 m nutos para realizar la

tarea.

Cuando | os partici pantes hayan term nado, prepare un di agrama en el
pizarréon y solicite a los participantes que sugieran en qué sitio
debe col ocarse cada caso. I ndi que el |ugar escribiendo el nanero
apropiado en la linea y discuta |las principales diferencias de opi-
niéon. Trate de lograr un acuerdo del grupo tanto sobre la califi-
caci 6n de | os casos individual es cono sobre | a ubicaci6n del punto

en que | as acciones com enzan a ser noral mente incorrectas.

Solicite a los participantes, individual nente, que piensen cual es
|l a "peor"” experiencia de este tipo que han tenido y |la col oquen en

un punto apropiado de la |Iinea

Refi érase a experiencias reales o imginarias para denostrar que
aun la falta mas insignificante puede conducir a graves probl enas.
A menudo | os cul pabl es, para protegerse, trataran de conseguir que
otros se unan a ellos. Solicite a | os participantes que descri ban
ej enpl os de redes de corrupci 6n de |las cual es nadi e puede escapar

sin correr un grave riesgo personal



5)

6)

pantes ven la situacion en forma realista y tratan de estar

Di scuta nmaneras en que se puede informar a un proveedor firnenente

pero con cortesia que el conprador no esta interesado en conprone-

terse:

Hacer | as negoci aci ones en presencia de al nenos otra persona.

Asegur arse de que todas | as discusiones sean confirnadas por

escrito.

Rehusar firnmenente cual qui er oferta que parezca estar cerca

la linea divisoria entre la correcci én y | a deshonesti dad.

precio u otras concesi ones que beneficien a |la cooperativa

su totalidad

Enfatice que la corrupci 6n es un problema adm nistrativo rea

I a carencia de vehiculos o el analfabetisnp de |os agricultores,

dad de altos directivos.

de

- Trate de "convertir" cual quier oferta personal en rebajas de

en

y

continuo que no puede excluirse de |a capacitaci on sdlo porque a

nadi e | e gusta hablar de ello. Al igual que las malas carreteras,

| a

corrupci 6n es un factor negativo que ningun individuo puede conba-
tir por si soOlo. Sin enbargo, sienpre existe un mayor o nmenor nu-
nero de gente deshonesta en cual qui er organi zaci 6n; si |os partici-
entre
| os mas honrados e incentivan a su personal de igual forma, esto

conseguira mas que | as | amentaci ones sobre | a supuesta deshonesti -
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JESs incorrecto?

Estudi e | os siguientes casos, |luego trace una |linea en una hoja de pa-

pel en la siguiente forna:

Totalmente Totalmente
incorrecto correcto

Col oque cada caso i ndi cado por su nunero en el punto apropi ado de esta
| inea, segun su opini 6n de cuan correcto o incorrecto sea. Cuando haya
real i zado esto, ponga una cruz en la linea para marcar el punto que, en

su opini 6n, separa lo correcto de I o incorrecto

1) Un proveedor desea vender mas a una cooperativa. El sobrino de
Secretario de | a cooperativa estd desenpleado y el proveedor le
consi gue un enpl eo. La cooperativa aunmenta sus conpras a este pro-

veedor.

2)  Un proveedor regularnente envia una botella de whisky al Secretario
de una cooperativa, quien es el encargado de hacer |os pedidos a
ese proveedor. El whi sky es entregado en la oficina en un paquete

sin indicaci6n del remtente.

3) El hermano del Secretario ha iniciado recientemente |a fabricacion
de utensilios agricolas. El Secretario conpra a este proveedor ca-
si todos los utensilios para | a cooperativa. Los utensilios son

casi de la msnma calidad y precio que |os del anterior proveedor

4) El representante de un proveedor ofrece al Secretario un cigarrillo

cuando est an di scutiendo negoci os.

5) Un proveedor recarga el precio de nercaderia entregada a | a coope-
rativa; la mtad de este excedente se deposita privadanente en |la

cuenta bancaria del Secretario.
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6)

7)

8)

10)

Un representante Il eva en su autonovil al Secretario regularnente
a casa desde las oficinas de | a cooperativa |luego de tener reunio-
nes de negoci o, pues el hogar del Secretario no queda lejos de |la

ruta normal del representante

Un proveedor tiene un exceso de existencias de cierto articulo. Su
cam 6n descarga $200 de dicho articulo en |la casa del secretario de

una cooperativa cono "muestra gratuita".

El representante de un proveedor nete un billete de alto val or en-
tre las pagi nas del catal ogo de articul os que presenta al Secreta-

rio de una cooperativa. Este | o encuentra, no dice nada y final -

ment e hace un inportante pedi do a ese sumi ni strador

Después de concluir un inportante contrato, el representante de un
proveedor invita al Secretario de una cooperativa a un |lujoso al-

nmuer zo.

El hermano del Presidente de una cooperativa posee una inportante
conpafia de transportes. El Presidente sugiere al Secretario de |la
cooperativa que ésta utilice los servicios de | a conpafiia de su
her mano. Poco tienpo después el Secretario alquila |os servicios
de esa conpafiia en gran ninero de ocasi ones. El Presidente ejerce

su influencia para que se aunente |a renuneraci 6n del Secretario.



Hoj a 1

NEGOC] ACI ONES

hjetivo: Capacitar a |los participantes para negociar en fornma efec-

tiva con | os proveedores de nmercaderia y de servicios para

su reventa a | os socios

Duraci n Una a dos horas.

Material I nstrucciones para | as representaci ones.

Quia para el instructor:

1)

2)

3)

Antes de |la sesidn escoja dos partici pantes adecuados para hacer e
papel de Vendedor Ay Funcionario B de una cooperativa B, y dos pa-
ra hacer de Vendedor X y Funcionario y de otra cooperativa. Pida-
| es que se preparen para realizar |as negoci aci ones del ante de
resto de |l a clase. Deben hacer uso de su inmagi naci 6n para || enar
cual qui er vacio en las instrucciones y hacer todo | o posible por
Il egar a un acuerdo en el interés de sus propias organizaci ones.
Por supuesto, ninguno debe ver |as instrucciones del otro, y anbos
deben ser avi sados de que hay un linite de 20 nmi nutos que seréa es-

trictamente cunplido.

Col oque un escritorio y dos sillas para simular la oficina de |la
Cooper ati va. Di stribuya | as instrucciones del Vendedor A ala m-
tad de la clase y las del Funcionario B a la otra mtad. Pidales
que observen cui dadosanmente | as negoci aci ones y estén prepar ados
para conmentar sobre |a actuaci 6n de | a persona cuyas instrucciones
I es correspondieron y su éxito o fracaso en lograr |os objetivos de

su organi zaci on.

Cuando | as negoci aci ones estén term nadas o hayan transcurrido 20
m nutos, solicite a quienes actlan en | a representaci én que conen-

ten sobre sus experiencias.

- ¢Cual es fueron sus objetivos desde el inicio de |a negociacio6n?



4)

5)

6)

- ¢Consi deran que han | ogrado sus objetivos?

- ¢Estan satisfechos de | as negoci aci ones?

Pida a | os participantes que sugieran | as necesi dades de cada "par-
te" en |la negociaci6on. Las sugerencias pueden incluir o siguien-

te:

Conprador - Un producto de calidad
- Un precio bajo.
- Crédito.
- Seguridad de entrega
- Infornaci 6n adecuada.
- Confiabilidad.

Vendedor - Pronto pago.
- Un precio alto.
- Aviso previo de pedido
- Adm nistraci 6n sencilla de |a transacci on.

- Bajo costo.

Anal i ce hasta qué punto estas necesi dades han sido satisfechas du-
rante | as negoci aci ones. ,Cono podia cada parte satisfacer a la

otra sin un excesivo costo para si msm?

Pida a los otros dos participantes que representen el papel de Ven-
dedor Xy Funcionario Y, en la msma forma que |a representacion
anteri or. Los denas participantes deben recibir copias de las ins-

trucci ones conb en el caso anterior.

Solicite a quienes van a realizar |la representacion y al resto de
| a clase que conmenten sobre | a segunda representaci 6n en la msm

forma que sobre la prinera

- ¢Fueron | as negoci aci ones exitosas para | as dos partes de nodo

que anmbas quedasen satisfechas?

- ¢El sentido de confrontaci 6n puede reenpl azarse por un genui no
deseo de averiguar |as necesidades y recursos de la otra parte,
de nodo que se pueda | ograr un conproniso | o mas cercano posi -

bl e a una nutua sati sfacci 6n?
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Vendedor A

Usted estd a punto de visitar al Conprador B de una cooperativa para
negoci ar con él. Espera formalizar un contrato para proveer a esa CO00-
perativa con conbustibl e diesel para sus nuevas operaci ones de al quiler
de tractores. La cooperativa ofrece este servicio desde hace unos cua-
tro nmeses, usando dos tractores que |os socios alquilan para arar, cul-
tivar y cosechar | os canpos. Usted tiene una gasolinera y estaci 6n de
servicio cerca de la oficina de | a cooperativa y desea concluir un con-
trato con la msnma para proveer todo el conbustible. Hay otros dos
proveedores simlares en esta msna area; |los tres ofrecen conbustible
de la msma calidad y al precio nornmal de mnorista: 50 centavos por
litro. Durante |l os cuatro nmeses que |a cooperativa ha hecho funcionar
|l os tractores, ha conprado conbustible en las tres estaciones de servi-
cio mas o nmenos al azar, y usted estinma que el consunb total habra sido
de unos 1 000 litros por mes. La cooperativa conpra a usted 400 i -
tros, pero conb |las tres estaci ones estan situadas en |ugares igual men-
te conveni entes, usted desea tener un contrato de sum nistro excl usivo,
de ser posible. Ust ed paga 45 centavos por litro a su propi o provee-
dor, y ha efectuado | os siguientes célculos para decidir una reducci én

de preci o que puede ofrecer, de ser necesario.

Preci o normal de venta 50 centavos por litro
Preci o de conpra 45 centavos por litro
Margen bruto de utilidad _5 centavos por litro

Ventas actuales a |la cooperativa: 400 litros.

Utilidad bruta de |as ventas actuales a | a cooperativa: 400 x 5 centa-
vos = $20.

Total de ventas potenciales a |l a cooperativa: 1 000 litros.

Utilidad bruta por litro que necesita para mantener una utilidad bruta
total si puede negociarse |a provision exclusiva: $20 dividido por
1 000 litros = 2 centavos

Precio minino de venta para nantener el margen total bruto: 45 centavos

mas 2 centavos = 47 centavos.
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Puest o que enplearia mas nmano de obra y tendria mayor gasto de | a bonba
y otros costos al vender 1 000 litros que al vender 400, usted natural -
ment e desea obtener un precio mas alto que el mnino de 47 centavos.
Por otro |l ado, usted cree que |la cooperativa conprara mas tractores y
tal vez camiones y otros vehiculos en el futuro, y por lo tanto si us-

ted consi gue el negoci o ahora puede obtener mhs tarde nayores ventas.

Es posi ble, desde luego, que |a cooperativa eventual nente conpre sus
propi as bonbas de conbustible y aun establ ezca su propi a estaci 6n de
servicio, o que significa que usted perderia todo el negocio. Sin em
bargo, usted desea negociar un contrato de un afio para un sumnistro
nminino mensual de 1 000 litros, y, de ser total mente necesario, bajaréa
su precio a 48 centavos por litro. Mas aun, usted piensa que un ahorro
de 1 centavo por litro, que equivale a $10 por nes o $120 por afo, debe

ser suficientemente para interesar a |a cooperativa.
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El propietario de una gasolinera con estaci 6n de servicio local le vi-
sitard en breve. El hizo la cita para discutir sobre "céno podria au-
mentar | as transacci ones con su cooperativa", segln indicé. Usted cree
que se refiere a la conpra de conbustible diesel para tractores. Cua-
tro meses antes |la cooperativa habia iniciado un servicio de alquiler
de tractores utilizando dos de ellos. El conbusti bl e hasta ahora ha
sido conprado mas o nmenos al azar en las tres estaciones cercanas a |las
oficinas de | a cooperativa. Todas son igual nente conveni entes y venden
el msno conbustible al precio de 50 centavos por litro. Los tractores
utilizan unos 1 000 litros nensuales, y la conpra de conbustible se ha
di stribuido en forma bastante equitativa entre las tres estaci ones.
Ust ed supone que su visitante desea ofrecerle algun incentivo para que
concentre todas sus conpras en su negoci o. Esto ser&a bastante conve-
niente para la entidad, pero natural mente usted espera que |la estacio6n
of rezca al guna ventaja adicional u otra razén para concentrar todo el
negoci o en ella. Mas aun, conop en el futuro podria haber escasez de
conbusti bl e, usted espera que este proveedor dé cierta preferencia a la

cooperativa en tal es casos de escasez.
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I nstrucci ones para | a representaci 6n

Vendedor X

Su conpafia fabrica y vende sacos de yute y usted visitara en breve a
una cooperativa con | a esperanza de obtener un pedi do para aprovi sio-
narl es durante | os proéxi nos doce neses. Esa cooperativa viene conpran-
do desde hace al gun tienpo al rededor de 2 000 sacos por nmes al precio
normal para esta calidad de 25 centavos cada uno. Sin enbargo, |os pe-
di dos se han recibido mas o nmenos al azar, usual nente para entrega ur-
gente, y | os pagos se han recibido, en ocasiones, con nmucha denora. La
cooperativa, por lo tanto, no ha recibido sienmpre | os sacos cuando sus

soci 0os | os necesi t aban.

Ust ed espera convencer al Secretario de |la cooperativa para hacer un
pedi do de 24 000 sacos (la provisi6n de un afio) con entregas planifica-
das y pagos regulares en forma nensual. Esto ayudaria a usted a plani -
ficar su produccion y tener liquidez. Usted espera que |la cooperativa
cierre este contrato que | e asegura un aprovi sionam ento confiable y
gar anti zado. Sin enbargo, usted esta preparado a reducir el precio a
24 centavos por saco, si es absol utanmente necesario. Usted estaria
di spuesto a hacer esta reducci 6n en forma de un descuento por pago in-
medi ato (esto es: si la entidad acuerda pagar sus facturas prontamente
al fin de cada nes). Sin enbargo, usted preferiria no ofrecer esta re-

ducci 6n puesto que su nmargen de gananci a es escaso.
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Funcionario Y de una Cooperativa, encargado de |las conpras

Usted va a recibir al representante de una enpresa que provee a Su CO0O-
perativa de sacos de yute. Durante algun tienpo usted viene conprando
unos 2 000 sacos nensual es a esta conpafiia, a un precio de 25 centavos
por saco. Los socios de su cooperativa, sin enbargo, no sienpre han
reci bido el producto cuando | o necesitaban, pues |os sacos no fueron
entregados a tienpo. Usted se ha quejado al proveedor sobre esto, pero
él ha contestado que no sienpre pueden entregar a corto plazo y que,

adenmas, tienen que presionar a ustedes para el pago de |las facturas
pendi entes por entregas anteriores antes de entregar mas. Usted no es-
t4 total mnente de acuerdo, pero conprende que el sistema de pedidos de
su Alnacén y el Departanmento de Contabilidad no estan tan bien organi -

zados conp debi era ser.
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materia

4
pedidos de cantidades
econOmicamente adecuadas
> .

Leccién 4.1 ; Alto o bajo nivel de existencias?

Leccidon 4.2 ;Cuéanto cuesta tener mercaderia en
existencias?

Leccion 4.3 ; Cuanto ordenar?
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i 6n 4.1

SALTO 0 BAJO NIVEI DE EXI STENCI AS?

hjetivo: Capacitar a los participantes para determ nar |0os costos y

benefici os del manteni m ento de exi stenci as.

Duraci 6n : Una a dos horas.

Material : Di 4l ogo grabado.

Quia para el instructor:

1)

2)

3)

4)

Indique a | os participantes que van a escuchar un di 4l ogo entre dos
Secretari os de cooperativas. Pida a la mtad de |a clase que ano-
ten las razones a favor de mantener bajas |as existencias, expresa-
das durante el dialogo, y a la otra mtad que anoten razones a fa-

vor de un alto nivel de existencias.

Haga escuchar | a grabaci 6n o, en caso de no tener una grabadora
di sponi bl e, haga que dos participantes representen el dialogo uti-

l'izando | a version escrita que se entrega

Si los participantes | o desean, repita el dialogo una segunda vez.

Pida a |l os participantes que |lean sus listas y |uego escriba Usted
sus sugerenci as en el pizarron. Los siguientes puntos deben haber-

se tomado en cuenta

A favor de alto nivel de existencias:

- Menos pérdida de ventas y de excedentes debida al agotam ento

de | as exi stenci as.

- Mas facil satisfacci on de | as necesi dades de | os soci os.

- Los soci os quedan favorabl enmente inpresi onados por el alto ni-

vel de existencias.

- Preci os mas bajos al conprar |a nercaderia en grandes canti da-

des.


karla


5)

6)

- Se evitan | os aunmentos futuros de precios.
- Las escasez es mas féacil de evitar

- Los costos administrativos de pedidos y recepci 6n de nercaderia

son nenores.

- Uso més econdmico del transporte

: bai o nivel de exi :

Se utiliza nmenos espaci o para al macenaj e;
Menos dinero invertido en existencias;
- Menor es costos de seguros;
- Las existencias se nmanti enen mas frescas.
- Menor riesgo de que |las existencias |Ileguen a ser obsol etas.

- Fi nanci ami ento y espaci o di sponi bl e para necesi dades i nesper a-

das.

- Menos tienpo y equi po requerido para al macenar en nontones al -

t 0s.

Hurtos mas dificiles y mas féciles de descubrir.

Discuta los nméritos rel evantes de cada argunento. Trate de que |os
partici pantes conprendan que las dos listas son inportantes, y que,
por lo tanto, no se puede decir que |as existencias deben tener un
nivel alto o bajo en general. Cada situaci é6n debe ser juzgada por

si m sna.

La respuesta a la pregunta ¢bajo o alto nivel de existencias? es
particularnmente dificil cuando anenaza | a escasez. Esto puede ocu-
rrir por nuchas razones, pero hay un aspecto en comin: son general -
nent e i npredeci bl es. Conmo resul tado, ocurren dos tipos de proble-

mas.

Pida a |l os participantes que den ejenplos de nercaderias que:

no fueron conpradas por |a cooperativa cuando estaban di sponi -
bles y que por lo tanto, | os socios no pudieron conprar cuando

ocurri 6 | a escasez;
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- se conpraron, pues |la cooperativa tem a que hubi ese escasez,

pero esos tenores resultaron injustificados y el costo extra

fue en vano y enbarazoso.

No existe un procedimento fijo para solucionar este tipo de pro-
bl emas. Si n enbargo, pueden aplicarse ciertas reglas. Trate de
deducirlas de |los siguientes ejenplos: pida a | os participantes que
sugi eran cual de los siguientes articul os deben conprarse en gran-

des cantidades y cual es en pequefas:

- un nedi canento especi al que s6l o dura unas pocas semanas y que
se necesita para un agricultor cuyo ganado tiene una enfernedad

rara. Puede obtenerse de un distribuidor cercano con rapidez.

- fertilizante que todos | os socios necesitan durante el afio en
grandes canti dades; para grandes pedi dos se conceden descuent 0s
significativos; |os precios suben con rapidez, |a escasez es

frecuente y se espera que sea peor

Cl aramente se ve que el nedi canento, que es una necesi dad urgente
de un solo agricultor, debe conprarse en pequefia cantidad, mentras
que | a cooperativa debe conprar |a mayor cantidad posible de ferti-
lizante, de acuerdo a su capaci dad econdomica y al espacio para al -

nmacenaj e. Las exi stencias que se mantienen en al macén contra una

posi bl e escasez estéan justificadas cuando:

- el producto es usado en grandes cantidades por todos |os so-

ci 0s; aunque no hubi ese escasez, el gran consuno de | 0os soci 0s

pronto acabaréa con el exceso de exi stenci as;

- el producto es utilizado todo el tienpo; |argos periodos de no
utilizaci 6n de ciertos productos pueden dar conp resultado e
deterioro de las existencias en exceso y una consi derabl e pér-

di da;

- Se obtienen descuentos significativos por grandes pedi dos; el

descuento (en parte) podria conpensar el dinero que se encuen-
tra invertido en el exceso de existencias y el costo adiciona

de al macenaje, aun si |la escasez no se presenta;
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- un exceso de nercaderia en el nonento de aunento de precios

significa que henps evitado un mayor precio. Aun si no se pre-
senta escasez, |a ganancia que se obtiene al evitar un costo
mayor, conpensara el costo adicional resultante de nmantener
nmer caderia en exceso;

- el producto puede mantenerse por un largo perioda sin riesgo de
deterioro; aun si no se presenta escasez, el riesgo de nmerma

por deterioro sera bajo.

Puntualice a | os participantes, sin enbargo, que situaciones claras
conmo estas son poco usual es. Se necesitan criterios para deterni-
nar cuanto debe nantenerse en existencias si la situaci6n no es tan
clara. Las proximas | ecci ones se dedicaran a determ nar cono | o-

grar esto.



Nar r ador :

Pedr o:

Juan:

Pedr o:

Juan:

Pedr o:

Juan:

Pedr o:

Juan:

Pedr o:

Juan:

Pedr o:

Juan:
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Al bad

Juan y Pedro son anbos Secretarios de soci edades cooperati -

vas. Anbos adnini stran al macenes con exi stencias de sumni s-
tros agropecuari os, pero tienen ideas nmuy diferentes respecto

a cuanto deben pedir y mantener en existencias.

,Conmo andan ustedes de existencias de suninistros agropecua-

ri os, Juan?

No tan mal, Pedro. Nuestro al macén esta |l eno hasta el te-

cho.
i Honbre, | o siento! ¢cQué ha ido mal ?

¢Mal ? s Qué quiere usted decir con nmal ? Nuestros soci 0os nun-

ca se van descontentos, y eso para nmi esta bien

Puede ser, pero ¢cuanto | e cuesta mantener tanta nercaderia

en exi stenci as?

Las cosas nos cuestan nenos si |as conpranps en grandes can-

ti dades.
Si, ¢pero cuanta gasta en al nacenaj e?

Cost 6 construir el al nacén, pero obtenenbs una gananci a razo-
nable en | o que | 0s socios conpran y nunca perdenps una venta

por habérsenos agotado al gin articul o.

Nosotros tanbi én tratanps de mantener a nuestros Soci 0s con-

tentos; pero ellos estan interesados tanto en | os costos
para | a cooperativa conb en | o que conpran. El al nacenaje es

cost oso, conmp usted sabe.

Ust ed sabe cuanto suben | os preci os. Nosotros conpranps tan-
to y tan pronto conp podenbs, para evitar | os aunentos de

preci o.

Nosotros no deseanps tener dinero oci oso en mer caderia que
no se vende: el dinero cuesta dinero, especialnmente con |as

tasas actual es de interés.

Tanpoco ne agrada pedir dinero prestado, pero prefiero tener
nercaderia que dinero en cual qui er nonento. Nunca se sabe
cuando habréa escasez de un articulo, por |lo tanto conpranos

cuando | o hay.
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Pedr o:

Juan:

Pedr o:

Juan:

Pedr o:

Juan:

Pedr o:

Juan:

Pedr o:

Juan:

Pedr o:

Y, entonces, cuando desean usarlo, supongo que estara arrui-

nado por | a hunedad o comi do por |as ratas.

Tenenos al gunos probl emas de ese tipo, pero vale la pena. A
nuestros socios |les gusta ver el almacén Ileno, tiene mas

significado para ellos que las cuentas y el bal ance

Puede ser, pero a ni nme gusta poder conprar mnercancias adi-
cional es con rapidez cuando se necesitan. No puedo hacer eso

si el alnmacén esta Ileno o si el dinero ya esta invertido.

En Ia forma en que nosotros | o hacenos, si hay una demanda
i nesperada de al go, podenpbs cubrirla, pues ya |lo tenenos en

exi st enci as.

Y si no es asi y aparece un nuevo y nejor nodelo o variedad

del producto ¢qué hacen entonces?

Fi nal mrente, al guien sienpre conpra los articulos un poco an-
ti cuados; pero aunque tenganps que desechar unas pocas cosas,
pi ense cuanto ahorranos al conprar cargas conpl etas del ca-
m 6n. Seguro que nuestros costos de transporte son nenores

asf .

Creo que al gunas cargas adicional es de cam 6n es un precio
baj o a pagar a canbio de todos | os probl emas que nos ahorra-
nmos en el almacén. Hay nenos trabajo de nmovim ento de nerca-
deria, nenos acunul aci 6n de sacos para subir y bajar del non-

ton. Tenenps nenos personal y equi po.

Tal vez tenga razén en eso, pero ¢qué pasa con la oficina, la
recepci 6n de nercaderia y todo esto? Nosotros hacenbs nenos
pedi dos, pero por mayores cantidades y eso ahorra gastos de
admi ni straci 6n, hay menos riesgo de errores o de anotar can-

tidades incorrectas.

Puede ser eso de los errores, pero su al macén es un paraiso
para | adrones. Nadi e notara si al guien se |l eva unos paque-

tes de un nontodn.
De todos nodos, estanps asegurados.

Tal vez | os estén pero seguro que se pierden cosas sin que
ust edes se den cuenta, y puesto que el seguro se basa en basa
en |l as existencias pronedi o, ustedes deben pagar mas que no-

sotros.



SCQUANTO CUFSTA TENFR MFRCADFRIA FN FXI STENCI AS?

hietivo: Capacitar a los participantes para cal cul ar canti dades 6p-

ti mas nmedi ante una conparaci 6n de | os costos y | os benefi -

ci os de mmnt ener existencias.

Duracion: Dos a tres horas.

i L :

2)

Pida a | os participantes que imagi nen que desean conprar "Frutina"
(o una bebida | ocal que sea apropiada) para |l evar a casa. Pueden
conprar una botella por 20 centavos o un caj6n (24 botellas) por
$3.00. Diga a los participantes que anoten su decisi6n en un trozo

de papel . Cuando | o hayan hecho, cuente cuantos han deci dido com

prar una botella y cuantos han deci dido conprar 24.

Pida a los participantes que digan | a clase de preguntas que se hi-
cieron antes de tomar esa decision. Podrian ser:
- ¢Cuanta "Frutina" hay aln en casa?
- ¢Cuanto dinero tengo?
- ¢Qué otras cosas necesito conprar?
- cCuanta "Frutina" tomanps en casa?
¢Cuant o espaci o de al macenaj e tengo?
- ¢Cudndo subiréa el precio de esta bebida?
- sCuando escaseara esta bebida en el futuro?
- ¢/QuUé inportante es que nos quedenps sin "Frutina"

- ¢Cudndo pensanps ir nuevanente a la tienda?

Pregunte a | os participantes que deci di eron conmprar una botell a,
por qué prefirieron conprar una botella por 20 centavos en vez de
por 12,50 centavos. ¢No estaban derrochando di nero? Denuestre

que, en realidad, tomaron una decisio6n razonable, pues ciertos



4)

"costos" resultantes de conprar canti dades mayores eran mas i npor-

tantes para ellos que el aparente ahorro.

Est os "costos" eran:

- El riesgo de pérdida o deterioro.
- La necesidad de conprar otras cosas.
- La falta de espacio.

- El hecho de que no tenian suficiente dinero.

I ndi que a aquell os partici pantes que decidi eron conprar nayor can-
tidad, que ellos tanbién tenian razén al pensar que estos "costos"

no eran iguales al ahorro de 7.50 centavos por botella.

Pregunte a |l os participantes qué | es ha ensefiado este ejenpl o.
,Qué infornmaci 6n deben tener antes de decidir qué canti dades com
prar para sus cooperativas?

- La tasa de consunp.

- La posibilidad de un increnento de precios.

- La posi bilidad de escasez.

- La calidad y el volunen de espaci o di sponi bl e para al nacenaj e.
- La disponibilidad de transporte.

- Los costos de pedir y recibir mercancia.

- Oros articul os que se necesitan.

- Exi st enci as di sponi bl es.

- El costo de un préstano.

- El costo de al macenaje.

- La posibilidad y costo de pérdidas.

Pida a | os participantes que indi quen qué el enentos de esta infor-
nmaci 6n estan o no di sponi bl es cuando deciden |la cantidad de | os pe-
di dos:

a) Deben saber y probabl emente sabran | o siguiente:
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- Oros articul os que se necesitan
- Exi stenci as de que se di spone
- Vol unen y calidad de espaci o di sponi bl e para al macenaj e.

- Di sponi bili dad de transporte.

b) Deben saber, pero probabl emente no saben, |0 siguiente:
- El costo de hacer pedidos y recibir mercaderia.
- El costo del dinero.
- El costo del al nacenaje.

- La posibilidad y el costo de pérdidas.

c) Nornmal nente, nadie sabe:

- La posibilidad de futuros increnentos de preci o, escasez, 0
di sponi bilidad de nmercaderia de nmejor calidad, asi conp va-

ri aci ones no previstas en el consuno.

Indique a los participantes que el resto de esta |l ecci én | es ense-
flard a cal cul ar [ os puntos contenidos en b), ejenplo: la inform-
ci 6n que deberian tener, pero que probablenmente no tienen cuando

deci den | a cantidad de | os pedidos.

La proxima | eccion |les capacitara para usar y aplicar técnicas sen-
cillas para tomar en consideraci 6n el ementos de informaci 6n nenci o-

nados en c) al decidir sobre |a cantidad de | os pedi dos.

Pregunte a |l os participantes cono pueden calcular el costo de hacer

un pedido.

La nmercaderia usual mente es pedida por un dependiente y recibida
por el encargado del almacén. El costo de ordenar y recibir no se
reduci ran por el soélo hecho de pedir o recibir nmenos 6rdenes. Se
puede, sin enbargo, hacer y calcular cierto ahorro si se necesita
utilizar papeleria costosa, nmensajeros u otros servicios y si se

puede reducirlos al hacer pedi dos con nenor frecuencia.
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7)

8)

Pida a | os participantes que describan c6no se hacen | os pedi dos y
en qué forma son recibidos en sus cooperativas. ¢Podria ahorrarse
di nero haci endo pedi dos con menor frecuencia (no por menos canti da-

des)? Si es asi, ¢cuanto?.

Pida a | os participantes que sugieran conp podrian cal cular el cos-

to del dinero que se encuentra invertido en existencias. Las suge-

renci as podrian ser:

- El interés pagado al banco por un sobregiro.

- El excedente que se podria tener al usar el dinero en otra for-

ma.

No es practico estimar o calcular el excedente que podria obtenerse
en cada posible inversi 6n cada vez que el dinero debe gastarse en
nueva nercancia; la tasa de interés pagada al banco es usual mente

Il o que se toma cono el costo del dinero.

Pregunte a los participantes cénp podrian ellos evaluar el costo de

almacenaje y las pérdidas, Pregunteles si ellos conocen el costo

total de al macenar nercaderia en sus cooperativas. Sus respuestas

deben incluir |os siguientes puntos:

- El costo del dinero usado para construir el alnmacén o el costo

de su arriendo.
El costo del personal utilizado para el trabajo de al nacenaje.
El costo del seguro y de la vigilancia o nedidas de seguri dad.

- Las mernmas o pérdidas anual es por deterioro o hurto de nercade-

rias en | os al macenes

Pida a |los participantes que sugi eran cuéles de |os puntos arriba
nenci onados dependeran del yalor y cuéles del yvolunen de |a nerca-

deria:
Val or: - el costo del dinero invertido;
- el seguro;

- | as nmermas anual es.
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Vol unen: - el costo del al macén;

- el costo del trabajo de al nacenaje.

Pregunte a |l os participantes que adivinen cual de |os siguientes

articul os es mas costoso de al macenar durante sei s neses:

a) 10 tonel adas de maiz; val or por tonel ada: $500; espacio utili -

zado por tonelada: 5 n2.

b) 40 tanbores de insecticida; valor por tanbor, $200; espacio

ocupado por tanbor: 1/2 nR.

Entregue a |l os participantes |os siguientes datos y pidal es que in-
di vi dual rent e busquen | a respuesta, en la siguiente forma. Asegu-
rese de que conprendan | o que esta en juego y tonen en cuenta | a

i nportancia de incluir el espacio y las finanzas en su analisis.
Costo de seguro y del dinero invertido 1. 5% por mnes.

Costo de construcci 6n y operaci 6n de
un al macén de 400 n2 $400 por mes.

Costo de al macenar nmiz por un periodo de seis neses

1.5%x 6 x 5 000 = $450
6 meses x 5 n2 x 10 ton. x $1 = $300
Total - $750

Costo de al macenar insecticidas por un periodo de seis neses:

- 1.5%x 6 x 8 000 = $720
- 6 meses x 40 tanbores x 1/2 n2 x $1 = $120
Tot al $840

I ndi que que | os costos de al nacenaj e pueden ser cal cul ados conb un
porcentaj e del val or de cada producto usual nente al macenado, para
sinmplificar los calculos. Pida a | os participantes que calculen e

costo por nes del al nmacenaje de maiz e insecticida conb un porcen-

taje de sus valores.
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$750/ 6

Mai z R = 2.5% por nes
$5 000
$840/ 6

I nsecti ci da - = 1. 75% por nes.
$8 000

Resunma estas concl usiones en |la siguiente forma, usando en | o posi-
ble cifras de bancos o cooperativas con |las cuales estan famliari-

zados | os partici pantes.
- Costo del dinero (di ganos 14% anual ).
- Costo de al macenaje (diganbs 10% anual ).

- Costo total (di ganbs 24% anual o 2% nensual ).

- Costo de hacer y recibir un pedido $2

Pregunte a | os partici pantes c6nb pueden rel aci onarse estas cifras
con la cantidad a pedir. Si se usan regularmente durante el afio
1 000 uni dades y se piden 1 000 para que |l eguen cuando la daltinma
uni dad de las anteriores se ha usado, ¢cual seria el pronedio en

exi stenci as durante el afo?
A la entrega, |las existencias son de 1 000 uni dades.

I nnedi at anente antes de que |l egue el nuevo pedido |as existen-

cias son de 0 uni dades.

1000 +0
El pronedi o de existencias es de 500 uni dades (——— = 500)

2

Si se manti enen existencias de reserva para casos de canbi os ines-
perados en |a demanda o de entregas con retraso, esta cantidad debe

ser afiadi da para obtener la cantidad pronedio.

El porcentaje obtenido anteriornmente debe aplicarse a este pronedio

para obtener el costo de nantener existencias.

Ej.: $500 de nercaderia al 2% nensual = $10 por nes o

$120 por afio de costo de al nacenaj e.
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10) Pregunte a los participantes cono utilizarian esta infornacion,
conjuntanente con el consuno anual y el costo de un articulo, para

calcular la cantidad correcta a ordenar en cual qui er ocasi 6n. Use

| o siguiente conb un ejenplo sencillo:

- Uso anual 1 200 | atas

- Costo normal $1 por lata

- Costo de pedido

$2 por pedido

2% nensual .

- Costo de dinero y al macenaje

Pida a los participantes que cal culen el costo que involucran |os

pedi dos de | as siguientes canti dades:

2 400 (dos afios de consum).

1 200 (un afio de consuno).
600 (seis neses de consuno).
300 (tres neses de consuno).
100 (un mes de consunp).

50 (dos senmmnas de consuno).

Por ejenplo:
2 400 uni dades

Costo de pedido - 1 pedido en dos afios a $2 = $ 1 por afio

Costo de al nacenaje - promedi o de
exi stencias, 1 200 uni dades

$288 por afio
(1200 x 2% x 12
$289

Cost o total

1 200 uni dades - $ 2 + $144 = $146
600 unidades - $ 4 + $ 72 = $ 76
300 unidades - $ 8 + $ 36 = $ 44
100 uni dades - $24 + $ 12 = $ 36

50 unidades - $48 + $ 6 = $ 54

La respuesta por lo tanto, es que deben ser ordenadas 100 uni dades

en un monento dado, puesto que para una cantidad nenor el costo su-

be nuevanent e.
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11) Pregunte a |los participantes si canbiarian sus concl usi ones si se
produj eran | os sigui entes canbios de precios, y en qué forma | o ha-

rian:

Descuent o del 10% por pedi dos superiores a 1 000 uni dades.

Descuento del 5% por pedi dos superiores 500 uni dades.

Lo que se ahorraria en un pedido de 600 uni dades seria un 5% o
sea $30.

Esto reduciria su costo total para ese nunero de uni dades a $46
($76 - $30). Esto sigue siendo mas alto que $36, por lo tanto

s6l o deben pedirse 100 uni dades.

La econom a en un pedido de 1 200 uni dades seria del 10% o sea
$120.
Esto reduciria el costo total a $26 ($146 - $120).

Seria conveniente pedir 1 200 uni dades puesto que este seria el

costo total mhs bajo.

12) Recuerde a | os participantes nuevanente que | os probl emas de infl a-
ci on, escasez, asi conp las variaciones inprevistas en consunp, no
han sido tomadas en cuenta en estos cdal cul os. Estos factores se

estudiaran en la proxina | ecci on.
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SCUANTO ORDFNAR?

hjetivo: Capacitar a los participantes para decidir qué cantidades

de cada articul o deben ordenar.

Duraci én: Dos horas a dos horas y nedi a.

Material Ej ercicio.

Quia para el instructor:

1)

Recuerde a los participantes que |os calculos un tanto nmecani cos

vistos en la leccidn anterior omtian factores vitales, tales cono:
- I ncrement o de precios.

- Escasez.

- Proveedores no confi abl es.

- Variaci ones inprevistas en | a demanda

Todos estos factores son cuestion de juicio o eval uaci 6n personal
sin enbargo, no deben ol vidarse ni permitir que contribuyan a hacer

mas altos | os costos de al nacenaj e.

Pida a |l os participantes que sugi eran qué aspectos deben tonarse en

cuenta al evaluar |as posibilidades de futuros [ncrenentos de pre-
cios.
Esta estimaci 6n debe conpararse con el costo adicional de nante-
ner un alto nivel de existencias, conp se discutio en la |eccidn

anterior; un posible incremento del 5% puede ser suficiente para

justificar un pedido mayor, pero uno del 2%no lo justifica.

Ejenpla:
Use el ejenplo y datos de la "cremm para ordefar" de la |ecciodn

anterior. Suponga que las autoridades han anunciado un
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increnento del 5% en este producto desde enero del préxi no afio.

¢Debenps pedir nmas de 100 unidades y si es asi, cuantas nas?

Si hacenos un pedi do para dos afios, o sea 2 400 uni dades, habre-
nos ahorrado $120 ($2 400 x 5% al eludir el increnmento de pre-
cio. El costo total de hacer un pedido de 2 400 uni dades en una
situaci 6n en que habra un increnmento del 5%en el precio es, por

lo tanto, el siguiente

$289 (costo original) - $120 = $169

1 200 uni dades $146 - $60 = $86
600 uni dades $ 76 - $30 = $46
300 uni dades $ 44 - $15 = $29 E—
100 unidades $ 36 - $ 5 = $31

50 unidades $ 54 - $ 2.50 = $51.50

Un pedi do de 300 uni dades seria el mAs ventajoso en el caso de

un increnento de precio del 5%

Realice el msno calculo para el anticipado increnento del 2%

en este producto. Los nontos serian | os siguientes:

2 400 uni dades $289 - $48 = $241
1 200 uni dades $146 - $24 = $122
600 uni dades $ 76 - $12 = $ 64
300 unidades $ 44 - $ 6 = $ 38

100 unidades $ 36 - $ 3
50 unidades $ 54 - $ 1.50 = $ 52.50

$ 33 -

Un pedido de 100 uni dades sigue siendo el nas econénico. Un in-
crenento del precio del 2% no justifica un pedido por una nayor

canti dad.

: :

Los increnentos en | os precios son frecuentes, aunque no inevi-
tabl es, entre dos pedi dos sucesi vos. Debe realizarse una eva-
| uaci 6n realista de | a probabilidad de un increnento. Por ejem
pl o, se puede utilizar la tasa oficial de inflacion. Con un
12% 1l a probabilidad de que el precio de | os productos suban a

nmenos 10% es bastante alta, y por lo tanto, un supuesto realis-

ta.
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3) Pregunte a los participantes qué cuestiones deben considerar a

eval uar hasta qué punto una posible escasez futura puede influir en

el volunen de | os pedi dos.
- ¢Es la escasez probable o sol anmente posibl e?

- ¢Se verian severanente afectados | os socios si hubiera escasez

de este articulo, o podrian continuar trabajando sin él?

- ¢Seria posible que |a cooperativa conprara el articulo a otro
proveedor si fallara el proveedor usual, posiblenente a un pre-

ci o mayor?

- ¢Podrian | os socios conprar provisiones a otros distribuidores,

si fuera necesari 0?

4) Pregunte a los participantes conmo deben tomar en consideraci 6n |a

anl_ah.l_I_l_d.a_d_d_e.l_p.Lole_e_d_o_L‘ i i .

- Si los proveedores son 100% confiables y sus entregas son inme-
di atas, los niveles de existencias pueden bajar a cero antes de
hacer un nuevo pedi do. Por supuesto, este casi nunca es el ca-
so, y el encargado de hacer pedidos de |a cooperativa debe por

|l o tanto consi derar

- cuanto tienpo tarda normal nente desde | a toma de decisi 6n de

preparar el pedido hasta que |as mercancias son entregadas;

- qué posibilidades hay de mayor denora.

Deben mant enerse exi stencias de "reserva" para cubrir estos dos
aspect os. Consecuentenente, |la nmercaderia se pide no cuando se
ha term nado, o al azar, sino cuando |a cantidad en exi stencias
Ilega a un punto deterninado. La "reserva" debe ser suficiente

para cubrir el consuno:

- mentras se prepara el pedido, se lo envia, y se recibe y al-

macena | a mercanci a;

- durante el periodo de |a denora adicional mas grave previsi-
bl e.

Para | a mayor parte de la nercaderia, esto significa que deben

prepar arse nuevos pedi dos cuando aun hay provisiones para dos o



5)

6)

tres meses. Puede solicitarse a | os proveedores que entreguen
en una fecha deterninada para evitar entregas anticipadas y fal-

ta de espacio.

Pregunte a los participantes cénp pueden prevenirse |as xariaciones
Si | a demanda de | os soci os sube i nesperadanente, ¢puede conse-

guirse el producto de otras fuentes, incluso a precio nés alto?

¢;Pueden conocerse | as intenciones de | os socios en forma mas
segura nedi ante averiguaci ones, incentivandoles a conprar nmer-

cancia con anticipaci 6n, o de alguna otra forma?

Pida a | os participantes que conpleten el ejercicio. Las respues-

tas son las siguientes:

Botas de caucho

Situaci 6n actual: Consunb de 20 pares por nes conh poco riesgo de
vari aci on. La confiabilidad del proveedor es
mala, y por lo tanto, las denobras entre pedido y
entrega exceden el periodo normal de un mes.
Sin enbargo, |as existencias actual es de 100 pa-
res, equivalentes al consunp de 5 neses, son nuy
al tas. Unas exi stencias de "reserva" para dos

nmeses de consuno serian suficientes.
Exi stenci as m ni nas sugeridas: 40 pares.

Un sistenma de pedi dos para este producto consistiria en pedir 20

pares cada nmes y mantener existencias ninims de 40 pares.

Pedido 1|Pedido 2|Pedido 3|Pedido 4
20 20 20 20

Enero| Feb | Marzo Abril Mayo Junio

Existencias iniciales| 100 | 80 60 40 40 40

Consumo 20 20 20 20 20 20

+ Entregas - - - 20 20 20

Existencias finales 80 60 40 40 40 40




El costo anual de este sistema seria

12 pedi dos x $5

Exi stenci as pronedi o 40 pares

40 x $25 x 24°0

Total costo anua

Cono alternativa, se podrian planificar

$ 60

$240

$300

benefici arse del descuento de pedi dos al por

mayor ,

Hoj a

pedi dos de 100 pares para
de $1 por par.

cSeria esto mas econdémico o mas caro para | a cooperativa? Las

exi stencias nininmas se manti enen en 40 pares.

Ped. 1
100
Ene Feb Marzo| Abril| Mayo Junio
Existenclas 1niciales 100 80 60 40 120 100
- Consumo 20 20 20 20 20 20
+ Entregas - - - 100 - -
= Existencias finales 80 60 40 120 100 80
Ped. 2
100
Julio |Agosto| Sep Oct Nov Dic
Existencias iniciales 80 60 40 120 100 80
- Consumo 20 20 20 20 20 20
+ Entregas - - 100 - - -
= Existencias finales | 60 40 120 100 80 60
El costo anual de este sistema seria:
2 pedi dos x $5 = $ 10
Exi stenci as pronmedi o 80 pares
80 x $ 24 x 24% = $461

$471
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Menos

- Descuento por pedido para

consunb de 1 afio

120 pares x $1.00 = $120
Total costo anual = $351 (mAs alto que con el priner sistemm).
Lcid
Situaci 6n actual: Las existencias actuales de 1 000 litros son nuy
baj as, pues |l a probabilidad de variaci 6n en el
consuno nensual de 1 000 litros es alta. Unas
exi stenci as de reserva de 500 litros serian nas
seguras. No serian necesarias existenci as mayo-
res pues el proveedor es confiable y ademas no
propor ci ona descuent os por grandes pedi dos.
Exi st enci as nini nas sugeri das: 500 litros.

El sistena de pedidos para el insecticida seria, por lo tanto, e

si gui ent e:
Ped. 1|Ped. 2|Ped. 3|Ped. 4|Ped. 5{Ped. 6
1 500( 1 000| 1 00O 1 0OO} 1 00O 1 oO0O
Enero Feb |Marzo {Abril | Mayo | Junio
Existencias iniciales |1 000 0 500 500 500 500
-~ Consumo 1 000 |1 GO0 |1 600 |1 00O {1 000 |1 00O
+ Entregas - 1 500 {1 200 |1 00O {1 00O |1 000
= Existencias finales 0 500 500 500 500 500

El costo anual de este sistema seria:

- 12 pedidos x $5 = $ 60
- Existencias promedio 500 litros
500 x $1.00 x 24% = $120

Cost o anual total = $180
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Planchas de hierra

Si t uaci 6n act ual

Hoj a 4

Debi do a que la confiabilidad del proveedor es
mala, y la entrega tona dos neses o mas, |as
exi stenci as de reserva que deben mantenerse son
el dobl e del consuno nensual normal. Las exis-
tenci as actual es de 200 planchas son nuy altas.
El descuento ofrecido por conpras al por nayor
sobre 500 pl anchas podria contrarrestar el costo
adi ci onal de al macenaje resultante de un pedido

de esta canti dad.

Exi stenci as m ni mas sugeridas: 100 pl anchas.

Alternativa 1

Pedi dos de 100 pl anchas (= pedi do ninino aceptado por el provee-

dor), por el cual n

0 se obtendria descuento.

Ped. 1 Ped. 2 Ped. 3
100 100 160
Enero| feb Marzo| Abril| Mayo | Junio

Existencias iniciales 200 150 100 150 100 150

Consumo

50 50 50 50 50 50

+

Entregas

- - 100 - 100 -

Existencias finales 150 100 150 100 150 100

El costo anual de este sistema seria

6 pedidos x $5 = $ 30
Exi st enci as pronmedi o 125 pl anchas

125 x $10 x 24% = $300
Costo total anual = $330

Alternativa 2

Pedi dos de 500 pl anchas, aprovechando el descuento por pedi dos

grandes.
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Ped. 1
500

Enero| Feb Marzo| Abril| Mayo | Junio

Existencias iniciales 200 150 100 550 500 450

Consumo 50 50 50 50 50 50

+

Entregas - - 500 - - -

Existencias finales 150 100 550 500 450 400

Ped. 2
500

Julio |Agostoj Sept Oct Nov Dec

Existencias iniciales 400 350 300 250 200 150

Consumo 50 50 50 50 50 50

+

Entregas - - - - - -

Existencias finales 350 300 250 200 150 100

El costo anual de este sistenma seria:

2 pedidos x $5 = $ 10
Exi st enci as pronedi o 290
pl anchas 290 x $9 x 24% = $626
8636
Menos

Descuent o por pedido

grande para consuno de
1 afio; 600 planchas x $1 = $600

Costo total anual $ 36 (esto es mas econdm co)
i i .
Si tuaci 6n actual : Definitivamente hay denasi adas exi stenci as, pues

el consunpb es aceptable y el proveedor confi a-

bl e. Una pequefia reserva de 100 litros seria,
con seguridad, suficiente.

Exi st enci as m ni mas sugeridas: 100 l|itros.


karla

karla


Hoj a 5

Pedi dos de 200 litros para beneficiarse del descuento de conpras en

gran cantidad, a razon de 10 centavos/litro.

Ped. 1 Ped. 2 Ped. 3
200 200 200
Enero| Feb Marzo| Abril| Mayo | Junio

Existencias iniciales 500 400 300 200 100 200

Consumo 100 100 100 100 106 100

+ Entregas - - - - 200 -

= Existencias finales 400 300 200 100 200 100

Ped. 4 Ped. 5 Ped. 6
200 200 200

Julio |Agostao| Sept Oct Nov Dec

Existencias iniciales 100 200 100 200 100 200

Consumo 100 100 100 100 100 100

+ Entregas 200 - 200 - 200 -

Existencias finales 200 100 200 100 2600 100

El costo anual de este sistema seria:
6 pedidos x $5 = $30

Exi stencias pronedio 150 litros

150 x $1.90 x 24% =  $68

Tot al = $98
Menos

Descuent o por conpra para

consuno de 1 afio de 1 200 litros

1 200 x $0.10 = $120

Uilidad = $ 22

En otras pal abras, el descuento por conprar una cantidad nmayor com
pensa | os costos de al nacenaje. Esta alternativa debe, por lo tan-

to, ser escogida.
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El gerente de una cooperativa se enfrenta el

Hoj a 6

31 de dicienbre con |os

si gui entes datos sobre cuatro articul os al racenados en | a Secci 6n de

Sumi ni st ros Agropecuari os.

Planchas Pulverizador
Botas Insecticida de hierro para ganado
Cant. en existencia|100 pares |1 000 litros|200 planchas| 500 litros
Consumo mensual 20 pares |1 000 litros| 50 planchas| 100 litros
Pedido minimo acep-| 10 pares 500 litros|100 planchas} 100 litros
tado por proveedor
Probabilidad de va- Baja Alta Baja Baja
riacidn en consumo
Demora normal entre
el pedido y recep- 1 mes 1 mes 2 meses 3 meses
cién de mercaderia
Confiabilidad Mala Buena Mala Buena
del proveedor
Precio $25/par $1/1litro $10/plancha) $2/1itro
Descuentos por $1 de re- $1/plancha |10 centavos
grandes pedidos baja por Ninguno en pedidos |[/litro, en
pedidas de sobre 500 {(pedidos so-
100 pares planchas |bre 200 Lt.

El costo de preparar cada pedido = $5

El costo de al macenar

(o sea 24% por afio).

El gerente desea introducir

mer caderia =

de los cuatro articulos que garantice

i) un riesgo ninino de quedarse sin existencias;

i)
Tarea:
Aconsej ar al

JNive

costos mininos para | a cooperativa.

gerente sobre | os siguientes puntos,

m ni no de exi stenci as?

¢,Qué canti dades deben pedirse?

Cuando hacer el

pedi do?

$2 nensual es x $100 de nercaderia

un sistema y plan de pedi dos para cada uno

para cada articul o:
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S

pedido y recepcion de
mercaderia
[ )

Leccion 5.1 Recepcidon de mercaderia —
La informacidn requerida

Leccidn 5.2 Control de mercaderia recibida

Leccion 5.3 El uso de sistemas de pedido y entrega
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RECEPCI ON DE MERCADERI A - LA | NFORVACI ON REQUERI DA

hietivo: Capacitar a los participantes para: i) identificar |os da-
tos especificos que necesita un gerente del servicio de su-
m ni stros agropecuari os para controlar el pedido y recep-
Cci 6n de nercaderia, y ii) disefiar un sistenma que provea
toda esta infornmacién.

Duraci on: Una a dos horas.

Materjal . Estudi o de caso y nuestra de docunentaci 6n para pedi dos y
al macenaj e.

Quia para el instructor.:

1) Pida a los participantes que sugieran el tipo de infornmaci 6n que se

requi ere para controlar la conpra y recepci 6n de productos de un

servici o de sum ni stros agropecuari os. I ncentivelos a dar tantas

sugerenci as conb sea posible. Estas podrian incluir:

- Descri pci 6n del producto.

- El

proveedor.

- O ros proveedores posi bl es.

- Pr eci o.

- La

- La

- La

- La

La

La

E

cantidad y calidad actual nente en existencias.
cantidad y calidad ya en pedi do.

cantidad y calidad a pedirse

fecha del pedido.

cantidad y calidad entregada

ubi caci 6n de | a nercaderia en el al macén

consuno nensual

Las condi ci ones de entrega.

E

nont o de di nero adeudado al proveedor
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2)

4)

Pregunte a |l os participantes cuél es deben ser | os objetivos de un
sistema de pedido y recepci 6n efectivo del servicio de suministros

agr opecuari os.
- Comprar nercaderia al nejor precio.
- Conprar las cantidades Opti nas.

- Asegurar que sean entregadas |as cantidades y calidades correc-

tas.

- Verificar que |la nercaderia esté al nacenada en el |ugar adecua-

do.

Confirmar que se pague a | os proveedores | o que se | es adeuda.

Pida a | os participantes que "pongan a prueba" cada elenento de la
i nformaci 6n nenci onada en 1) para asegurarse de que real nente sa-
tisface uno de | os objetivos. La informaci 6n o | os datos innecesa-
ri os son costosos de obtener y archivar y pueden inpedir |a obten-

cion y utilizaci 6n de datos que sean necesari o0s.

Los partici pantes debieron recibir con anticipaci én instrucci ones
para que trajeran al curso ejenplares de su propia docunentaci 6n

Pida a varios de ellos, previanente sel ecci onados, que presenten
sus fornmularios a la clase y describan de qué nanera estos fornul a-
rios sirven o no para conseguir |os objetivos anteriormente indica-

dos. La docunentaci 6n probabl enente incluiré:

- Nota de pedido.

- Tarjetas de control

- Notas de entrega del proveedor.

- Facturas del proveedor.

- Notas de control e inspeccio6n de | a nercaderia.
- Estados de cuenta del proveedor

- Avisos de pago de | a cooperativa

Pida a |l os participantes que sugieran "l agunas" usuales en la in-
fornaci 6n requerida para el sistenma de pedido y recepci 6n de insu-

nDS agr opecuari os. Estas | agunas podrian incluir:



5)
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La ubicaci 6n de |a nercaderia no esta indi cada.

Las discrepancias en |la calidad o cantidad no se descubren antes

de pagar |as facturas.

- No hay registros de precios de otros proveedores o de | os servi-

ci 0s que pueden suministrar.

- Puede ordenarse nercaderia aunque ya se haya pedi do, posibl enen-

te a otros proveedores.

Distribuya el estudio de caso . Divida a | os participantes en pe-
quefios grupos y pidal es que di sefien un sistenma sencillo pero efec-
tivo que provea toda | a informaci 6n necesaria para que |a Coopera-
tiva de Suninistros Agropecuarios pueda | ograr |os objetivos pre-
vianente identificados conb parte de un servicio de aprovisiona-

m ent o.

Dependi endo del tienpo disponible, |os grupos deben proporcionar
una lista de | a docunentaci 6n, procedinmentos y disefio real de |os
di stintos docunentos. Cada grupo debe presentar su sol uci 6n para
di scusi 6n y conentari os. Esto podria hacerse en forna de "juego",
en el cual los participantes representan ante | os demas, el proce-
dimento y sistema que han di sefiado, conpleto con docunentos, em
pl eados, etc. Los partici pantes deben eval uar el sistema propuesto

haci endo referencia a | as siguientes preguntas:
- ¢Entrega este sistema toda | a infornaci 6n requerida?

- ¢Puede este sistena ser facilnente utilizado por el persona

di sponi bl e?
- ¢Es innecesario al gun docunento o procedi m ento?

sHay al gun procedi m ento que pueda causar denoras innecesarias?

Un posible sistema seria el siguiente:
Para cada articul o del almacén se nmantiene una tarjeta de contro
con | a siguiente infornmacién

- Nanmero de cdédigo del articulo (el cual tanbién indica |a ubica-

ci6n en el al macén).

- Una descripci 6n breve, de dos o tres pal abras.
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- La cantidad nornmal de pedido y el nivel de existencias a partir

del

cual se debe hacer el nuevo pedi do.

- Fecha y cantidad de nercaderia recibida.

- Fecha y cantidad de nercaderia egresada.

- E

sal do.

El procedimento debe funcionar en | a siguiente fornma:

1)

encargado del al macén debe revisar todas |las tarjetas dia-

rianente y anotar los articulos a pedirse

2)

D cho encargado debe consultar el archivo que se nmantiene para

cada articulo. El archivo debe contener

3)

Una tarjeta que registre todos | os pedi dos realizados, con

| a cantidad, el nonbre del proveedor y el precio;

Una copia de |a Nota de Pedi do enviada pero cuya nercaderia
aun no ha sido entregada, para que el encargado pueda nmante-

ner un registro actualizado de | as canti dades pendi entes;

Coti zaciones y otros datos de otros proveedores posibles.

Luego de revisar |los detalles sobre el proveedor y |os pedidos

pendi entes, el encargado debe preparar un pedido en tres co-

pi as, que contenga | a siguiente infornacion:

4)

Niarrer o de pedi do.
Fecha.
Fecha de entrega requerida.

Descripci 6n de | a nercaderia (incluyendo el nunero de codigo

del articulo).
Preci o.

Lugar de entrega.
Cant i dad.

Cual qui er otra condici 6n que deba repetirse.

Luego que el gerente u otro funcionario autorizado | as haya re-

visado y firmado, |as copias deben distribuirse cono sigue:
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envi ar una copia al proveedor;

mant ener una copia en el archivo del articulo correspondien-

te;

envi ar una copia al enpleado encargado de |a contabilidad.

5) El encargado del al macén debe continuar control ando sus tarje-
tas diariamente, o que le "recordara"” por lo tanto que debe
hacer un "seguim ento" de | os pedi dos realizados pero no entre-

gados.

6) Cuando |a nercaderia es entregada

- El personal de al macén : a) desenpaca, b) cuenta, c)
i nspecciona y d) alnmacena | a nercaderia en |a ubicacioén ya
i dentificada segun el nunmero de codigo del articulo mencio-

nado en el pedido

- El personal del almacén entrega al encargado del al macén un
informe de: a) que ha Il egado | a nercancia, b) en qué can-
ti dades, c) cual qui er problema de calidad. Esto puede ha-
cerse en un fornulario especial o anotandolo en |la Nota de

Entrega del proveedor.

- El personal del almacén revisa |a Nota de Entrega conpar an-
dola con la Nota de pedido que se mantiene en el archivo de
cada articulo y anota cual qui er discrepancia. Luego |a pasa
al encargado de |l a contabilidad, conjuntanente con |a Factu-

ra si ésta llega con la nercaderia

- El encargado de |la contabilidad controla |la Factura con e
original de la Nota de Pedido y |la Nota de Entrega con | as
anot aci ones del encargado del al macén. Hecho esto sal da de

[ a manera apropi ada.

Verifique que los participantes tengan en cuenta:
- La necesidad de sinplificar.

- La necesi dad de adaptar el sistenm a |a capacidad, preparaci 6n

etc. de los enpleados que | o aplicaran
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. I id .

El Secretario de |la Cooperativa de Sum ni stros Agropecuari os reciente-
ment e establ ecida tiene que disefiar un sistena de pedido y recepci 6n de
mer caderia para su Cooperativa. El vol armen inicial de operaci ones es
pequefio.  Aproxi madanmente se al macenan 50 articulos, y habra un jefe de
al macén y dos ayudantes para |levar el sistena conpleto. La Cooperati -

va ha arrendado un al racén de una planta, con suficiente espacio y es-
tanterias para la nercaderia que se tendra en existencias. Hay una pe-
quefia oficina para el jefe de al macén. Uno de | os ayudantes es analfa-
beto pero el otro ha estudiado prinmaria y el jefe ha seguido un curso

de un afio de contabilidad el emental. Al gunos de los articulos, tales

conmp semillas y fertilizantes, seran unicanmente de tenporada, nientras
que otros, conp |as herram entas, se supone que |os socios |os conpra-
ran en forma algo irregular durante todo el afio. En | a nmayor parte de
| os casos hay diversos proveedores para cada articulo, y nuchos de es-
tos se entregan en paquetes de diferentes tanafos. El Secretario ha
escuchado que nuchas cooperativas que ofrecen este servicio de sumnis-
tros tienen problenas con el pedido y control de nercaderia. El desea

estar seguro de que su sistemm funcionara bien desde su inicio.

Tarea

Di sefie un sistenma sencillo pero efectivo de pedido y recepcién para la
Cooperativa de Sum ni stros Agropecuarios. El sistenma debe ser capaz de

hacer frente a | as siguientes situaciones y probl enas:
- LI ega un cani 6n |l eno de nercaderia.
¢,Qué ocurrira con |a nercaderia?
¢,Qué hace cada enpl eado?
¢,Qué docunentos se necesitan (céno son éstos, quién los emte
qui én reci be copi as)?
- Conp sabenos
¢Cuando, cuanto y de qui én debenps pedir nercaderia?
¢Qui enes estaran involucrados en el procedi mento de pedido?
¢,Qué docunent os son necesari 0s?

- ;,Conmo hacenpbs para estar seguros de que se ha realizado el pago

adecuado de | a nercaderia pedida y posteriornmente recibida?
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CONTRAO DF MFRCADFRI A RFCI Bl DA

hjetivo: Capacitar a | os participantes para establ ecer y operar sis-

temas econdm cos para controlar que |a nercaderia entregada

en su cooperativa sea de la calidad y cantidad deseada.

Duraci dn: Una a dos horas.

Material : Cinco juegos de 200 articul os aparentenente idénticos, ta-

| es conpb nonedas, tornillos, hojas de papel o cual quier

otra cosa simlar preparada de tal forma que

- dos juegos sean perfectos;

- dos juegos incluyan diez articul os narcados de al guna
nmanera, pero que soOl o puedan detectarse nedi ante una re-
vi si 6n detal |l ada; debe tomar a una persona al nenos cin-

co mnutos para revisar el juego conpleto.

- un juego incluya veinte articulos en tal form narcados.

i L :

1)

2)

Pida a | os participantes que recuerden casos de nercaderia defec-
tuosa que no fue identificada al recibirse y que, por lo tanto, no
era de facil devoluci 6on al proveedor. ¢Por qué no se descubri 6 eso

ant es?
El personal estaba nuy ocupado

- El defecto era nmuy pequefio para notarse sin una revision deta-

| | ada.

- Los defectos estaban ocultos por la envoltura, y si se hubiera

abierto ya no seria posible vender |a nercaderi a.

Pregunte a | os participantes por qué | os proveedores son reacios a
aceptar |la devol uci 6n de nercaderia, a nenos que se |les avise de

| os defectos en el nmonento de recepci 6n de ésta



La nercaderia puede haber sido dafada por el conprador
El conprador puede tratar de deshacerse de nercaderia que tenga
en exceso.

- La nmercaderia puede haber estado en existencias mas tienpo que

el reconmendado, o puede haberse al macenado i napropi adanmente.

3) Pida a los participantes que indiquen conb su cooperativa trata de
evitar el problema de nercaderia defectuosa o de entregas inconple-
tas. ¢,Tienen éxito? Los participantes podrian sefialar | o si-

gui ent e:
- que revisan cui dadosanente cada articul o.

- que esperan que |os socios noten | os defectos y reclamen cuando

reci ban nercaderia defectuosa de |a cooperativa.

- que revisan algunos articulos de cada entrega recibida.

Pida a |l os participantes que sugi eran cual es son | as ventajas de

cada nmét odo

. L.

Todo articul o defectuoso se debe detectar

I . 40
Menos trabajo, |la mercaderia puede ser al macenada rapi danente y estar

lista para | os soci os.

- . |
Menos trabajo que la inspeccion total (pero algunos articul os defectuo-

sos pueden no resultar detectados).

4) Pregunte a los participantes cénp podrian limtar el tienpo necesa-
rio de inspecci 6n haci éndol a s6l o en aquell as entregas en | as que
se puede esperar un nivel nas alto de defectos. ¢,Cono podrian

identificar estas entregas con antici paci 6n?

- GCiertos productos o proveedores a nenudo pueden incluir un alto

porcentaje de articul os defectuosos.



5)

6)

8)
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- Seria posible inspeccionar una pequefia parte, o nuestra, para

decidir si se debe revisar o no el resto de |la entrega

Miestre a |l os participantes uno de |os juegos de articul os (torni-
Ilos, etc.) que han sido preparados, y explique |la natural eza del
"def ect 0". Explique que este articulo representa una entrega de
nercaderia al al macén del servicio de sumnistros agropecuarios de

una cooperativa

Los partici pantes deben dividirse en grupos y decidir si aceptan o
no esta mercaderia. Unicanmente un menbro de cada grupo podra ha-
cer la inspeccion. Sin enbargo, él debe seguir cual quier procedi-
m ento reconendado por el resto del grupo. Advi erta a cada grupo
que el tienpo invertido en una inspeccio6n tiene su costo, asi cono
tanbi én | as entregas defectuosas no identificadas. El objetivo es

reducir | os costos totales.

Los grupos pueden trabajar en una m sma sal a. |ndiquel es que pue-
den tomar conb base o suponer que cada inspecci 6n cuesta $1 por
uni dad, y que un defecto no detectado costara a su entidad $2 por
uni dad. La multa por rechazar entregas que tienen nenos de 10% de
fallas es $50. Permita a cada grupo hasta 10 minutos para decidir
gué meétodo utilizaran para inspeccionar |as entregas. Luego di s-
tribuya los articul os en cajas cerradas que deben ser col ocadas
frente a |l a persona el egida, quien comenzara a hacer |a inspeccioén
al recibir |la orden de "ahora". Pida a cada grupo que anoten el
ninero de articul os que revisan y sus conclusiones. Verifique que

hagan esto correctanente y convierta sus resultados en costos.

Repita el ejercicio, usando |l as siguientes cifras: |la inspecciodn
cuesta 10 centavos por unidad; el costo de defectos no detectados

es de $5 cada uno; multa por rechazar entregas con nenos del 10% de
def ect os, $10.

Reuna la clase y discuta sus concl usiones. Los grupos deben haber

escogi do diferentes nmétodos para | a segunda "entrega" pues la ins-

pecci 6n era mas econdénmica y el costo por no detectar defectos mas

alta. Metodos razonabl es podrian ser
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Prinera entrega .

I nspeccionar 10 articul os, costo $10.

Segunda entrega :

I nspecci onar 50 articul os, costo $5.

Haga notar que una nuestra de aproxi madanente 30 articul os sel ec-
ci onados al azar es usual nente suficiente para dar una idea razona-
ble de | a calidad del total del producto. Si se encuentra en esta

nmuestra un porcentaje no aceptable de defectos, es razonable recha-
zar la entrega total o inspeccionar el total del producto para ob-

tener mas detall es.

Pida a | os participantes que refl exi onen sobre los articulos com
prados por sus cooperativas que son sinmlares a la prinera "entre-
ga" y sobre los que son simlares a |a segunda "entrega", en cuanto
al costo de inspeccién y al costo por no detectar mercaderia defec-

t uosa.

Lnspecci én barata:

Herram entas, cenento, fertilizante

Lnspecci én costosa:

Articul os enpacados o enl atados, senillas, productos quim cos.
[ e | . I las

Productos veterinarios, semllas y al gunos productos quim cos.
[ I I . . g

Tornillos, clavos, herram entas sencill as.

Desf ortunadanente, a nmenudo es cierto que aquellos articulos que
son dificiles de inspeccionar o revisar son tanbi én aquéll os que
pueden ser costosos para | os socios. Solicite a |los participantes

sus sugerenci as sobre conb puede sol uci onarse esto.

Garantia del fabricante de porcentaje de fertilidad de sem || as,

solidez, calidad, etc. de productos
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- Arregl os especiales por nedio de |os cuales si |os socios detec-
tan defectos cuando ha transcurrido cierto tienpo depués de |la
entrega del proveedor, esto puede aun renedi arse (devol uci 6n de

articul os defectuosos).

- Margen de precio para cubrir el costo de inspecci 6n de pequefos

paquetes y de reenpaque, de ser necesario.

10) Pida a |l os participantes que apliquen |as |ecciones de este senci-
Ilo ejercicio a las nercaderias que tienen en existencias en sus
respectivas cooperativas. Obt enga: a) qué nercaderia puede acep-
tarse sin inspeccioén; b) cual es deben tener una inspeccién total; y
c) cuél es deben inspeccionarse por el sistema de nuestreo a fin de
decidir si se debe realizar |la inspeccién del resto del producto
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El_USO DF SISTEMAS DE PEDIDO Y ENTREGA

hjetiva: Capacitar a los participantes para reconocer: a) |os pro-

bl enas de pedi dos y entregas que podrian surgir en su coo-
perativa por negligencia o deshonestidad del personal; b)
di seflar un sistema de control que prevenga o al nenos de-

tecte estos probl enas.

Duraci 6n: Una a dos horas.

Materjal . Di 4l ogo grabado.

Suger enci as: "Qué hacer y qué no hacer".

i L

Esta leccidn tiene conb neta nostrar que | os procedi mientos y sistenas,

aunque parezcan tedi osos e innecesarios, son en realidad necesarios pa-

ra prevenir pérdidas y fraudes. Los partici pantes deben hacer referen-

cia al sistema que diseflaron durante la leccio6n 5.1, y deben discutir

qué nodi ficaci ones deben realizarse si el sistema no puede evitar o re-

sol ver | os probl emas expuestos en el di &l ogo grabado.

1)

4)

Informe a | os participantes que escucharan una descripci 6n de nune-
rosos probl emas de un sistena de suni ni stros agropecuarios, |os

cual es conjuntanente pueden |l evar al col apso de este sistem

Hagal es escuchar el di &l ogo grabado o, si no hay una grabadora dis-
poni bl e, solicite a dos participantes que | ean | os papel es corres-

pondi entes al Secretario de |a Cooperativa y a su am go.

Pare | a grabaci 6n en cada "Pip" y pregunte a |l os partici pantes conop
pueden evitarse tal es probl emas. Di scuta | os camnbi os necesari os
requeridos en |l os sistemas de |as cooperativas de |os participantes

para hacer que dichos sistemas sean nas efectivos.

Continue el dial ogo, parando en cada "pip" y discutiendo cada pro-
bl ema. Aseglrese de que cual quier canbio introducido esté integra-

do con | os demas de nodo que el sistenma se nmantenga econdémi co y no



est é cargado de sub-procedi m ent os separados y no rel aci onados para

tratar un msno probl ena.

Solicite a los participantes que den ej enpl os de procedi m entos que
fueron establ ecidos a causa de al gun incidente particular, pero que

pueden ser innecesarios o duplicar otros sistenas.

Los ejenplos podrian incluir:

- inventarios de ciertos articul os que deben hacerse antes de nue-
vos pedi dos, aunque se mantiene un control exacto de existen-
ci as;

- facturas de ciertos suninistros que deben ser revisadas por un
enpl eado subordi nado, aunque el sistenma inplica que todas |as
facturas se verifican autémati canmente con | os pedi dos ori gi na-

| es.

Los errores nenci onados en | a grabaci 6n son exagerados, pero todos
el l os han ocurrido a nmenudo en cooperativas y en otras organi zaci o-

nes. Las sugerencias para prevenirlos en el futuro pueden incluir:

Pip 1: Deben mant enerse copi as de notas de pedido. No pagar
por la nercaderia hasta que las facturas hayan sido com
probadas con |las notas de pedido y |la cantidad registra-

da para evitar duplicaci6n en el pago.

Pip 2. La corrupci 6n no puede prevenirse total nente. Sin em
bar go, pueden establ ecerse y utilizarse procedi m entos
de i nspecciones regul ares para que el personal no pueda
argunent ar que ciertos productos no fueron inspecciona-

dos por "ol vido".

Pip 3. Al igual que en el Pip 1, todos | os pagos deben hacerse

con facturas previanente verificadas con | a nota de pe-
di do.

Pip 4 Las notas de aviso de entrega y las facturas deben revi -

sarse con |las copias de |las notas de pedido. Si la mer-
caderia no fue solicitada, no debe aceptarse o debe de-

vol ver se ensegui da.
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Pip 5 Los precios deben estar especificados en el pedido y la
factura revi sada de acuerdo a éstos. Ya que |os precios
fluctlan, la nercaderia debe pedirse al precio del dia
de despacho. Los proveedores deben verificar sus pre-
ci os haciendo referencia a listas oficiales o a otras

fuent es i ndependi ent es.

Pip 6 Si se mantiene un archivo para cada articul o que incluye
detall es tal es conp varios posi bl es proveedores, se pue-
de solicitar regularmente cotizaci ones para estar seguro

de que se paga el precio mas econém co.

Pip 7 Si las existencias se controlan regularnmente y se sabe
que hay escasez de un articul o, se pueden identificar

pedi dos antiguos para su seguimento o cancel aci 6n

Pip 8 Los pedi dos antiguos deben ser cancel ados antes de hacer

pedi dos de |la msma nercaderia a otros proveedores. La
cancel aci 6n debe ser confirmada por el proveedor y no

mer anent e envi ada

Pip 9. Antes de hacer un pedi do deben acordarse con el provee-
dor, de nmanera clara y detallada, |as condiciones de |os
costos de | os contenedores y otras responsabili dades.

Estos detalles deben incluirse en el pedido escrito.

BPip 10: Las especificaciones detalladas de |a nercaderia deben

identificarse en el pedido tanto para el proveedor conp

para referencia en el archivo

(Los ejenplos de o "Qué hacer y qué no hacer al pedir/recibir/pa-
gar insunps agricolas" resumen |os problemas y sugerenci as anteri o-

res y pueden distribuirse entre | os participantes).

Los partici pantes deben ser incentivados para referirse a sus pro-
pi as experiencias y al sistema utilizado en su cooperativa durante
I a di scusi on del di &l ogo. Pidales que nencionen cual qui er problema
de pedi dos y de recepci 6n de nmercaderia que no hayan sido tratados,

y que sugi eran coéno pueden resol verse
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Juan se reune con su amigo Luis y lo encuentra bastante deprimdo. La
ultim vez que se vieron, Luis estaba nuy excitado con su nuevo trabajo
de admi nistrador de |a secci6n de sum nistros agropecuarios de |a coo-
perativa agricola de su pueblo. Ahora Luis no parece entusiasmdo por

nada. Juan | o saluda am gabl emente

Juan: Hola Luis, ¢qué problenma tienes? Parece que fuera el fin de

nundo.

Luis: No estoy seguro sobre el fin del mundo, pero estoy sin enpleo, y

esto puede que no sea tan diferente hoy en dia

Juan:  ;Sin enbargo? (Qui én se encarga ahora del servicio de sumnis-

tros agricolas? Parecia una oportuni dad maravill osa.

Luis: i Cerrado, suspendi do, term nado! El dinero se agotd y eso es

todo al respecto

Juan:  Pero, ¢por qué? ¢Es que no pagaban | os soci 0s?

Luis: Si, ellos pagaban, pero |a cooperativa pagaba nucho mas a sus

proveedores, y al final tuvinps que dejar de tirar el dinero.

Juan:  Con seguridad que ustedes |ograron un saldo a favor, ¢verdad?

Ust edes no estaban regal ando | as cosas, después de todo.

Luis: Bueno, si; los precios y |os costos parecian adecuados en el pa-

pel, pero el personal y |os proveedores parecian todos deshones-
tos o tontos, o |las dos cosas. ¢Sabes | o que averiglié, casi tan

pronto cono || egué?

Juan: No, ¢qué fue?
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Lui s:

Juan:

Luis:

Juan:

Lui s:

Juan:

Lui s:

Lui s:

Juan:

Por | o nenos un proveedor nos cobraba por nercaderia que nunca
reci binos, y otros nos estaban facturando dos veces por la msma

nmercaderia y se | es pagaba.

PIP 1

Esa, ciertanente, no es fornma de |l evar un negoci o; pero segura-

nmente ta paraste eso

Tan pronto conp paraba una cosa, aparecia otra. Los proveedores
sobornaban a | a gente del al macén para que aceptasen nercaderia
de nmenor calidad, adends de canti dades nenores a | as pedi das.
El personal de al nacén sienpre decia que no tenia tienpo para
revi sar todo.

PIP 2

iSeguranente el al macén se veia al go vacio?

En realidad no, pues tenianpbs enornes canti dades de cosas que no

necesi t banos.
,CoOnop es eso?

Un proveedor entreg6é una consignaci 6n entera que nunca pedi nos,

pero | e paganps cuando nos |a facturd. ¢Cono podi anbs nosotros

saber?......

PIP 3
...... Y otro acostunbraba a entregar regul arnente pedi dos du-
plicados, una y otra vez. Decia que su propio departanmento de

entregas tenia | a cul pa, pero nosotros sol ianpbs pagar por |a

nercaderia, pues concordaba con | os pedi dos que habi anbs hecho.

PIP 4

Todo suena nuy desagradable. ¢Eso era todo?
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Lui s:

Lui s:

Juan:

Lui s:

Juan:

Lui s:

Juan:

Lui s:
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No, no. G al & sd6lo hubiera sido eso. Los proveedores acostum
braban a facturar a precios mas altos de | o debido, pero claro

nosotros tenianps que pagar, necesitdabanps |a nercaderia......

PIP 5

...... y uno o dos proveedores con |as "conexi ones adecuadas"
ya sabes | o que quiero decir - sienpre obtenian el pedido. Na-
di e parecia darse cuenta de que habia otras fuentes de suminis-

tro mas econémi cas para | os m snps productos.

PIP 6

¢Qué pensaban | os socios de todo eso?

Bueno, ellos no se daban cuenta exactanente de | o que estaba
ocurri endo, pero ciertanente se quej aban cuando nos quedabanos
sin existenci as. Si habia escasez de al go, |os proveedores sim
pl enent e i gnoraban nuestros pedi dos o negaban que | os habian re-

cibido y nunca hacian | a entrega.

PIP 7

Por o tanto ustedes no tenian lo suficiente de ciertas cosas?

Habi a denmasi ado o nada. En ocasi ones no tenianps nada y pedia-
nos mas, para |luego ver que |l egaban dos pedidos a |la semana si-
gui ente, uno del nuevo pedido y otro del antiguo proveedor de

qui en pensabanos que habia ol vi dado por conpl eto nuestro pedi do.

PIP 8

¢Y qué ocurre ahora?

Bueno, ahora tienen un gran trabajo entre manos. Decidir quién
debe qué a qui én. Miuchos de | os proveedores denandan que se |es
devuel van envases o que se | es pague por |l os misnos, y nadie pa-

rece saber nada al respecto.
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Juan:

Lui s:

Juan:

Lui s:

PIP 9
Ent onces, ¢han suspendido el suministro a | os soci0s?
Mas o nenos, y hay nuchas cosas en el al macén que nadie | as que-
rrda jamas, las cuales Ilegaron, fueron facturadas y nosotros pa-
ganos. Asi es conp funcion6 nuestro sistena.

PIP 10

Bueno, suena horrible. ¢(Qué piensas hacer ahora?

Voy a trabajar para uno de | os proveedores; esos saben céno se

hace di nero
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Problemas

Soluciones

1)

Sobrepago a proveedores

- £l proveedor cobra por merca-
derfia que nunca se recibié.

- E]1 proveedor cobra dos veces
por la misma mercaderia.

Mantener copia del pedido - pagar
factura s6lo cuando se ha compro-
bado con la nota de pedido - ve-

rificando las cantidades indica-

das en el pedido.

2)

El personal subordinado

Acepta entregas de menor cali-
dad o cantidad que las ordena-
das (corrupcién).

Procedimientos de inspeccidn
rutinaria, ej.

- Debe hacerse revisidn de una
muestra representativa en cada
entrega para verificar calidad .

- Dos personas (ej.: guardia y
gerente del almacén) deben fir-
mar la aceptacidén de mercaderia.

3)

Pago por mercaderia recibida
pero nunca solicitada.

Las facturas deben pagarse dGnica-
mente contra notas de pedido.

4)

Recibida/pagada la misma con-
signacién varias veces aunque
s6lo se hizo un pedido.

Las notas de entreqa/facturas de-
ben comprobarse con las copias

de las notas de pedido; se deben
marcar las copias de notas de pe-
dido al recibir los pedidos; sin
copia del pedido no marcada las
mercaderias no deben aceptarse o
deben devolverse.

5)

Las facturas del proveedor a
precios mds altos que los
acordados.

Mencionar precio acordado en la
nota de pedido, controlar precios
en la factura con lo indicado en
el pedido; si hay diferencia el
proveedor debe dar una buena ra-
z6n (ej.: incremento oficial del
precio).

6)

Los mismos proveedores conti-
ndan recibiendo pedidos, a
pesar de haber nuevas alterna-
tivas mds econdmicas.

Mantener un archivo de proveedo-
res para cada articulo y solici-
tar cotizaciones reqgularmente.
(Ej.: trimestralmente).




Problemas

Soluciones

7) No hay mercaderia en existen-
cias, pues no se hicieron nue-
vos pedidos a tiempo.

Los proveedores niegan los pe-
didos segln su conveniencia,
por ejemplo cuando hay excasez

Establecer niveles minimos de
existencias a partir de los cua-
les hay que hacer pedidos.

Seguir cuidadosamente los niveles
de existencias y pedidos de mer-
caderia que ha llegado a niveles
criticos de existencias. S5i la
mercaderia no es entregada debe
contactarse al proveedor de tur-
no. Si es necesario, cancelar

el pedido y hacer uno nuevo.

8) Una duplicacidén de pedido - Los pedidos antiguos deben ser
doble entrega. cancelados y confirmados por el
proveedor antes de hacerse un
nuevo pedido.
9) iA quién pertenecen los enva- £1 pedido escrito debe especifi-

ses, contenedores, cajones,
ete.?

ficar propiedad/condiciones re-
ferentes a envases, contenedores,
cajones, etc., segln lo acordado
entre proveedor/comprador

10) Una entrega errénea de merca-
deria debido a descripcidn o
especificaciones poco claras
o vagas en la nota de pedido.

las especificaciones precisas de
la mercaderia deben escribirse
en cada nota de pedido.
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NECES| DADES DE Al MACENAM ENTQ

hjetivo: Capacitar a los participantes para identificar |as necesi-

dades de al macenani ento resultantes de | as activi dades co-

nercial es de | a cooperativa.

Duraci én : Una a dos horas.

Quia para el instructor:

2)

Solicite a |l os participantes que expliquen |los errores originales
gue conduj eron a | os siguientes problemas (reenplace estos proble-
mas con ej enpl os que sean conoci dos por |os participantes, en |lo

posi bl e):

- Una cooperativa no pudo recibir una entrega de fertilizantes
cuando habia di sponibilidad de tal nercaderia por no tener espa-
ci o para al macenar. Cuando tuvieron espacio, el fertilizante ya

no estaba di sponible en el nercado.

- Una cooperativa se vio forzada a vender |as cosechas de sus so-
cios a precios nas baj os cuando conenzaron las |luvias, pues no

tenian al nacén cubi erto di sponi bl e.

- Una cooperativa conpré una gran consighaci 6n de senilla de naiz
pero fue anpbntonada a la intenperie y conenzé a gerninar prena-
turanente debido a | a hunedad. La nayor parte de la senmlla se

per di 6.

Se ve claranmente que | a gerencia de |as cooperativas no habia pre-
vi sto espaci o suficiente para al macenani ento. 0 no | o habian pla-

ni ficado o no tenian | os fondos di sponi bl es.

Pida a |l os participantes que estinmen cuanto cuesta construir un al -
nmacen. htenga | os costos | ocal es de ser posible, y relacione és-
tos y los costos de arrendam ento con el vol unen de transacciones y

excedente tipicos de una cooperativa. Es evidente que el espacio



3)

4)

5)

para al macenam ento es necesari o, pero tanbi én es costoso; |a ge-

renci a debe proporcionar | o que se necesita, ni mMas ni nenos.

Pregunte a | os participantes cuadnto espaci o de al macenani ento tiene
di sponi bl e su cooperativa. ¢,Cono determi naron este espaci 0? Debe
guedar claro que | as cooperativas raras veces pueden planificar su
espaci o de al nacenam ento conp qui sieran, pues el costo de cons-
trucci 6n o de arrendam ento general nente inpiden que el espacio sea
adecuado. Sin enbargo, |as cooperativas deben calcular | o que ne-
cesitan y luego enplear |lo que tienen en |la forma mas econodni ca

Deben planificar |a construcci6n, la conpra o el arrendam ento se-

gun sea posible.

Distribuya el estudio de caso y pida a |los participantes, que com

pleten | a tarea en grupos. Destine hasta 45 nmi nutos para esto.

Relna de nuevo la clase y pida a |os participantes que indiquen e
espaci o total requerido. Di scuta sus conclusiones y, de ser nece-

sario, revise los nontos en base a la siguiente |ista:
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Mes
Articulo Cantidad Espacio
necesariolE|F|M{AIM|JIJ|A1S)0
Maiz 1 000 sacos 200 m2  |x|x]|x X x|x|x
Fertilizante 400 sacos 40 m2 X |xfx
Semilla de maiz 200 sacos 20 m2 x| x| x
Insecticida 50 tambores 10 m2 X | X
Herbicida 100 tambores 10 m2 x| x|x|x
Alambre 100 rollos 10 m2 XEXIXIXPXEX]IXIX]X]X
Hierro 1 000 ldminas 40 m2  [xxixix{x{x|x[x|x}x
corrugado
Herramientas 200 unidades 10 m2 XIxpxfx{xixpx]x|x|x
Varios articulos 5 m2 XX Px]xxxpx{xix]|x
Sacos de Yute 20 atados 5 m2 X|x]x
Estacionamiento 25 m2 XIxIxxxx)x{x]|x|x
para tractores
Area para uten- 5 m2 XIxx|xpx|xpx]xjx]|x
silios agricolas
Manzanas 250 cajas 25 m2 XEx|xIx|x}x
(refrig.)
Necesi dades para enero = 295 n2 + 25 refrigerados
Necesi dades para febrero = 315 n2 + 25 refrigerados
Necesi dades para narzo = 325 m2 + 25 refrigerados
Necesi dades para abril = 170 n2 + 25 refrigerados
Necesi dades para nayo = 160 nm2 + 25 refrigerados
Necesi dades para junio = 160 n2 + 25 refrigerados
Necesi dades para julio = 295 nR + 25
Necesi dades para agosto = 295 n2 + 25
Necesi dades para septienbre = 295 nm2 + 25

Necesi dades
Necesi dades

Necesi dades

para octubre
para novi enbre

para dicienbre

295 n2 + 25

295 n2 + 25
295 n2 + 25




6)

7)

Espaci o maxi nb necesario: 325 n2 + 25 refrigerados.

Cost o apr oxi mado

325 x $ 50 = $16 250 + $8 125 (50% para acceso) = $24 375
25 x $200 = $ 5 000 + $2 500 (50% para acceso) = $ 7 500
Tot al $31 875

Di scuta el aspecto econdm co de |a propuesta de al macenam ento de

manzanas. Sugi era que |l a cooperativa paga 10% de interés por e
dinero invertido en espaci o para al macén y obtenga el siguiente
cél cul o:

- Costo adicional de espacio refrigerado $ 5 000

- Costo del area de acceso anexa 12.5 nP

a $200 por netro cuadrado $ 2 500
- Total $ 7 500
I nterés anual (10% $ 750
Incremento en val or de |as manzanas $ 500

Est o probabl enente no valga | a pena. Antes de construir el espacio
para refrigeraci 6n, deben hacerse averi guaci ones para confirmar |os
precios de | os conerciantes y ver si se pueden obtener precios nas
altos en otro | ado, ya sea para nanzanas frescas reci én cosechadas
(por lo tanto evitando | a necesidad de construir) o para manzanas
al macenadas (con un sobreprecio por encim de 10 centavos por Ki-
o).

Di scuta | os costos y beneficios de contar con espaci o de al nacena-

mento para articul os de tenporada.

Suponga que | a cooperativa ha decidido construir 295 n2 para al ma-

cenam ent o. La pregunta que surge, sin enbargo, es: ¢no deberia la
soci edad construir 325 nR puesto que | as necesi dades para febrero y

marzo seran de 315 y 325 respectivanmente?

Pida a | os participantes que sugieran | os ahorros y | os costos que

deben consi derarse al tomar una deci si 6n conp ést a.
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Ahorros (en el caso de construir espacio de al macenani ento de 295

n2 y no 325).

30 n2 + 15 nR (50% de acceso) =

45 m2 a $50 por n2 $2 250
Ahorro en interés anual $ 225
Costos

Costos de 100 sacos, esto es: 10 000 kg que no pueden ser al nacena-
dos durante | os dos ultinmops neses (febrero/ marzo) y que deberan

venderse a 2 centavos nenos por kilo: 20 000 centavos o $201).

MAS

Costo de 50 sacos, esto es: 5 000 kg que no pueden ser al macenados
durante el ultinm nes y que deberan ser vendidos a 1 centavo nmenos

por kilo: 5 000 centavos a $50

El costo total, por lo tanto, seré $ 250

Por consecuenci a, si es conveniente construir el espacio adicio-

nal, aun cuando s6lo se | o ocupe dos neses.
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La Cooperativa Agricola "Santa Cecilia" al fin habia | ogrado su anbi -
cion. Desde su fundaci 6n habia estado funci onando en una serie de edi-
ficios arrendados, inadecuados y general nente caros. Ahora, sin enbar-
go, el Consejo se habia enterado que el Banco estaba di spuesto, en
principio, a adelantarles un préstanpo a |largo plazo para |a construc-
ci 6n de una oficina y un al macén adecuados. Los funcionari os del Banco
solicitaron una propuesta formal en |la cual se describiera exactanente

| 0 que necesitaba | a Cooperativa

El Secretario debia preparar |os detalles y en especial debia calcular
| as necesi dades de al nacenani ento de | a cooperativa, basadas en | as

operaci ones actuales y | as expectativas futuras.

El al macenam ento sienpre habia sido un problema para | a Cooperativa, y
muchas de sus activi dades se habian restringido por falta de espacio.

El Secretario decidi 6, por o tanto, no tonmar en cuenta | as instalacio-
nes act ual es. Trabaj 6 en base a | as canti dades actual es de nercaderia
que tenia que al macenar para calcular el area que se necesitaria. Reu-
ni 6 mucha i nfornaci 6n sobre | as principal es cosechas y sumi ni stros
agricol as que debian al nacenarse, conjuntanente con |as canti dades y

épocas apr oxi nadas.

Los soci os sienpre habian vendi do su excedente de naiz a | a Cooperativa
en | a época de cosecha, general nente en julio. La experiencia pasada
nostré que el precio de venta subia en aproxi nadanente 1 centavo por
kil o para cada nes que se mantenia en al macén (hasta diez neses). En
aflos anteriores |la Cooperativa se habia visto forzada a vender el naiz
de los agricultores poco después de |a cosecha por no tener espaci o pa-
ra al macenani ento, pero se esperaba que, al poseer nuevas instal acio-

nes, se podrian obtener mejores precios.

Los soci os estaban tanbi én comenzando a cosechar manzanas de | os nuevos

huert os. Se habian visto obligados a vender anticipada y directanente
a |l os conerciantes |ocal es, pues su cooperativa no estaba equi pada para
conerci al i zar nanzanas. El precio de venta oscil aba al rededor de 10
centavos el kilo. O ras cooperativas habian probado que el precio po-
dia duplicarse si |as manzanas se mantenian en refrigeraci 6n por seis

nNeses.

La informaci 6n obteni da sobre | os diferentes productos e insunbs agri-

colas es |la siguiente:
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Articulo Cantidad Embalaje Periodo en Espacio
almacén requerido
Desde julio
Maiz 100 0G0 Kg Sacos de hasta 9 me- 1 m2 por pila
100 Kg ses después de 5 sacos
Fertilizante| 20 U000 Kg Sacos de |[Abril a junio| 1 m2 por pila
50 Kg de 10 sacos
Semilla de 10 000 Kg Sacos de Febrero a 1 m2 por pila
maiz 50 Kg abril de 10 sacos
Insecticida 5 000 Lt Tambores [Mayo a junio 5 tambores x m2
de 100 Lt
Herbicldas 4 000 Lt Tambores Marzo a junio|10 tambores x m2
de 40 Lt
Rollos de 5 000 m Rollos de Todo el ano {10 rollos por mZ
alambre 50 m
Ldminas 1 000 Unidad Todo el afo 50 ldminas
corrugadas laminas por 2 m2
Herramientas 200 Unidad Todo el ano | 20 herramientas
agricolas articulos por m2
Sacos (yute)|1 000 sacos|Atados de S50|Abril a junio| 4 atados x m2
Varios Todo el aho Total 5 m2
Manzanas 2 cajas x m2, 5
(nueva 5 000 Kg Cajas de |Enero a juniola lo alto; espa-
propuesta) 20 Kg cio refrigerado
Espacio para Todo el ano 5mx5m
tractor
Utensilios Todo el ano 5mx 1m

El Secretario sabia que construir espaci o de al macenaj e costaba aproxi -

madarment e $50 por metro cuadrado. El espacio refrigerado costaba apro-
ademas de invol ucrar costos de operaci 6n subs-

del 50%

xi madanment e $200 por n2,

tanci al es. Gener al nent e se afiadia un espaci o adi ci onal par a

corredores, areas de acceso y otros usos. Ahora el Secretario debe de-

cidir cuanto espaci o de al nacenam ento necesita | a Cooperativa.

Tarea:
Usted es el Secretario de |a Cooperativa "Santa Cecilia" y tiene que

deci dir cuanto espaci o necesitara | a Cooperativa para al macenam ento y

por qué
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DI STRI BUCI ON DEI ESPACI O DE Al MACENAM ENTO

hietivo: Capacitar a los participantes para utilizar de manera opti -

ma el espaci o de al macenam ento di sponi bl e.

Duraci on: Una a dos horas.

Materiales: Estudio de caso, cartulina de varios colores, tijeras y pa-

pel cuadricul ado

Quia para el instructor

4)

Pregunte a | os participantes si al guna vez han partici pado o han
dirigi do una nudanza a un nuevo al macén. Pida a alguno de | os que
han teni do esa experiencia que describa cono decidieron | a ubica-
cion de los articulos y con qué éxito se utilizo el espacio dispo-
ni bl e. Explique a | os participantes que deben continuar el ejerci-
ci o que conenzaron en la | eccién anterior. Después de cal cul ar el
espacio total necesario, deben planificar |la distribucién mas efec-

tiva para el al nmacén

Usando | os misnbs grupos que en la leccidn anterior, distribuya una
copi a del estudio de caso a cada participante. Entregue tres o
cuatro hojas de papel cuadricul ado, cartulina y tijeras a cada gru-

po.

Conceda hasta una hora para conpletar el ejercicio. Expl i que que
este método de pl anificaci on debe ser utilizado no sol amente cuando
se ocupe un nuevo al macén, sino tanbi én cuando | a gerencia estine
que el espacio existente puede ser nejor utilizado. Escasez de es-
paci o es a nmenudo el resultado de un uso ineficiente del espacio

di sponi bl e, mas que de | a necesidad de otro mayor

bserve el trabajo de | os grupos y asegurese de que no estén cone-
tiendo errores mateméti cos grandes, u onitiendo aspectos fundanen-

tal es, conp pasadi zos entre articul os, acceso a |as puertas, etc.



No pernmita que | os grupos desperdicien su tienpo debido a estos

errores el enental es.

Cerciorese de que al final de la leccid6n cada grupo tenga un plan
conpl eto de distribuci 6n, conjuntamente con un sistema sugerido de
nuner aci on. Si se dispone de un rotafolios o un retroproyector

pi da a cada grupo que prepare su plan de distribucién para su pre-
sentaci 6n a toda |la clase por nedio de uno de esos aparatos durante

I a préxima | eccion.
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A el . | macé

El Secretario de | a Cooperativa "Santa Cecilia" sacé conp concl usi 6n
gue el espacio total requerido para el nuevo al macén era de 500 netros
cuadr ados. El Consejo habia decidido no incluir la instalacion de al-
macenani ento refrigerado para | as nanzanas de | os soci 0s, puesto que
éstos habian cerrado un contrato de provisi é6n de manzanas reci én cose-

chadas con un gran distribuidor mayorista, a un buen precio.

El Banco de Cooperativas aprob6é el calcul o del espacio requerido, pero
| os precios de construcci 6n habian subi do intenpestivanmente y habia una
fuerte escasez de material es de construcci 6n. Durante al gunos dias
parecia que el nuevo al nmacén i ba a postergarse unos cuantos afios m en-
tras se preparaba una nueva solicitud de crédito y se reunia el nmate-
rial; pero entre tanto se encontrd un edificio adecuado y conveni ent e-
nent e situado. Este edificio tenia 28 nmetros de largo por 20 de ancho,
0 sea un éarea total de 560 n2 con 3 netros libres al techo en |os cos-
tados y 4 netros hasta la cima en el centro. Habia espacio para futu-
ras anpliaciones en el lugar; el edificio estaba en buenas condi ci ones
y se podia conprar por $20 000. La Cooperativa "Santa Cecilia" queria
aprovechar esta oportunidad, y el Banco puso réapi danente a di sposici én
| os fondos necesarios, de nodo que el edificio fue conprado por |a so-

ci edad.

El Consejo y | os socios estaban nuy sati sfechos con su nuevo edificio,

y todos querian desocupar |la vieja sede y nudarse | o mas pronto posi-
ble. El msnmo dia en que |a conpra quedd finiquitada al gunos m enbr os
del Consejo sugirieron que todo fuera conprado para el nuevo edificio,
pero el Secretario persuadi 6 al Consejo para que concedi era por |o ne-
nos una senmana para decidir qué deberia ponerse en cada lugar y si se
requeririan canbi os o instal aci 6n de equi po adi ci onal antes de ocupar

el nuevo edificio.

Todo esto ocurrid en enero, cuando | as necesi dades de al macenamni ento
estaban |l egando a su maxi no anual, y era claranente inportante asegu-
rar que |l a nudanza se hiciera | o mas raci onal nente posible, asi conp
instruir a los proveedores que |as nuevas entregas |las hicieran al nue-
vo edificio, tan pronto conp | os planes de distribucion del espacio es-

tuvi esen |i stos.
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El Secretario, por lo tanto, decidi 6 preparar un plan esquenmatico y to-
mar resol uci ones sobre cual quier trabajo que fuera necesario realizar
en el edificio, a fin de que pudiera darse inicio al trabajo | o mas
pronto posible. Prepar6 un borrador del plano del edificio, sefial ando
la ubicaci 6n de puertas, ventanas, etc., y tratdé de determ nar dénde
debia ir cada cosa y |os trabajos adicionales que se requirieran antes

de nudar se

1) Haga el plano a escala hasta Ilenar |a mayor superficie posible de
una hoja de papel cuadriculado y narque en el plano | as ventanas,

pilares y puertas, en la forma indicada.

2) Haga referencia a su calculo anterior del espacio necesario para
|l os articul os que seran al nacenados, y decida en qué fornma debe
utilizarse el edificio. Corte pedazos de |las cartulinas que se le
den para representar el espaci o ocupado por los distintos articul os
y deci da conmo deben ser ubi cados. Bosqueje una copia de su diagra-
ma del al macén en papel cuadricul ado para indicar céno debe ser or-

gani zado.

3) Haga una lista del equi po de al nacenaniento u otros articul os que
pudi eran ser necesarios y que deberian conprarse antes de llevar |a
nmercaderia al alnmacén; la lista debe incluir, de considerarse apro-
pi ado, un sistena de identificacién de |a ubicacién de |as nercade-

rias dentro del al macén
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DISTRIBUCION DE I A MERCADERIA EN FI AL MACEN

(hjetivo: Capacitar a los participantes para: a) eval uar sus propias

propuestas de distribucién; b) identificar [os principales
factores limtantes para determ nar el ordenaniento del al-
macén; y c) seleccionar el equipo apropiado para al nacena-

nm ent o.

Duraci on : Dos horas (sin incluir la visita de estudi o sugerida).

Materiales: Los ejercicios de distribucién del espaci o hechos por |os

participantes en |la | ecciodn anterior y un retroproyector u

otro nétodo de presentaci 6n de di agramas grandes de la "so-

| uci 6n nodel 0", conjuntanente con pi ezas ndvil es para expe-

rimentar con otras sol uci ones posi bl es.

Quia para el instructor :

2)

Pida a un representante de cada grupo que presente brevenente su
plan y que | o explique. Anime a | os participantes a hacer pregun-

tas y criticas, y aseglrese de que se hagan | as siguientes pregun-
tas respecto a cada sugerenci a:

¢Es exacta |la escala utilizada?
¢Se han cubierto o dejado libres |as ventanas y puertas?

.Se ha dejado suficiente area de recepci 6n, desenpaque, inspec-

ci 6n, preparaci 6n de pedidos, y despacho de nercaderia?
(Fluird sin tropiezos el trabajo en el al nacén?

;Posee | a oficina del encargado del al macén una vista clara y
conpl eta de todas | as areas del msnmo que inpliquen riesgos de

seguri dad?

Exponga | a "sol uci 6n nodel 0" en el retroproyector o en el rotafo-
lios. Conpéarel a con | as sugerencias de | os grupos y subraye | as

sigui entes caracteristicas del nodel o:



- Todas | as ventanas estan |ibres.

- [Es posible caminar librenmente a lo largo de |a pared circundan-
te, para revisar posibles puntos de ataque de hunedad, roedores,

| adr ones, etc.

- Los articul os pequefios de mayor novi niento estan todos conve-

ni ent enent e ubi cados, ninguno a mas de dos netros del corredor

- Las oficinas y el nobstrador estan ubicadas a |a entrada princi-
pal de tal forma que toda |la nercaderia que ingresa y sale esté

baj o observaci 6n. La puerta posterior debe estar cerrada y ac-
cesi bl e ani canente en caso de incendio, de nbdo que no haya nin-

guna entrada o salida sin vigilancia.
-  Todos | os corredores deben tener dos netros de ancho.

- Los articulos de olor fuerte o que presenten peligro (insectici-
das, herbicidas, etc.) deben estar al nacenados juntos, apartados

de | os productos agricolas y sem || as.

3) Pida a los participantes que sugieran el equipo u otras instal acio-
nes reconendabl es para ser instalados en el al macén antes de intro-
ducir en éste la nercaderia. Sus respuestas deben tener relacibn

con:
- Anaquel es.
- Recipientes y estantes.

- Plataformas de baja altura, u otro equi po para guardar articul os
enpacados separados del piso y para permitir la libre circula-

ci 6n de aire.

4) I ndi que, haciendo refencia a |l a "sol uci 6n nodel 0" | o que podria re-

querirse.

- Plataformas bajas para cubrir |las dos areas de articul os enpaca-

dos, es decir dos veces 11 x 10 netros.

- 5 anaquel es estandar de nadera (o de nmetal y nadera) de 5 por 2

netros, para la instalacién en el |ado izquierdo del al macén.

- Construcci 6n de una "oficina" sencilla aislada en | o posible de

ruido y polvo. Esta debe tener o bien ventanas grandes a anbos



5)

6)

L 6n 6.3
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| ados con vista al interior del almacén, o sél o nedi as paredes

de un netro de alto.

- Construcci 6n e instal aci 6n de un nostrador, conjuntanente con

tabl ero de avisos y estantes para foll etos.

Pida a |l os participantes que sugieran conmo dirian a un enpl eado que
col ocara un articulo en un lugar deterni nado, por ejenplo, en nedio
del &area de al nacenam ento de | am nas gal vani zadas. Di scuta posi -
bl es sistemas de etiquetado y describa | os ejenplos con respecto a

| a "sol uci 6n", conb son

- Un plan conpleto de ubicaci6n de acuerdo a un sistena de coorde-
nadas (A a L, con una distancia de dos nmetros entre letras y 1 a

10, con una distancia igual entre nameros).

Las letras y | os naneros, asi conp unas |ineas para sefial ar | os
corredores, se deben pintar en el piso del alnacén, antes de ser

ocupado.

- Los nuneros dados a los articulos en el archivo y las tarjetas
deben corresponder con | as ubicaciones, por ejenplo: insectici-

das D1, D2, D3, y asi sucesivanente.

- Las indicaciones para recoger y enpacar nercaderia destinadas al
personal deben ordenarse segun el sistema de coordi nadas del al -
macén, conenzando de L1 y avanzando hasta Al10. Esto pernitira
al personal proceder desde |la parte posterior del alnmacén hacia
adel ante, sel eccionando |a nercaderia sistenaticanente y evitan-

do novi m entos i nnecesari os.

Si el tienpo o pernmite, discuta qué tipo de estantes y anaquel es
podrian ser apropiados para cada articulo en el ejercicio. Pida a
| os partici pantes que describan los diferentes tipos de equi po de
al macenam ento que se usan en sus cooperativas, conjuntamente con
sus ventajas y desventajas. Las siguientes preguntas deberan pl an-

tearse acerca de cual quier tipo de equipo

- ¢Cuanto cuesta?

- ¢Es versatil?



- ¢Se puede nover facilnente al rededor del al macén cuando sea ne-

cesari0o?
- ¢Es solido y capaz de soportar cargas pesadas?

- ¢Uiliza efectivanmente el espacio del piso que ocupa?

Si el tienpo lo permte, los participantes deberian visitar un al-
nmacén de al guna cooperativa o lugar simlar, a fin de que observen
en qué forma |l o discutido en esta |l eccion se aplica o no en |a
practi ca. Antes de la visita los participantes deberian ser dis-
tribuidos en tres grupos; a cada grupo debe asi gnarsele uno de |os

si gui ent es aspect os:
- Medidas contra robo y fuego;

- Sistemas de registro;

- Equi po de novimento de mercaderi a.

Cada grupo debera presentar, para el aspecto que esta estudi ando,
un detall e de sus observaciones durante la visita, siguiendo el si-
gui ente esquena:

- Una breve descripci 6n del sistema de al macenam ento;

- Un resunmen de sus puntos fuertes y débil es;

- Al gunas sugerenci as para mejorarl o.

Un representante de |a gerencia del al nacén de |a bodega podria ser
invitado a escuchar esta presentaci 6n y responder a | as sugeren-

ci as.
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LA NECESI DAD DE REG STROS DE EXI STENCI AS

hjietiva: Capacitar a los participantes para que: a) describan ngto-

dos de registro de cantidades y valores de nercaderia en
exi stencias; y b) establezcan por qué estos regi stros son

necesari o0s.

Duraci dn: Una a dos horas.

Material Tarjetas de control (en blanco) de |as cooperativas de | os

partici pantes.

i L

1)

Pregunte a |l os participantes cuanto tienpo les tomaria averiguar en

sus cooperativas |la cantidad en existencias de un determ nado arti-

cul o. ¢Estan las cantidades de todos |os articul os?

di sponi bl es i nnedi at anent e?
regi stradas y al dia?

cal cul adas correctanente?

Pida a | os participantes que sugieran el tipo de probl emas que po-
drian surgir si |la gerencia de una cooperativa no conoce cuanto
tiene en existencias de un articulo, o si la cifra registrada es

i ncorrecta.

- Alos socios se les informa que pueden obtener nercaderia que en
realidad no est& disponible.

- No se hacen nuevos pedidos de |a nercaderia a tienpo.

- Se piden y manti enen en existencias canti dades excesivas de ner-

caderi a.

- No es posible preparar un balance, y, por lo tanto, es inposible

una gestion financiera efectiva.
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3)

4)

Solicite a unos partici pantes sel ecci onados que describan al resto
de la clase el sistema utilizado en sus cooperativas para el regis-
tro de novinm ento de exitencias. El | os deben, de ser posible,
traer tarjetas de control en blanco y otro material, y describir

conb se utilizan éstos en |la practica.

Si es posible, |os sistenas descritos deben ilustrar casos extrenps
de sinplicidad y conpl eji dad. Uno debe ser ideal nente una tarjeta
de control sinple que contenga solanente |a fecha, cantidad de ner-
caderia que entra o sale y el saldo. Oro debe conprender varios

docunent os con nuneros de referencia y otros datos.

Solicite a |l os participantes que escriban si estan de acuerdo o no
con |l as siguientes aseveraci ones, que deberan escribirse en el pi-
zarron o retroproyector para facil referencia. Los participantes
deben pensar en sus propias cooperativas si creen que determ nadas

ci rcunstanci as pueden influir en sus respuestas. Si tienen dudas,
deben rel aci onar sus respuestas con una cooperativa conp |la Santa

Cecilia, cuyo ordenam ento del alnmacén se ha descrito en las |ec-

ciones anteriores. Los partici pantes deben tanbi én indicar |os no-

tivos por |os cuales estan de acuerdo o en desacuerdo.

a) Las tarjetas de control deben nmantenerse en un estante 0 en un

tarjetero en el lugar donde se al macena | a nercaderi a.
b) Las tarjetas deben nmantenerse en | a oficina.

C) Las tarjetas deben ser Ilenadas por |as personas que de hecho

retiran o col ocan | a nercaderia.
d) Las tarjetas deben ser |lenadas por el personal de |la oficina

€) Los registros en las tarjetas deben ser certificados por nedio

de la firnma de | a persona que realiz6 el registro.

f) Las tarjetas deben incluir ndnmeros de referencia conp soporte

de los registros de cantidades que entran o sal en

g) Los registros deben hacerse en las tarjetas en cada caso de en-
trada o salida de nercaderia, aun en el caso de haber vari as

operaci ones en un msno dia.
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h) Los registros en las tarjetas deben acunul arse y hacerse sélo

una vez al dia, o semmnal nente

i) Las tarjetas deben contener informaci 6n sobre pedi dos pendi entes

de | a nercaderia en cuestioén

j) Las tarjetas deben contener una descripci 6n conpleta del articu-

| o, conjuntamente con el nonbre y direcci 6n del proveedor.

k) Las tarjetas deben tener registrado el costo de cada envio que
se afiade a las existencias a fin de facilitar |la salida y val o-

raci 6n de | as exi stenci as.

Cuando | os partici pantes hayan conpl etado sus respuestas a |las pre-
guntas, pidales que |l evanten | a mano para indi car cuantos estan o
no de acuerdo con cada aseveraci 6n. El nanmero de votos debe ano-

tarse para todas las preguntas antes de discutirlas.

Consi dere una a una |l as preguntas, tratando de obtener argumnentos
en favor o en contra. Las opiniones pueden diferir, pero en gene-
ral la tarjeta de control debe ser un docunento sencillo pero re-
sistente, que se mantenga en un tarjetero durable sobre o junto a
la nmercaderia a la cual se refiere. Oro tipo de infornaci 6n puede
mant enerse en archivo en la oficina, segun |l o sugerido en |la |ec-
cion 5. 1. Las respuestas preferibles a | as preguntas podrian ser,
por lo tanto, las siguientes (anote |as respuestas en el pizarrén o

retroproyector):

a) De acuerdo g) De acuerdo

b) En desacuerdo h)  En desacuerdo
c) De acuerdo i) En desacuerdo
d) En desacuerdo j) En desacuerdo
f) En desacuerdo k) En desacuerdo

Si ninguno de | os ejenpl os aportados por |os participantes ilustran
un di sefio sencillo, dibuje en el pizarrén un nodelo tipico de una

tarjeta de cinco col umas:
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Fecha Entradas} Salidas Saldo Firma

8) Discuta el tipo de material que puede utilizarse para una tarjeta

de control (cartulina en lugar de papel). D scuta cénp protegerla

y mantenerla cuando se encuentra ya en uso dentro del almacén, es

decir cuando esté sobre o junto al articulo que registra. (Eem

pl o: proveer un sostenedor para cada tarjeta que se fije al estante

de al macenam ent o).



Hoj a

LA NECESI DAD DEI | NVENTARI O

(hietivo: Capacitar a los participantes para que: a) identifiquen

cono | os controles ordinarios de existencias pueden fallar
en proporcionar informaci 6n exacta; y b) determ nen cuando

y por qué puede ser necesario un inventario.

Duraci dn: Una a dos horas.

Material : Estudi o de caso y ejenplos de tarjetas de control

Quia para el instructor:

Divida |la clase en grupos y distribuya a cada uno, |os dos ejenplos

de tarjetas de control junto con el estudio de caso. Conceda a | os
grupos hasta 20 minutos para realizar |la tarea.

Reuna la clase, y pida a | os grupos que enuneren | os errores. Es-
t os deberan ser:

nsecticida:

- Errores aritméticos el 20 de marzo y 30 de marzo (uUltinop regis-
tro).

Un vaci o sospechoso de registros entre el 20 y 28 de marzo, a
pesar de que diariamente hay salidas de insecticida el resto

del tienpo.

Anot aci ones sin explicaciones y confusas el 15y 28 de marzo.

Bot as .

- Tarj etas dafiadas de tal nodo que |l os registros del 21 al 30 de
marzo han desapar eci do

- Correcciones sin explicacion el 13 de marzo y 2 de abril

- Error aritmético el 16 de narzo.
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4)

5)

Pida a |l os partici pantes que sugieran todas | as razones posi bl es

por las cuales las tarjetas de registro pueden ser inexactas.
- Errores aritméticos

- Transferencias errdoneas de una tarjeta a |a siguiente.

- Dafios de la tarjeta.

- Letra il egible.

- Articul os o tamafios errados registrados en la tarjeta.

- Las tarjetas pueden perderse total mente.

- El personal puede ol vidar de realizar registros.

- El personal deshonesto puede falsificar registros.

Pida a |l os participantes sugerencias sobre | o que debe hacer el ge-
rente de |l a Cooperativa "Santa Cecilia". Estas sugerencias pueden

incluir:

- Explicar al personal por qué |las tarjetas de control son inpor-

tantes y entrenarlos para realizar |os registros correctanente.

- Proveer sostenedores para cada tarjeta, y fijarlas a | os estan-
tes del alnacén de tal forma que su ubicaci 6n sea sienpre clara
y fija.

- Iniciar un control por si msnp de las tarjetas en fornma regu-

| ar pero aleatoria.

- Ordenar al personal que no realice nunca anotaci ones sino que
informe al gerente de todo problena tan pronto conb sea descu-

bi erto.

- Ef ectuar un control de | as existencias de todos |os articul os
tan pronto sea posible, conprobando y corrigiendo errores y
proporci onando asi una base para nejorar el futuro funciona-

mento del sistema de tarjetas de registro

Pida a | os participantes sugerenci as acerca de cuando deben reali -
zarse inventarios. Casi toda institucion efectUa un inventario a
final de su afio financiero, pero otras pueden realizarlas con mas
frecuenci a. Las desventajas de inventarios frecuentes son |as si-

gui ent es:
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Cost o.

I nconveni enci a para | os socios ya que el al nacén debe permane-

cer cerrado.

- I nconveni encia para | os proveedores por la msma razon.

Pr obabl enmente es nmejor Ilevar a cabo un inventario una vez al afio,
pero tanbi én revisar un articulo cada dia o senmana, segun |o perm -

ta el tienpo, a lo largo del afio.

O ras ocasiones en que debe realizarse una revisio6n de nercaderia
son:

Canbi o de gerente

Si existe una razén especial para creer que el nivel de nermas
es alto
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El problenmn de las tarjetas de control

Cuando | a nercaderia de | a Cooperativa "Santa Cecilia" fue trasl adada
al nuevo al macén, el secretario instal6é lo que él creia que era un sis-
tema seguro de control de existencias. Cada articulo tiene su propia
tarjeta de control, la cual se guarda con la nmercaderia. Se indico al

personal que registraran todo novinm ento de entrada o salida de nerca-
deria en la tarjeta en el nmonmento que se realizara | a operaci 6n. Pare-
cia no haber posibilidad de errores. El secretario tenia mucho interés
en promover | os servicios de |a Cooperativa entre |os socios, y trataba
de pasar nucho tienmpo fuera de la oficina, visitando a | os socios y

di scuti endo sus necesi dades con ell os.

No se desani maba por el mal tienpo, y un dia, a pesar de una fuerte
Iluvia, decidi 6 salir. Necesitaba un par de botas de caucho y pregunté
al encargado del alnmacén si habia en existencias un par de botas de la
talla 43. El encargado consulté la tarjeta y dijo que habia nuchas.
El secretario bajo al al macén para tomar un par, con el propésito, por

supuesto, de cargarlas a su cuenta personal

Encontro6 botas de todos | os tammfios anontonadas juntas al fondo de una
estanteria del almacén. Al principio, él habia dado instrucciones de
gue cada tanmafio de cada articulo deberia tener su propia tarjeta de re-
gistro, y encontr6 las tarjetas de control para casi todas las tallas
de botas en el piso, debajo del estante. La tarjeta para la talla 43
estaba en un estante junto a |l as botas, pues el encargado |a habia con-
sultado hacia un nonento. La tarjeta estaba rota, sucia y manchada con

pi nt ur a. No habia botas talla 43 en ese estante.

El secretario estaba nuy incénodo, y el encargado se discul p6. Explico
gque conmp | as botas no eran articulos nmuy inportantes y eran dificiles
de contar, las tarjetas de control se habian descui dado. El encargado
sacO una tarjeta para tarros de un litro de insecticida, que segin él

era representativa de conbp se aplicaba el sistema. El secretario |levo
anbas tarjetas a su oficina. Las estudi6é y encontré un sin nunero de

errores, y se pregunt6 qué deberia hacer

Jarea

1) ldentifique todos los errores y |las posibilidades de fallas en |as

dos tarjetas de control y enungérel as.

2) Preparese para sugerir al secretario |l o que deberia hacer para ne-

jorar l|a situacion.
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Tarjeta de Control 1
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PROCEDI M ENTOS PARA REALI ZAR | NVENTARI OS

hjetivo: Capacitar a | os partici pantes para planificar y efectuar

| os inventarios de existencias.

Duraci 6n: Dos horas a dos horas y nedia.

Material . Di 4l ogo grabado - Inventario de existencias.

Papel carbdn

i L

1)

2)

Pregunte cuantos participantes han dirigido o participado real nente
en un inventario de nercaderia. Explique, si es necesario, que el
inventario de nercaderia es el proceso de contar todos |los articu-
| os en al nacén en un nonento dado, a fin de averiguar exactanente
| o que hay en existencias. Haga referencia a la sesi6n anterior, y
recuerde a |los participantes que |las tarjetas de control por si so-

| as no proporcionan regi stros total nente exactos.

Pida a | os participantes sugerenci as sobre cual es serian | os efec-
tos en las cuentas al registrar cifras inexactas de nercaderi a.

Ilustre nediante el siguiente ejenplo:

Exi stenci as iniciales $ 2 500 Ventas a | os socios $10 000
Mas conpras 9 500
Tot al 12 000

Menos existencias al cierre $ 2 500
Costo de articulos vendidos $ 9 500 Excedente bruto $ 500

Si las existencias al cierre se estinman equi vocadanente en: $2 250
Costo de articul os vendi dos $9 750
Excedente bruto $ 250

Esto es, un error del 10% al contar o valuar |as existencias de
nmercaderia puede |llevar a la gerencia y a | os socios a creer que e

excedente es la nitad (o el doble) de o que real mente es.
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6)

Anuncie a |l os participantes que van a escuchar el intento de una
cooperativa de realizar un inventario de la nercaderia en al macén

Oran que no todo sali 6 bien. Deben escuchar cui dadosanente y en
cada ocasi 6n que oigan que algo fallé o que se coneti 6 algun error
deben anotarl o rapi danente. Luego se les dira que se reunan en
grupos y el aboren una lista de reglas para realizar inventarios de
exi stenci as, basandose en | o que han escuchado. El grupo que tenga

la lista mas conpl eta sera consi derado ganador del juego de inven-

tari o de existencias.

Asegur ese de que | os menbros de cada grupo se sienten juntos, y

que cada uno de ellos pueda escuchar |la grabacion o la |lectura.

Haga correr la cinta o represente el dialogo. Si |os participantes
desean, repitala y deje a | os grupos hasta 30 m nutos para escribir
sus |istas. Estas deben realizarse en duplicado y puede proporcio-

narse papel carboén para este propédsito.

Recoj a una copia de cada lista y revise las distintas |istas conpa-
randol as con la lista "nodel o". Los participantes no necesitan ha-
ber usado | as nisnmas pal abras que en la lista "nodel 0", y pueden
haber conbi nado una o nmés reglas o subdividido una regla en dos o

mas partes. Las pal abras y nunero de puntos no son inportantes.
El grupo que mAs se haya acercado a acertar todos |os puntos, ade-

mas de | os que pueda haber afiadi do, deberd ser juzgado ganador

- Hacer el inventario de existencias cuando éstas estén baj as.

- Hacer el inventario en un fin de semana de nodo que se reduzcan

| os inconveni entes para | os socios y proveedores.

- Informar a todos los clientes que el al macén permanecera cerra-

do por inventario, de nodo que conpren con anticipaci6n

- Informar a | os proveedores que el al macén pernanecera cerrado

por inventario.

- Cerciorarse de que todas las tarjetas de control estén al dia
y que |l os sal dos estén calculados a la fecha en que el al macén

se cierre por inventario.
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Separar todas las tarjetas de control de los articulos a |los
cuales se refieren y colocarlas en la oficina | ejos de |os ve-

rificadores.

Permtir el ingreso al al macén Uni canente a | as personas que

realizan el inventario.

Asegur ar se absol utamente de que ningun articulo entre o sal ga

del al macén durante el inventario.

Repartir | os verificadores en equi pos de dos que puedan contar
y escribir y, si es posible, tanbi én un trabajador para reti-
rar, linmpiar y volver a colocar los articulos segin se |os vaya

cont ando

Preparar un plano del alnmacén y asignar areas para cada equi po

de verificadores de acuerdo con el plano.

Cerciorarse de que |los verificadores controlen de acuerdo a |as
areas que les corresponden, y no de acuerdo a una lista de ar-
ticul os, debido a que si hay articul os que no estén nmenci onados

en ésta no seréan tonmdos en cuenta.

Contar la nercaderia desde |l a parte superior de |la estanteria
hacia abajo a fin de reconocer y reenplazar |os articul os que
pudi eran haberse caido de |las estanterias altas y haber sido

col ocados en un | ugar equivocado.

Seflal ar cada area al terninar, nmarcando con una tiza |l a estan-

teria o el piso

Buscar cual qui er articul o que parezca obsol eto o dafado, y de-

cidir si retirarlo de las listas o elim narlo.

Controlar y anotar cual qui er equi po del al nacén defectuoso para

repararl o o substituirlo después de term nado el inventario.

Li mpi ar y reorgani zar cual quier estanteria o articulo que se

encuentre sucio o al macenado sin nitidez.

Durante el inventario no deben nunca juntarse articul os que hu-
bi eran si do guardados inadverti damente en dos o maAs | ugares.
El control de mercaderia se debe hacer de acuerdo al plan esta-
bl ecido, y no de acuerdo a una lista de articulos. Sin enbar-
go, se debe hacer una nota de aquellos articul os mal ubi cados
para poder canbiarl os al lugar que corresponda |uego de term -

nar el inventario.



7)

Surmar | os totales (afadir |as cantidades de mercaderia erronea-
nente col ocadas, a |as cantidades del misnmo articul o al macena-
das en el lugar apropiado) y controlar y firmar |os resultados

antes de ver los totales de las tarjetas de control

Los verificadores deben describir |la nercaderia segin vaya
siendo contada y no de acuerdo a descripciones previanmente pre-

paradas, |as cuales podrian omtir articulos o tallas.

- Verificar cui dadosanente que no exi ste ninguna posibilidad de
gue el personal canbie las tarjetas de control o los resultados
con el fin de prevenir que se descubran di screpanci as.

Cerci orese de que cada participante entiende |a razéon de cada "re-
gla". Si los participantes estan faniliarizados con otros procedi-
nmentos, solicite una explicacién y discuta | as ventajas y desven-
tajas de nmétodos distintos. Prepare y enunere un resunen de reglas
gque cada partici pante pueda utilizar cuando organice el inventario

de existencias en su propia cooperativa
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Luego de conprobar que el sistena de tarjetas de control no era perfec-
to, el Secretario de |l a Cooperativa "Santa Cecilia" decidié |Ilevar a
cabo un inventario y contar todo en el almacén. Sin enbargo, |e pare-
ci6 una labor dificil y algunas personas de | a Cooperativa no conpren-

di eron sus problemas. Un socio estaba particul arnmente nol esto.

Soci o0: Mre, sefior Secretario, me han indicado en |la oficina que
el al macén se encuentra cerrado, precisanente hoy es e
di a de mercado, cuando veni nbos al puebl o para conprar co-
sas. ¢Es esta la manera conp Ud. trata a | os socios? Yo
debo obtener m senilla ahora y he venido para conseguir-

| a.

Secretari o: Lo I anento, es inposible. Henos cerrado por inventario

de nercaderia, conp usted puede observar

Soci o: No estoy seguro de |o que usted quiere decir, pero esta
msnma tarde iré a ver al Presidente y le diré | o que

pi enso de esto.

Secretario: Creo que él conprendera, aunque no estoy seguro de que é
sepa de qué se trata. AUn asi, debenps continuar. José,

¢has termnado ya de contar esas bol sas?

José: Todavia no, sefior; hay cientos de ellas, creo que nunca

henos tenido tantas aqui.

Secretari o: ¢Por qué suena ese pito, Luis?

Luis: Es el cami 6n de |l a enpresa de fertilizantes. Han traido

el carganento de "Triple Super" que henpos pedi do.

Secretari o: ¢Por qué di abl os han teni do que venir precisanmente hoy

dia? Diles que regresen mafiana, Luis

(Pausa)
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Lui s:

Secretari o:

José:

Lui s:

Secretario:

Chof er:

Secretario:

Lui s:

Secretari o:

Lui s:

Ya se fueron, dijeron que iban a despachar |a carga en
otra parte y que tal vez nos traeran otra |la proéxima se-

mana. Pero no estaban seguros.
i Caranba, espero que guarden un poco para nhosotros!. En
todo caso, tenenpbs que continuar con este trabajo. José,

ctienes las tarjetas de control de este insecticida?

Si, aqui las tengo; pernitame so6lo afadir el saldo de |as

alti mas sali das.

(Pausa)

.Si, son 104 tanbores, nenos 4, nenos 10, nenos 9 da un

total de 81. Bueno, ya esta. sCuant os has contado tu,
Lui s?
Espere un nonento, ¢cuantos eran?... Ah, si: 81, eso era.

,Qué desea usted aqui? Los choferes normal nente no pue-

den entrar en el al macén

Ust ed perdone, pero he venido a recoger un par de cosas

para el Presidente; |le daré una nota por ellas después.

No se ol vide de hacerl o; ahora estanps en la mtad de un

i nventario.

¢,Qué debo contar ahora? He term nado con el insecticida

Veanps; neta nmano a esa estanteria de herbicida: es |lo

siguiente en la lista.

Bueno, vanos a ello: es un trabajo |l ento, son tanbores
pesados y no se puede ver |o que estd detrés sin nover-
| os. cDOnde est& Al ej andro? ¢No podria él ayudar?

(Gitando) Al ejandro!



Al ej andr o:

Lui s:

Al ej andr o:

Secretari o:

José:

Secretari o:

Lui s:

Secretari o:

José:

Secretari o:

Al ej andr o:

Hoj a 4

(Desde la distancia) ¢Qué quieres Luis?

Danos una mano con estos tanbores.

Est oy contando planchas de hierro aqui detrés, pero no ne
denoro; ¢podrias tu venir y escribir las cifras? Ya sa-
bes que | os nanmeros no se ne dan nuy bien. Yo andaba pe-
| eando en | os bosques cuando ustedes, |a gente joven, iba

a |la escuel a.

Conti nien con el trabajo. Pero, ¢qué hace esta lata
aqui? Tal vez se cay6 de alli arriba, ah si, parece que

si, la colocarenos alli arriba

i Hol a! /Revisé ya esta estanteria o no? No recuerdo.

Si, espere un nonmento, tal vez no; en todo caso, contenps

nuevanent e. No, dejénpslo y continuenps el trabajo.

Al gunos de estos tanmbores se han caido y estan casi va-

cios, qué harenps con ellos?

Bueno, tendrenps que pensar, conténpslos conp |l enos por

ahora, pero |os pondrenps del ante para recordarl os.

Mre usted aqui, no creo que nadi e haya usado este tipo
de productos quim cos en afios, y dice "tiene doce neses
de validez, expira en..." jD ablos, eso fue hace tres
afios! M pregunto por qué | o henpbs guardado tanto tienpo
en el misno lugar, nmas hubi ese valido ponerlo del ante.

Ahora, ¢debo tirarl o?

No, no; esta registrado en los libros; por lo tanto ponlo
en la estanteria y cuéntal o. Deci di renps qué hacer con

él otro dia

Mre usted: esta estanteria estd nuy dafada donde el ca-

m én |la gol ped el nmes pasado. ¢No deberianps repararla?



Secretari o:

José:

Secreatri o:

Lui s:

Secretari o:

José:

Por supuesto, pero haganpbs | as cosas por partes. Ahora,
estanpbs en inventario de nercaderia, pensenos en ello
después. ¢Por qué estas denobrandote tanto con ese |lote,

José?

Este material esta desparranado por todas partes, y nuy

suci o tanbi én. Estoy |inpiando todo un poco.

O vidate de eso ahora, pero recuerda hacerl o nafiana.

continda con la cuenta | o mas rapi do que puedas.

Mre usted esto. ¢(No es o misno que | os productos de

alla atrds que conté hace unas horas? ¢(Qué hacen aqui?

Parece | o m sno; afiade a las cifras que tenias para el

ultinmo lote y Il evénoslo para all a.

(para si msno) Gacias al cielo que mré la cifra para
estas botas; nejor afiado cinco pares; si no, alguien ne

hara | uego preguntas conpronet edor as.
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LECCOON 8.1
VAI ORACI ON DF EX] STENCI AS
hietivao: Capacitar a los participantes para que: a) distingan en-
tre las diferentes formas de val orar existencias; y b)
sel ecci onen | as fornmas nas apropi adas para cada situa-
ci on.
Duraci6n: Dos horas a dos horas y nedi a.
Quia para el instructor :
1) Pregunte a los participantes por qué es inportante saber no sol a-

nente cuantos articulos hay en existencias, sino tanbién | o que és-

tos valen. Las respuestas deben incluir:

Para cal cul ar 1 os precios de venta a | os soci os.
- Para calcular el excedente bruto y la utilidad.
- Para los contratos de seguros.

- Para conpilar estadisticas Gtiles de ventas.

Pida a los participantes que valoren | os siguientes articulos (es-
criba los detalles en el pizarron o retroproyector para féacil refe-

rencia):

Alanbre especial para cercas - 100 rollos

10 conprados cuando el costo era de $10 por rollo.
- 40 conprados cuando el costo era de $11 por rollo.
- 40 conprados cuando el costo era de $12 por rollo.
- 10 conprados al precio actual de $15 por rollo.

- Precio de venta a | os socios $17.50 por rollo.

Deje a los participantes que term nen sus cal cul os. Pida sus res-

puestas que podrian incluir las siguientes cifras:

$1 000 o $10 cada uno.
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$1 170 o $11.70 cada uno.
$1 500 o $15 cada uno.

$1 750 o $17.50 cada uno

Si los participantes no proporcionan ni nguna de estas respuestas,

i ndi quesel as y denuestre que todas son igual nente validas. Pregun-
te a los participantes cual seria el efecto de diferencias de este
orden sobre: a) los calculos del excedente anual; b) las indemi -

zaci ones de | os seguros; c) los precios de venta.

Pida a |l os participantes que expliquen cénmo cal cul aron sus respues-

tas. Las cifras - diferentes pero igual nente correctas - se obtie-
nen de la siguiente form

$1 000 : Valoraci 6n al costo de |la prinera conpra.

$1 500 : Val oraci 6n al costo actual

$1.170 : Val oraci 6n al costo pronedio.

$1 750 : Valoraci 6n al precio de venta.

Pida a | os participantes que sugi eran argunentos a favor y en con-

tra de cada nétodo de val oraci 6n. Estos pueden incluir:
Costo de |a prinera conpra
A favor:

Un precio correcto de costo para articul os vendi dos si, conpo es

lo normal, |as existencias antiguas se utilizan primero.
| mpi de que se carguen precios mas altos a | os soci os.

- Los soci os pueden conprender y aceptar |os costos con facili -

dad.

- La mercaderia antigua se mantendra barata, incentivando, por |lo
tanto, una venta rapida

En contra:

- No provee fondos para reenplazar |as existencias a | os precios

act ual es.
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- Las exi stenci as estéan subval oradas para el célculo de exceden-

tes.

- El costo puede canbiar en una forma inprevisible al termnarse

| as exi stencias de bajo costo.

- Conduce a un preci o excesivo en caso de bajar |os precios.

Costo actual

A favor

- El costo es el real de nmercado, |o que representa el valor de
hoy.

- Perm te reponer existencias por nmedi o de nuevas conpras.

Las i ndemni zaci ones de seguro u otras sim/lares para reponer

exi stenci as son correctas.

- Los val ores canbi aran de acuerdo con | os costos, de npdo que e
personal y | os socios sienpre estaran al tanto de | os precios

actual es del nercado.

- El excedente de | a cooperativa se beneficia con el aumento de
val or de | as existenci as.

En contra:
Las existencias antiguas se venderan a | 0os precios nuevos y |os
soci os obj etar an.

Los socios m snmps no se beneficiaradn con el aunento de val or de

| as exi stenci as.

Las exi stencias estaran sobreval oradas para efectos contabl es,

inflando por lo tanto, artificialnmente | os excedentes.

- El personal de al macén podria tender a conservar |as antiguas
exi stencias y vender |a nueva nercaderia para evitar quejas de

| os soci os.

- El aunento de val or de | as existencias incentivara a mant ener

un exceso de |l as m snms.
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Costo Pronedio:
A favor :

- La cifra total es el costo real de | a nercaderia en existen-

ci as.

- La cifra pronmedio por articulo distribuye en fornma bastante
equitativa entre todos los articul os | os beneficios de nantener
exi stencias y, por lo tanto, tanbién entre todos |os socios,

sea cual fuere |l a época en que conpran

La cifra total sera la cantidad real de dinero invertido en

exi stenci as.

En contra:
Es necesario hacer cal cul os conplicados para obtener el costo.

Las cifras canbi aran cada vez que se reci be o se vende nercade-

ria.

La cifra total serd insuficiente para reponer |la nercaderia a
| os precios vigentes.

Precio de venta:

A favor:
- La cifra puede ser establecida por la gerencia y canbi ada cuan-

do se desee

- Los socios y otras personas pueden saber el val or potencial de

todas | as exi stenci as.

En contra:

- El excedente es registrado en |la contabilidad antes de ser "ga-

nado" por medi o de ventas.

- Un costo nenor debe tambi én mantenerse para realizar el célculo

de excedentes.

Pregunte a los participantes si se les ocurren otros netodos. Al-
gunas organi zaci ones enpl ean un costo "estandar" estinado por la
gerencia al inicio del periodo contable. El misnmp esta basado en

una estinmaci 6n de lo que sera el costo pronedi o durante el periodo
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8)

9)
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Esto es dificil de calcular y debe ser reajustado si hay novin en-

tos inesperados de precios por inflaciédn u otros factores.

Explique a los participantes el significado de los térnmnos V.I.P. S
y P.I.P.S.

V.I.P.S. = "dltino en ingresar primero en salir", esto es, utili-
zar los ultinos val ores del costo (costos vigentes)
para | a val oraci 6n de exi stenci as.

P.1.P.S = "primero en ingresar primero en salir", esto es, uti-

lizar | os valores de costos nmas antiguos para |a val o-

raci 6n de exi stenci as.

El uso de V.I.P.S para |la valoraci 6n de existencias no significa
que | as salidas de existencias deban hacerse segun el msnmo princi-
pio: el articulo mAs anti guo en exi stenci as debe sienpre ser e

primero en salir, sin inmportar el valor cargado para su salida

Pregunte a | os participantes qué nétodos utilizan en sus propias
cooperativas. Al gunos tal vez no | o sepan, pero en general el sis-
tema V.1.P.S, o de |los costos actuales, es | o que debe utilizarse

Desaf ort unadanente, |a subida de precios es o normal, y una coope-
rati va que vende suninistros a preci os basados en costos anti guos
baj os, probabl enente no tenga suficiente dinero para reenplazar con

nuevas exi stencias |los articul os vendi dos.

Conpruebe si todos |os participantes entienden esto

Cerciorese de que todos |os participantes conprenden | os diferentes
mét odos y por qué se escoge el sistema V.I.P.S. y pidales que com
pl eten ejercicios sencillos cono el siguiente, cuyos datos princi-
pal es deben escribirse en el pizarrén o retroproyector para una mas

facil referencia.

Una soci edad cooperativa vendi 6 fertilizante por un val or de

$10 000 en un afio al precio de $10 por 50 kil ogranvs.

Las existencias y |os costos son | os siguientes:

- Exi stencias iniciales, 100 bol sas que habian sido conpradas a

$6 cada una.
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- Conpras durante el afo;
1 000 bolsas a $8 cada una, y

100 bol sas a $9 cada una

Exi stenci as finales 200 bol sas.

¢,Cuél es el excedente en el negocio de fertilizante, y cual es el

val or de | as existencias final es?

Usando el sistemm V.1 .P. S

Exi stencias iniciales (100 a $6 cada una) 600
Conpr as:
1 000 a $8 8 000
100 a $9 900
Tot al 9 500
Menos exi stencias finales (200 a $9 cada una) 21 800
Costo de | a nercaderia vendi da £ 700
Vent as 10 000
Excedente bruto $ 2 300

Esto incluye una "gananci a en existencias" de $100

Bol sas en exi stenci as/ conpradas durante el periodo:

Exi stenci as iniciales 100
Conpras (1 000 + 100) 1100
Tot al 1200
Menos exi stencias finales 200
Namero de bol sas vendi das 1000

(suponi endo que | as existencias nmas antiguas

se venden prinero) esto es
Exi st enci as i ni ci al es/ conpradas a $6 (100)
Bol sas conpradas a $8 (900)

Sal do: 100 bol sas conpradas a $8 cada una (val oradas a $9; ga-

nanci a en exi stencias $100)

+ 100 bol sas conpradas a $9 cada una

200 bol sas (existencias finales)
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Explique a |l os participantes que |as gananci as en exi stenci as deben
reconocerse conp tales al final del periodo conercial, es decir,

cuando | a nmercaderia es real nente vendida. A pesar de esta conpli -
caci 6n, el sistema V.1.P.S. es, sin enbargo, el método nmhs efectivo

de val oraci 6n de exi stenci as.
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LECAON 8.2
ELJACI ON DF PRFCI OS
hjetiva: Capacitar a los participantes para fijar |os precios de
los articul os que se venden a | os soci os.
Duraci én: Una hora y nedia a dos horas.
Quia para el instructor
1) Pida a los participantes que inmagi nen que deben fijar el precio de
un producto X que costd a su soci edad $1. Deben escoger entre
$1.10 y $1.20. (Qué nonto escogerian:
a) desde el punto de vista de | os servicios que se debe prestar?
b) desde el punto de vista de cubrir I os costos de |a cooperativa
y generar un excedente?
2) La mmyor parte de al umos sugeriran
- $1.10 desde el punto de vista de | os soci os.
- $1. 20 desde el punto de vista de |la cooperativa.
Pregunte cono el precio nas bajo podria ser nejor desde | os dos
puntos de vista. Si los participantes no pueden hacer sugerencias,
pi dal es que supongan que | as ventas del producto X serian de 1 000
uni dades por afio a $1.20. ¢Cual seria el excedente total genera-
do? (20 centavos x 1 000 = $200).
¢Cual seria el excedente a $1.107?
Los partici pantes pueden contestar $100, pero pidal es que conside-
ren cual seria el efecto sobre el total de ventas si la nercaderia
se vendiera a un preci o mas baj o.
3) Pida a los participantes que cal cul en cuantas ventas adici onal es

serian necesarias para hacer que el precio de $1.10 fuera nejor pa-

ra la sociedad y para | os soci os.

Excedente total a $1.20: 1 000 x 20 centavos = $200



Para ganar $200 con un margen de 10 centavos en cada venta, éstas

tendrian que ser de 2 000 uni dades.

Si se prevé que se vendera el doble o mas aun al bajar el precio,

seria en el interés de todos hacerlo.

4) Pida a |l os participantes que encuentren |la respuesta para |l os si-
gui entes productos simlares y que anoten el resultado en la dltim
col uma:

Producto} Costo Precio Ventas Precio Volumen de venta ne-
actual actuales |propuesto|cesario para obtener
un excedente igual
A $10 $12 50 unid| $10.50 (200)
B $6 $ 7 300 unid| $ 6.75 (400)
C 45 ¢ 50 ¢ |10 000 unid| 49 c (12 500)
D 18 c 20 ¢ |15 000 unid| 19.5 ¢ (20 000)
E 77 ¢ 80 ¢ |12 000 unid| 79 c (18 000)
Est as canti dades deben anotarse en el pizarrén o retroproyector.
Ant es de proseguir con el siguiente punto conpruebe si todos |os
partici pantes pueden cal cular las cifras sin ayuda.
5) Pregunte a los participantes qué cl ases de productos se pueden ven-

der en cantidades mucho nayores debi do a una reducci 6n del precio.

- Articulos que |os socios conpran actual nente al nisnpo precio de
comer ci ant es i ndependi entes (una pequefa reducci é6n de preci o po-

dria traer consigo un gran increnento i nnmedi ato).

- Articulos que son féacil mente substituidos por otro producto
(ej enpl o: productos para pul verizar el ganado en vez de produc-

tos quim cos para bafiarl os).

Articul os cuya reducci é6n de precio, en si, no es inmportante pero
puede, sin enbargo, incentivar enornenente un nmayor uso, Si son
debi danment e pronovi dos y publicitados, puesto que a todos gusta

una ganga
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cQuUé tipo de articulos no tienen probabilidades de venderse en na-

yores canti dades debido a una reducci 6n de precios?

- Articulos de | os que a nenudo hay poca provision

- Articulos que |os socios ya estan conprando en vol unen razona-
bl e.

- Articulos que son de uso sol anente de un pequefio nanero de so-

ci o0s.

Pida a los participantes que describan en qué forna fijan actual -
nmente | os preci os en sus cooperativas. ¢cLas cooperativas pueden
alterar los precios de |la nmayor parte de |os productos o | os pre-
ci os son dictados por |os proveedores o por disposiciones del go-

bi er no?

En nuchos casos, |a mayoria de productos agropecuari os tienen que
venderse a precios control ados. Las cooperativas pueden fijar pre-

ci 0s propios s6lo en una pequefia proporci 6n de | o que vende

Pregunte a | os participantes qué nétodos utilizan al decidir |os
preci os y cuando son libres de hacerlo. Las respuestas pueden pre-
sentarse en diferentes formas, pero deberan poder clasificarse en

al guna de | as siguientes categorias:

a) Afadir un porcentaje estandar al precio del proveedor.

b) Averiguar qué estan cobrando otras cooperativas o conerciantes

y cobrar | o msno.
c) Cobrar tanto conmpb crean que | os soci os estan di spuestos a pagar

d) Cobrar |Io nmenos posible, de nmbdo que se cubran | os costos opera-

cionales y se obtenga un excedente que se consi dere adecuado.

Discuta | os néritos de cada sistem:

- a) es sinple pero arbitrario y no da margen para cubrir |os cam
bi antes costos de manejo ni para |l os diferentes sumi nistros

gue pueden requerirse.

b) es dificil, privar a |l os socios de posibles fuentes mas eco-

noém cas y puede ademés perpetuar |la ineficiencia o extorsion.
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8)

9)

c) no corresponde con el objetivo de |a cooperativa de servir a

SuUS soci 0s.

d) es la nejor nmanera, pero es dificil de poner en practica.

Pida a | os participantes que consi deren el siguiente problema, que

debe usted escribir en el pizarrén o retroproyector

Total de gastos anual es de operaci 6n

Total de ventas de nercaderia a precios fijos $ 88 000
Costo de | a nercaderia $ 80 000
Excedent e ganado en ventas a precio fijo

Sal do de costos operacionales a cubrir

Excedente neto que se desea obtener

Total excedente extra que se necesita

Vent as del afo anterior de nercaderia a
precio libre

Costo del afio anterior de nercaderia a
precio libre

Excedent e obt eni do

$ 10 000

$ 2 000

$ 5 000

$ 20 000

$ 17 000
$ 3 000

Suponi endo que no se puede mantener en existencias ningun articulo

nuevo, ¢cono | a cooperativa puede utilizar |os canbios de precio

para conseguir el excedente necesario de $5 000?

Los participantes pueden sugerir:

Increnentar el precio en un 10% Si se mantiene e

nmen de ventas esto dara | os $2 000 de excedente adiciona

rido.

m sno vol u-

reque-

. Mantener |os precios, pues |os socios podrian conprar mas, in-

cluso podréa obtenerse un pequefio excedente aun si |as conpras de

| os socios no excede a |l as del afio anterior.

Reducir | os precios diganos en un 5% Si |as ventas se incre-

nmentan a $30 000 esto permtira lograr el excedente de $3 000

obtenido el afio anterior; si se increnentan a $50 000 esto per-

mtira lograr los $5 000 de excedente necesario.
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10) Pregunte a los participantes en qué forma | a gerencia de | a coope-

rativa puede tratar de averiguar si |las reducciones de precio ten-

drian esos resultados:

Probando | os ef ect os de al gunas reducci ones experinental es de
precio bien publicitadas, utilizando el tipo de nercaderia en

gque | os precios pudieran reducirse.

11) Enfatice que no se sirve nejor los intereses de |os socios con pre-
ci os baj os que eventual mente podrian Il evar a pérdidas y a un posi -
bl e col apso de | a sociedad. La gerencia debe tratar de fijar pre-
cios de los cuales |os socios se beneficien en térm nos de buenas
conpras y de un razonabl e excedente para reinversion y distribucidn

a | os soci os.
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LECAION 8.3
SALI DA Y FACTURACI ON DE NMERCADERI A

hjetivo: Capacitar a los participantes para: a) evaluar, b) pla-
nificar, y c¢) operar un sistenma efectivo de salidas y
facturaci 6n de nercaderia de un al macén de sum ni stros
agropecuari os de una cooperativa.

Duraci én Una a dos horas.

Material Reci bos y facturas de | as cooperativas de |os partici pan-
tes.

Quia para el instructor:

Pregunte a |l os participantes por qué es necesari o tener docunenta-

ci 6n para controlar |la salida de nercaderia de un al nacén. ¢Por

qué a |l os socios no se |les debe permitir sacar | o que necesitan sin

un reci bo aunque | o paguen? Los participantes podrian sugerir tres

razones principal es:

Para asegurarse de que |a nercaderia fue pagada

Para ayudar en el control de existencias.

Para mantener registros para el reenbolso anual a | os socios de

parte del excedente.

a)

Es muy inportante.

Los registros correctos en las tarjetas correspondientes y
el control regular de |las nmsmas para saber si |a nercade-
ria ha descendido al nivel en que se deben hacer nuevos pe-
didos es todo |l o que se necesita para el control de exis-

tenci as.

No se gana nada si se pueden asociar |as salidas de nerca-

deria a | as necesi dades de ciertos socios; un sencillo sis-
tema de reci bos que registren solanente el nonto de dinero

y el nudnero del socio debe ser suficiente para el reenbol so

a | os soci os.



2)

3)

4)

Pida a |los participantes que describan |as diferentes formas en
que: a) la nercaderia sale del alnmacén, y b) se realizan | os pa-
gos. (Aparte del caso obvio en el que un socio viene a conprar al-

go y paga en efectivo antes de |levarse |a nercaderia).

- La nercaderia es entregada en el domicilio del socio para su

pago en el normento de entrega.

- La nercaderia es pedida para ser entregada en el domcilio de

socio y cargada a la cuenta de éste
- La nercaderia es retirada por el socio y cargada a su cuenta

- La nercaderia es devuelta al proveedor quien acredita el valor

de la m snma.

- La nercaderia es enviada a otros departanentos de |a cooperati-

va y se efectla un cargo interno

Pida a | os participantes que den ejenpl os de situaci ones en sus
cooperativas en las cuales |a nercaderia entregada no haya si do pa-
gada. ¢,Conmo ocurrieron esos errores? Las respuestas general nente
se dividiran en tres categorias (excluya la situacion en la que |la
nmercaderia es recibida y cargada al socio, pero éste no puede pagar

por falta de fondos):

i) No habia prueba clara de recepci 6n de nercaderia por parte

del socio, por lo tanto el cargo fue refutado.

ii) La nmercaderia fue recibida por el socio pero nunca cargada a

éste.

iii) La nmercaderia fue pagada pero el dinero nunca Ileg6 a |la coo-

perativa.

Pida a | os participantes que sugi eran el procediniento basico mini-
ND necesari o para prevenir esos errores y se puedan cubrir todos

| os tipos de transacci ones nenci onadas nmas arriba en el punto 2).

La nercaderia es pagada y retirada por el socio: recibo de ca-
ja, o recibo firmado por un menbro del personal de |a coopera-

tiva.

- Efectivo a la entrega a domcilio: recibo de |la nercaderia fir-
mada por el socio, con anotaci 6n de "pagado" por un enpl eado de

| a cooperativa
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Mercaderia entregada a domicilio y cargada a | a cuenta del so-

cio: recibo de nercaderia junto con instrucci én para cargo a su

cuenta, firmado por el socio a la entrega de |a mercaderia.

- Mercaderia retirada por el socio para ser cargada a cuenta:

igual que lo anterior.

- Mer caderia devuelta al proveedor contra crédito por su val or:

conb en el caso anterior, haciendo referencia a | a cuenta de

proveedor y no a |la de un socio, haciendo un ajuste en el pre-

ci 0 segln corresponda.

- Mercaderia transferida dentro de | a enti dad:

anterior, con una nota de |la cuenta a cargarse.

conb en el caso

Dé a los participantes unos 15 minutos para hacer un borrador de un

formul ari o adecuado que contenpl e todas estas situaciones. Ell os

no deberan hacer referencia al papel eo de su cooperativa en este

punt o. Los docunent os deben ser claros y sencillos. Un ejenplo

podria ser el siguiente:

COOPERATIVA "SANTA CECILIA" Fecha: M@rz9.12,1386

Ndmeros: 12345

Mercaderia

.10, belsas de {_eg-}.i}izah{e, a $§ cfu

DA BN BENY R A A I A L A L RN B

| rollo de alambre a $ 15 </u

L R R I I I I I I L I I I R O L I B A S B I B Y A A S ]

/
Recibo por ..Tl.G#}W“?L.......
Socio N°..... 4218 . ... .......
TOTAL

Pago

/
Efectivo recibido...... APCF&Z. ceraan
Cargue a la cuenta de .. . .FQM¢4. ...

L3500,

s e e s e et e

§ 65

e Q0

}es
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6)

Pida a |l os participantes que conparen el procedimento y formulario

que se ha discutido, con los utilizados en sus cooperativas. Pida
a un representante de cada cooperativa que analice el sistema de su

soci edad contestando | as sigui entes preguntas:

- Podrian dos o mas formnul ari os conbi narse en uno sol 0?

- ¢Los socios o el personal de |a cooperativa deben escribir la
m sma i nformaci 6n mas de una vez en un formulario o serie de

formul ari os que deben |l enarse al msno tienpo?

- ¢Es utilizada toda |a informaci 6n en cada fornulario para al gan

proposi to?

- ¢,Qué sucede con cada copia de cada fornmul ari 0? ¢ Hace al guien

al go cono resultado de recibir una copia?

- Si estos formulari os o copi as supuest anente necesari os fueran

el i m nados discretanente, ¢notaria u objetaria al guien?

- ¢Ccurren adn errores a pesar de estos sistenas aparentenente a
prueba de errores? Si es asi, ¢no se estara confiando denasi a-
do en el procedimento y no |lo suficiente en una buena sel ec-

ci 6n de personal, capacitaci 6n y supervision del msnp?
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LA NFCFSI DAD DF PROVMOCI ONAR

hjetivo: Capacitar a los participantes para explicar por qué |os so-

cios tal vez no conpren sum ni stros agropecuari oS a sus So-

ci edades cooperati vas.

Duracién: Una hora y nedia a dos horas.

Materjal : Ant ecedentes y di &4l ogo grabado.

i L :

2)

3)

Divida a |l os participantes en grupos. Entregue a cada partici pan-
te una copia de | os antecedentes del dial ogo grabado y pidal es que
| os | ean cui dadosanmente. Ponga | a grabaci 6n o represente el dial o-
go dej ando una pausa de dos o tres minutos entre cada contestacion

Tanmbi én puede entregarse a cada grupo una copia de la transcrip-
ci 6n. Si los participantes lo solicitan, el dialogo puede tanbién

escucharse o representarse una segunda vez.

Dé a cada grupo hasta 30 minutos para conpletar el ejercicio segun

se describe en la hoja distribuida.

Pida a | os representantes de cada grupo que den sus explicaciones
de | as diez respuestas. No pida una contestaci 6n de cada grupo pa-
ra cada respuesta, a nenos que existan diferencias significativas
de sentido y no solanmente una diferente el ecci 6n de pal abras. Una

posible lista podria ser la siguiente:
El Agricultor A es desconfiado
El Agricultor B es ignorante.

- E Agricultor C est& decepci onado

- El Agricultor D esta asustado.

- E Agricultor E no esta convenci do.

- HB Agricultor F estéd satisfecho.
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4)

6)

- El Agricultor Gesta inseguro
El Agricultor H esta resignado.
El Agricultor | esta confuso

- El Agricultor J esta convenci do.

Pi da a cada grupo que dé sus sugerencias sobre cono debe col ocarse
cada respuesta en la "linea de convenci m ento". Las opini ones po-
dran evidentenente diferir, pero una sugerencia razonable podria
ser:

' I Se necesita hacerle
Convencido cambiar totalmente
‘ J E C G D A I B H F ] de opinidn

Di scuta sobre los diferentes tipos de argunentos necesari os para
"convencer" a cada agricultor. Acl are que mentras mas | ejos de
convencerse esta el agricultor, nds pronoci 6n se necesitara para
convertirlo en cliente. Enfatice que en consecuencia, no sera ne-
cesari o que cada agricultor pase por cada etapa del proceso de pro-

noci 6n y convenci nmi ent o.

Muestre, por ejenplo, por qué es necesario identificar |os notivos
por | os cual es un socio esté dispuesto a conprar. Podria ser una

pérdi da de tienpo, o aun contraproducente, usar argumentos que son
apropi ados para un tipo de objeci 6n para contestar a otra.

Eienplo:

Seria poco efectivo tratar de convencer al Agricultor |, por ejem
pl o, que conpre en | a Cooperativa "Santa Cecilia" diciendo que |os
precios de | os productos vendi dos por ella son mas bajos que | os de

| os conerciantes privados.
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Los socios reacios - Antecedentes

La Cooperativa "Santa Cecilia" ha sido designada conpradora excl usiva
del producto agricola de su zona, de nodo que todos |os agricultores
son aut onati canente soci os de | a cooperati va. Sin enbargo, los agri-
cul tores pueden conprar |os insunps agropecuari os a comnerciantes priva-

dos. La Cooperativa ofrece desde hace al gun tienpo una gama conpl eta
de | os sum nistros agropecuari os necesari os, general mente a preci os nmas
baj os que | os cobrados por |os distribuidores particulares, y a crédito
en caso conveniente. Los resultados, sin enbargo, han sido decepcio-
nant es. Uni canente un tercio de | os agricultores conpra regul arnente
sum ni stros en | a Cooperativa

El Secretario habl 6 con al gunos agricultores y obtuvo |as siguientes
respuest as. Se pregunté si un analisis de las mismas serviria para
darl e una idea de c6np podria | a Cooperativa convencer a | os soci os pa-

ra que utilizasen mas su servicio de sum nistros agropecuari os.

Tarea:
Escuche a los diez agricultores entrevi stados por el Secretario.

1) Escoja la palabra que describa nejor |a razén de fondo para | a ac-

titud del agricultor. Ejenplo: "El agricultor X es escéptico"

Fornmul e una frase simlar para cada agricultor.

2) Dibuje una linea para representar |a variada gama de actitudes,
desde | a total aceptaci 6n del servicio de suninistros agropecuarios
de | a Cooperativa hasta el rechazo total de este tipo de servicio.

I I Se necesita hacerle
Convencido cambiar totalmente

I 4] de opinidn

"Col oque" la respuesta de cada agricultor en esta |inea, segun us-
ted considere lo cerca o lejos que estén de la total aceptacion o

rechazo.

3) Si el tiempo lo pernite, discuta el tipo de argunentos que podrian
resultar efectivos para convencer a cada agricultor a noverse nmas

hacia el lado izquierdo de la |inea.
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Los socios reacios - Dialogo

El Secretario de |la Cooperativa "Santa Cecilia" esta
preocupado porque Unicanente un tercio de |los agriculto-
res del sector utilizan regularmente el servicio de su-
m ni stros agropecuari os de | a Cooperativa, a pesar que
éste ofrece una gama conpleta de | o que ellos necesitan

Los precios general nente son mas baj os que | os de |os
conmerci antes privados, y se concede crédito cuando es
apr opi ado. El Secretario entrevista a una nuestra de
diez agricultores para averiguar cono podria |a Coopera-
tiva convencerlos para utilizar el servicio de sumnis-
tros. Pregunta a cada agricultor si conpra sus sum nis-
tros en |l a Cooperativa y reci be diez respuestas diferen-

tes.

Agricultor A, ¢conpra usted sus sum nistros agropecua-

rios en | a Cooperativa "Santa Cecilia"?

No, no | os conpro. No estoy seguro de | o que ustedes
pr et enden. Todo parece demasi ado bueno para ser verdad,
y estoy seguro de que se trata de al guan truco del go-

bi erno para sacarnos nmas i npuestos o al go asi.

PAUSA

Agricultor B, ¢conpra usted sus sum ninistros agropecua-

rios en | a Cooperativa "Santa Cecilia"?

Seguro que |l a entidad cooperativa sélo conpra nuestras
cosechas, ¢no es asi? Es una Cooperativa de conerciali -
zaci 6n, y nosotros tenenps que conprar nuestros sumnis-

tros donde podanos, ¢no?

PAUSA

Agricultor C, ¢conpra usted sus sum nistros agropecua-

rios en | a Cooperativa "Santa Cecilia"?
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Agricultor C

Secretario:

Agricultor D

Secretari o:

Agricultor E

Secretari o:

Agricultor F

Secretari o:

Bueno, conpré alli sacos de semlla el afio pasado, pero
no di eron nuy buen resultado, tal vez eran existencias
anti guas. No | o sé, pero no |l es he conprado nada mas
desde entonces.

PAUSA

Agricultor D, ¢conpra usted sus sum ni stros agropecua-

rios en |l a Cooperativa "Santa Cecilia"?

Me gustaria hacerlo; creo que son buenos, pero yo siem
pre he conprado a | os conerci antes de nuestro puebl o.
Es gente poderosa, usted sabe, y no quisiera ofenderlos.

Nunca se sabe cuando uno necesitara su ayuda nuevanente.

PAUSA

Agricultor E, ¢conpra usted sus sum ni stros agropecua-

rios en |l a Cooperativa "Santa Cecilia"?

Acabo de conprarles insecticida, so6lo para hacer |la
pr ueba. No estoy seguro si ne canbiaré a ellos conple-

tamente, debo ver conp va

PAUSA

Agricultor F ¢conpra usted sus sum nistros agropecua-

rios en |la Cooperativa "Santa Cecilia"?

iDios mio, no! Yo sienpre he conprado a | os conerci an-
tes locales. Los precios ne parecen razonables y m pe-
quefia finca ne da todo | o necesario para cubrir ms ne-
cesi dades.

PAUSA

Agricultor G ¢conpra usted sus sum ni stros agropecua-

rios en | a Cooperativa "Santa Cecilia".?
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Secretari o:

Agricultor H

Secretari o:

Agricultor I:

Secretario:

Agricul tor J:
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He pensado en ello, pero |la mayor parte de | os grandes
agricultores de las cercanias aun conpran a | os coner-
ci antes. Son mas ricos y nejores conocedores que yo, Yy
nme ha ido bien siguiendo su ejenplo. Yo solanente haré

| o que hagan ell os.

PAUSA

Agricultor H ¢conpra usted sus sum ni stros agropecuari os

en | a Cooperativa "Santa Cecilia"?

No, yo no creo en esas nuevas ideas. Sienpre henps sido
expl ot ados por | o0s conerciantes y supongo que seguirenps
asi . Di os qui ere que luchenps para vivir y mas val e ma-
| o conoci do que bueno por conocer. ¢Qui énes sonbs noso-

tros para tratar de canbiar |as cosas?

PAUSA

Agricultor 1|, ¢conpra usted sus sum ni stros agropecua-

rios en la Cooperativa "Santa Cecilia"?

No, creo que todavia no tengo derecho a conprar. Tengo
ent endi do que debo entregar cierta cuota de maiz por dos
aflos antes de que se me pernita conprar sumnistros en
| a Cooperativa

PAUSA

Agricultor J, ¢conpra usted sus sum ni stros agropecua-

rios en la Cooperativa "Santa Cecilia"?

Claro que si; compro en | a Cooperativa todo | o que nece-
sito desde hace mas de doce afios. Obtengo alli buenos
productos a precios razonable, y no puedo imaginarne por

qué todos no hacen | o m sno.
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METODOS DF PROMOCT ON

hjetivo: Capacitar a los participantes para: a) identificar las di-

ferentes formas de conuni caci 6n de que di sponen para la | a-
bor de pronoci 6n, y b) seleccionar el nétodo mas apropi ado
para vencer |as diferentes formas de desgana a conprar mer-

caderi a.

Duracidn: Una a dos horas.

Quia para el instructor:

2)

3)

Pida a |l os participantes que escriban en una hoja de papel tantas
formas diferentes conmo sea posi bl e de comuni carse con | os soci os
(éstas deberan, natural mente, ser aquellas que pueden o podrian

utilizarse en una soci edad (cooperativa).

Pida a los partici pantes que cada uno nmenci one un netodo. El abore
una lista tan larga conb sea posible en el pizarrén o retroproyec-
tor. Todos | os nétodos siguientes, y posiblemente otros, deben ser
nmenci onados tal es conp tel éfono, radio o tel evisién, que puedan

exi stir |ocal nente.
Reuni ones.
Cont act o i ndivual por medi o del personal de |a cooperativa.
Cart as.
Anunci os.
Afi ches.
Exposi ci ones en el al macén
Denost raci ones.

- Oalnmente a través de otros agricul tores.

Pida a | os participantes que "califiquen" cada nétodo desde el pun-

to de vista de: a) su inpacto, b) rapidez, c) cobertura (nunero
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de personas receptoras), d) costo. Dibuje en el pizarrén o retro-
proyector un cuadro conb el de nas abajo y solicite a | os partici-
pantes que califiquen con "1" si el nmétodo es excelente (es decir,
fuerte inpacto, rapido, buena cobertura y bajo costo), "2" si es
adecuado, o0 "3" si es nmalo (es decir, inpacto débil, |ento, cobertu-
ra de pocos agricultores y costoso) para cada caracteristica. Las
cifras del cuadro siguiente son s6l o una sugerencia. No deben ser
ensefiadas a | os participantes y se dan Uni canente cono indicaci 6n

de o que se requiere.

Método Impacto | Rapidez |Cobertura| Costo
Reuniones 2 1 2 2
Afiches 3 1 1 1
Contacto individual 1 3 3 3
Cartas 2 2 3 2
Anuncios 3 2 2 2
Exhibicién en el 3 2 3 1
almacén
Demostraciones 1 3 2 2
Oralmente 1 3 1 1

Refi érase a la leccidn anterior. Haga que |os partici pantes escu-
chen de nuevo | as respuestas de |los agricultores A hasta J. Haga
una pausa después de cada respuesta y pida a |los participantes que
sugi eran qué métodos o conbi naci 6n de neétodos de comruni caci 6n se-
rian mas apropi ados para persuadir a cada agricultor que conpre sus
sum ni stros en | a Cooperativa. Las opiniones diferiran, pero una

posi bl e lista desugerencias seria |la siguiente:
Agricultor A, desconfiado : oral mente y reuniones.
Agricultor B, ignorante . afiches, cartas y reuniones

Agricultor C, decepcionado : contacto individual y afiches.

Agricultor D, asustado : contacto individual y oral nente
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Agricultor E, no convencido: exhibicion y reuniones.
Agricultor F, satisfecho contacto individual y afiches.
Agricultor G inseguro reuni ones y oral nente.
Agricultor H, resignado oral nente y afiches
Agricultor I, confuso afi ches y reuniones.
Agricultor J, convencido exhi bici én y reuni ones para reafirnmar

su convi cci 6n

Los partici pantes pueden sugerir reuniones, exhibicion en el alma-

cén o denpstraci ones para aquell os agricultores que actual nente no

tienen interés en conprar en |a Cooperativa. Recuér del es que un

mét odo efectivo de pronoci 6n para estos agricul tores debe "acercar-

se" a ellos y hacer inpacto, puesto que ellos no asistiran a reu-

niones ni visitaran el al macén.

Pregunte a |l os partici pantes qué nétodos de conuni caci 6n se utili -
zan en sus cooperativas. ¢Qué efectividad tienen? ¢Hay otros ne-
todos efectivos pero no utilizados? ¢La conuni caci 6n efectiva esta
restringida solo a aquéll os que ya estan convenci dos (cono | os so-

ci os que asisten a | as asanbl eas general es anual es) ?
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CAVPANAS DE PROMOC] ON

Chietivo: Capacitar a los participantes para sel ecci onar nétodos pro-

nmoci onal es apropi ados y tipos de nensaj e efectivos para

pronoci onar determ nadas nercaderias o servicios.

Duraci én: Dos horas a dos horas y nedia

Materijal . Est udi os de caso

Quia para el instructor

2)

3)

Las dos | ecciones anteriores se han orientado a |os individuos que
son reacios al canbio, y a las formas apropi adas de acercarse a

el | os. Es necesario conprender |os diferentes notivos por |os cua-
I es los socios podrian no actuar de |la forma que nosotros deseanps

y saber cono persuadirl os. Si n enmbargo, usual nente una canpafia

pronoci onal tiene que ser planificada para llegar a cada socio y no

se puede intentar un acercamento diferente a | a nedi da de cada

per sona.

Pida a los participantes que se inmmginen a si msnpobs en | a necesi -
dad de persuadir a |l os socios a conprar nayores canti dades de un
producto en particular, a utilizar un producto en una forma deter-
nm nada, a seguir cierto procedimento de utilizaci é6n de un produc-
to, o de realizar otra tarea de pronbci 6n de suni nistros agropecua-

rios. cQué harian ellos prinero?

Los partici pantes pueden referirse a las | ecciones anteriores y de-
cir que ellos deberian sel eccionar un nmétodo de pronoci én. |ndique
con un ejenplo que esto podria no ser acertado, y obtenga o intro-

duzca el siguiente procedi m ento:

a) Deternminar el objetivo de toda la tarea

b) Identificar la parte de |l a tarea que puede ser realizada ne-

di ante pronoci 6n (cono al go distinto de entrega, descuentos,
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enpaque especial o el producto en si) y determnar |os objeti-

vos de la parte pronocional de |la tarea

c) Decidir o averiguar por qué |os socios no hacen actual mente |o
gue | a cooperativa desea. ¢Es porque estan asustados, por ig-

noranci a, suspicacia, 0 qué?

d) Decidir cual debe ser el nensaje o a qué notivaci 6n debe ape-

| ar se.

e) Elegir un método o comnbi naci 6n de métodos apropi ados de conuni -

caci on.

f) Disefar el afiche, planificar la reunién, escribir la carta o

hacer | o que haya que hacer
g) Poner en ejecucion |a |abor de pronoci 6n

h) Eval uar sus efectos

Divida a |l os participantes en cuatro grupos. Distribuya | os estu-

di os de caso y concédal es una hora para conpletar la tarea. Si el

tienmpo es corto, distribuya |os cuatro problenas a diferentes gru-
pos de mbdo que cada uno sOl o tenga un probl ema que resol ver. Ase-
gurese de que los participantes lLean todos |os problemas antes de

que sean presentados |os resultados.

Reuna de nuevo | a clase. Cada grupo debe presentar su solucién a
un probl ema sol anent e. Las opiniones diferiréan, y no hay ninguna
respuesta que sea la Unica correcta. No alargue |la |eccidn innece-

sarianente pidiendo a cada grupo que presente todas sus sol uci ones.

Al gunas posi bl es respuestas podrian ser

a) la enfernedad del ganada:
Chietivo de |la promncidn: Informar a todos | os ganaderos sobre

esta enfernedad y persuadirles a que vengan al almacén de |la

cooperativa para informarse sobre la nmedicina y la conpren

Razén para su conducta actual . Desconocinmiento de | a enferne-

dad o de | as posibilidades de curaci én

Beneficios que deben enfatizarse: Liberaci 6n del tenor.

Medio a utilizarse: Afiches y anunci os.



b)

c)

d)
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Eval uaci én: Nanero de ganaderos que vienen al al macén, se in-
forman sobre la nedicina y realnente la conpran (no |a venta
total, que podria deberse a un pequefio nunero de soci os que

conpran grandes canti dades).
I i edad_d .

Chietivo de |la prommciédn: Incentivar a los agricultores para

gque asi stan a denostraci ones en | ugares donde | a nueva vari edad

ha sido senbrada y es descrita.

Razon para su conducta actual @ Desconoci m ento, nalentendi do o

inercia (inactividad, resistencia al canbio).

Benefici os que deben enfatjizarse: Ganancia financiera y reputa-

ci 6n conp agricul tor progresista.

Medio a utilizarse: Afiches, propaganda oral, contactos indivi-

dual es y exposici 6n en el al macén

Evaluacidn: Asistencia a |os lugares de denpstraci 6n (|l os so-
cios real nente conenzaran a cultivar el nuevo maiz si |as de-
nostraci ones son efectivas; no puede esperarse que |a pronoci 6n

por si sola logre esto).

(hietivo de la Pronncign: Incentivar a | os socios para venir al

almacén y ver las herram entas por si m snos.

Razdn para su conducta actual : Desconocimento de | a existencia

de | as herram ent as.

Beneficios que deben enfatizarse: Ahorro de dinero.

Medios a utiljizarse: Afiches, anuncios y exhibicion en el al ma-

cén.

Evaluacién: Ninero de preguntas de | os socios sobre |la oferta

especi al de herram ent as.

lncrenent o general de ventas

hjetivo de |la Pronpncidn: Increnentar: a) el nanero de socios

que conpran, y b) el total de ventas realizadas a cada uno.
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Razdn para su conducta actual : Desconocimento, tenor nal enten-

di do o inercia.

Beneficios que deben enfatizarse: Ganancia financiera, |lealtad

y seguridad de su propia cooperativa

Medios a utilizarse: Reuniones, afiches, contactos personales y

propaganda oral

Evaluacién: Registro y supervision de ventas y nunmero de clien-

tes que conpran por senmana, mes o segun sea apropi ado.

6) Los siguientes puntos deben enfatizarse durante |a discusién de |as

sol uci ones de | os grupos:

- La pronoci 6n por si sola no puede lograr |os resultados desea-
dos. Su rol debe estar claranente definido, y debe ser coordi-
nado con | os aspectos de distribucion, disponibilidad del pro-
ducto, precio, instrucciones para el uso, enmpaque y otras face-

tas de la funci 6n de conercializaci 6n

- Los socios no conpran fertilizante o cual quier otra cosa por e
gusto de hacerlo. Ellos esperan |ograr ciertos beneficios com
resul tado de su uso, por lo tanto el nensaje pronocional no de-
be "elogiar" el producto sol amente, sino que ademas debe enfa-

tizar el heneficio que se lograréa conp resultado de su conpra.

- La pronoci 6n debe ser cui dadosanente eval uada en rel aci 6n a sus
obj eti vos. Si la tarea total es o no conpletada con éxito la
pronoci 6n podra o no haber jugado su parte adecuada. Debe, por
Il o tanto, ser cuidadosanente evaluada a fin de obtener nejores
actuaci ones futuras. Para hacerlo, el resultado de otros as-
pectos tales cono calidad de producto, distribuciodn o precio,
en | o posible, debe ser separado de |a eval uaci 6n de | a prono-

ci 6n en si.
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Las cuatro tareas

Los secretarios de cuatro diferentes cooperativas agricol as enfrentaban

cuatro tareas de sum ni stros.

Secretario A - |a enfernedad del ganado

Una peligrosa enfernmedad del ganado se esta propagando rapi danente a
través del pais y al gunos soci os que viven en areas al ej adas ya han
per di do reses. El Departanmento Veterinario ha informado a | a Coopera-
tiva que | a enfernmedad puede curarse si | os ganaderos aprenden a reco-
nocer los sintomas iniciales y pueden obtener y usar una nedici na espe-
ci al que debe ser cui dadosanente admi ni strada durante un periodo de
tres semanas. Una provisién de |la nedicina debe |Ilegar en breve al al-
macén de | a Cooperativa, y el representante del fabricante ha dado ins-
trucciones al jefe de al nacén sobre su uso. El Consejo de Administra-
ci 6n ha deci di do que todo soci o potencial nente af ectado debe poder ob-
tener y usar |l a nedicina correctamente dentro de | as proximas cuatro

senmanas.

. ) . I .
El Mnisterio de Agricultura ofrece sunministros de una nueva vari edad
de maiz que se espera que increnmente hasta en un 15%el rendimento en
fincas del tipo que cultivan |os socios de |a Cooperativa B. La ferti-

lizacién y el cultivo correcto son vitales para el éxito, y el funcio-
nario de asesoria de |la Cooperativa ha asistido a un curso para apren-
der céno debe hacerse esto. Al gunos soci os han oido hablar de esta
nueva variedad en |la prensa o en la radio y han pedi do este sum nistro.

Pero | a mayor parte de | os agricultores probabl emente no saben nada a

respecto. El Consejo de | a Cooperativa ha decidido tratar de introdu-
cir la nueva variedad al nenos a un 20% de | os socios en |la préxin

tenmporada y 50% en | a tenporada siguiente.

Secretario C- Herranientas de bajo costo

El Secretario de |a Cooperativa C ha sido suficientenente afortunado al
conseguir conprar a un distribuidor en bancarrota una gran provisién de
herram entas agricolas, tales conmb azadones, palas, cuchillos y rastri-
[los. Las herramientas son de |la nisma calidad que |as utilizadas nor-
mal mente por | os socios, y pueden venderse a preci os nmas bajos (cerca

de un tercio) que |os precios nornales.
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La cantidad es suficiente para el consunmp normal de un afio y nmedio. La
conpra se hizo en efectivo y es inportante que |las herrani entas se ven-
dan pronto para que el saldo en efectivo de |a Cooperativa vuelva a su
nivel normal. El Consejo, por lo tanto, ha decidido ofrecer |as herra-
mentas a un tercio del precio normal por seis semmnas Uni camente, es-
perando que |la nayoria de |las herram entas, sino todas, se vendan du-

rante este periodo. Si quedan al gunas, podria di sponerse de éstas pos-

teriornente. Se ha pedido al Secretario que prepare un plan para | o-
grar esto.
Secretario D - Increnento General de Ventas

El Consejo de |a Cooperativa D esté preocupado porque s6l o un nunero
i nsuficiente de socios utilizan el servicio de suministros agropecua-
rios de la Cooperativa y nmuchos de | os que | o hacen s6l o conpran una
pequefia porci 6n de | os insunpbs total es que necesitan. La Cooperativa
tiene en existencias |la mayor parte de | os sum nistros que necesitan
| os socios, y los precios y el crédito son nmuy favorabl es. Al gunos so-
ci 0s posi bl enente no saben bien todas | as cosas que pueden conprar, o
ti enen viejas relaci ones con conerciantes privados, o cual es difici

de romper. ElI Consejo ha decidido que | a situaci 6n debe nejorar. Han

solicitado al Secretario que prepare un plan para lograr un crecinmniento
del 50%tanto en el volunmen de ventas conp en el nunmero de conpradores

regul ares durante | os proéxinos doce neses.

JTarea:
Para cada cooperativa, conteste |as siguientes preguntas:

1)  ¢Cual debe ser el abjetiva de |la parte pronocional de cada plan?
(N. B. Ust ed debe sél o preocuparse de | a pronoci 6n y su funci 6n

dentro de la tarea total).

2) ¢Por qué | os socios no estan haciendo actual nente o que |a coope-
rati va desea que hagan? (es decir, no estan nedi cando su ganado,

conprando herramientas, etc.).
3) ¢Qué beneficios debe enfatizar |a pronocion?

4) ¢Qué métodos de pronoci 6n deben utilizarse para transnmitir el nen-

saje a | os socio0s?

5) ¢En qué forma puede eval uarse | a efectividad de |a pronocién (no

del programa conpl eto)?
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APRFNDI ZAJF ACTI VO Y COVPROM SO DF ACTUACI ON

hjetivo: Capacitar a |l os participantes para que apliquen | o aprendi-
do a sus propias situaciones, desarrollen |la solucién de un
probl ema especifico con |la ayuda de la clase y se conprone-
tan publicanente a poner en practica dicha sol uci 6n dentro

de un plazo determ nado

Duracién Cono minino un dia entero (8 horas).

Quia para el instructor:

Se debe haber advertido a los participantes al inicio de este curso
que, al final del msnp, se |les pediria que describiesen un probl ema
especifico con el que se enfrentan en su propio trabajo, y que desarro-
[laran y presentaran a la clase una sol uci 6n de di cho problema que Il e-

varan a cabo cuando regresen a su cooperativa.

Durante el curso debe haber recordado continuamente a | os partici pantes
este conprom so de actuaci 6n, asi conp |a necesidad de identificar, por
| o menos, un problema que el curso |les ayudara a resolver. Este dltinp
dia les ofrecera | a oportuni dad de desarrollar una sol uci 6n del proble-
ma, utilizando | o aprendido durante el curso, asi conp en consulta con
otros participantes, y luego presentar la solucion a toda |la clase para

sus criticas y comentarios

Desde | uego que | os problemas y sus sol uci ones correspondi entes seran
especificos para cada participante y su cooperativa, pero unos ejenplos

tipicos podrian ser |os siguientes:

- Problemn: Los socios son reacios a conprar algo mas que fertili-
pa-
quete" anual de créditos que concede | a cooperativa.

zante, senillas y otros articulos que son parte de

Esta tiene en existencias otros nuchos sunministros im

portantes, pero |os socios rara vez | os conpran.

- Soluci6n: Realizaré investigaciones sencillas medi ante reuniones y

entrevi stas para averiguar por qué |os soci 0s no conpran



mas en | a cooperativa. Analizaré |os notivos y tomaré
medi das correctivas en térm nos de afadir nuevos articu-
los, variar precios y realizar otros canbios, e realiza-
ré programas apropi ados de publicidad antes del 30 de

agost o.

- Problemn: Una vez que un proveedor ha sido escogi do por |a coope-
rativa, continuda recibiendo grandes pedi dos casi indefi -
ni danent e, aun cuando sus servici os enpeoran y es posi -

bl e obtener nejores productos de otros proveedores.

- Solucion: Estableceré un procedimento sencillo para eval uar pro-
veedor es. Cada contrato de $1 000 o més se pondra auto-
mat i camente bajo licitaci 6n cada afo. Los resul tados
del sistena de evaluaci 6n se utilizaran en el proceso de
sel ecci on. Se |l evarén registros para cada producto,
para anotar cada cotizacién y el conportam ento del pro-
veedor . Este sistema estara funcionando ya el 1° de

enero.

El tienpo disponible para la clase se dividird en dos periodos. Duran-
te el primero, (de consulta) |los participantes se reunirdn en grupos de
a lo nenos tres personas. Los grupos no deben tener participantes que
pertenezcan a una nisma cooperativa, e ideal mente deben incluir parti-
ci pantes de diferentes procedencias y antecedentes. Durante este pe-
riodo se debe dar a cada participante 30 m nutos para que exponga Ssu
probl ema y proponga una solucion a | os otros nienbros del grupo, quie-
nes deben conmentar y ayudar a encontrar una soluci 6n al probl ema, asi
comp |la forma de poner en practica esta sol uci on. Los partici pantes
deberdn ver este periodo de 30 minutos o nas conb una oportuni dad de
consulta, durante el cual |a experiencia acunul ada de sus col egas esté

gratuitamente a su di sposici on.

Durante el segundo periodo (de presentaci 6n) cada partici pante debe
contar por |o nmenos con 10 minutos para presentar su problema a la cla-
se en pleno, asi conp |la solucioén encontrada en el grupo, y para oir y
comentar, por |o nenos, algunas de |as sugerencias de | os demas. En

este breve periodo el participante debe:
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- Describir o exponer el problema.
- Describir |a sol uciodn.

- Explicar cono convencera de |a conveniencia de |la solucidn a quien

participe o esté involucrado en |a m sna.

- Especificar la fecha en | a cual habrd term nado de poner en practi -

ca esa sol uci 6n.

(Aquel 1 os partici pantes que tengan una posici 6n de autoridad en sus
cooperativas podran pensar que no es necesario "vender" sus ideas a sus
subor di nados. Eso es un error y se debe advertir a dichos participan-
tes que el personal subordinado contribuira mas eficientenente a su
trabajo en |l a cooperativa si estéa convenci do de que | o que esta haci en-
do es util y no sinplenente por obediencia o por tenor a | as consecuen-

cias si no obedecen).

La duraci 6n de | os periodos de "consulta" y de "presentaci 6n" dependera
del nunero de partici pantes que hayan participado en el curso y de

tienpo de que se disponga. Aseglrese de que cada participante di sponga
de por o nmenos 30 mnutos para discutir su problem con | os demés y
que dedi que por lo nmenos 10 mnutos a |l a presentaci 6n ante el grupo.

Para estar seguro de contar con el tienpo suficiente, para cada parti-
ci pante, se deben prolongar las horas de la | eccidn e incluso enpezar
|l a presentaci 6n el dia anterior. Esta |leccion es muy inportante, pues
representa un "puente" efectivo entre lo tratado en el curso y el nedio
habi tual de los participantes. Ayudara a éstos a sentir que el final
del curso no es el final del entrenanmiento, sino el com enzo de una ne-

jora personal de su trabajo.

Un posi ble horario sera:

- Di eci séi s participantes: seis horas:

Priner periodo: Tres horas en cuatro grupos de cuatro partici pan-
tes; cada uno cuenta con 45 minutos para discutir

su probl ema

Segundo periodo: Tres horas en la clase en pleno; cada parti ci pan-
te cuenta aproxi nadanente con diez m nutos para

presentar su sol uci 6n



- Veinte participantes: seis horas:

Primer perioda: Dos horas y nedia en cinco grupos de cuatro par-
tici pantes; cada uno cuenta con al rededor de 35

m nut os para discutir su probl enn.

Segundo perjodo: tres horas y nmedia en |la clase en pleno; cada
partici pante cuenta aproxi madanente con 10 mi nu-

tos parapresentar su sol uci 6n

Si hay mhs de 20 participantes en la clase, podria ser necesario dedi-

car mas de un dia conpleto a este ejercicio.

Debe estinularse a | os participantes para encontrarse con otros parti-
ci pantes durante su trabajo después del curso, y el instructor debe es-
forzarse por visitar o de otra manera contactar a cada participante
cerca de | a fecha que hayan especificado para hacer efectivo su conpro-
m so de actuaci 6n. Si es posible, debe celebrarse una reuni 6n de todos
| os participantes para que describan el éxito obtenido en | a ejecuciodn

de sus planes y conpartir |as experiencias que hayan obteni do





