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PRESENTACION

Dentro de las labores que realizan todos los especialistas en co
mercializocion, se nota un interés coda vez més creciente por conocer me
tedalogias y trabajos especificos, que les ayuden én sus acciones de troba
jo. Con tol motivo, es muy importante el péder contar con la publica -
clon que hon realizado los ingenieros Afdé O. de Espoda y Hugo Térres S.,
sobre metodologias de copacitocion en el érea de comercializacion.

Dicha sintesis de metedologias de capacitacion en comercialito-
cion es el resultado de siete ahcs de expetiencia a través de la Dirscclén
General de Comerclolizacién, de la Oficina del IICA en Perl, y las Di-
recciones Zonoles del Ministerio de Agriculturo y Alimentacién, por lo <
cual los dos outores hon tenido un liderazgo permanente en cada uno de
los etapas de capacitocion en comercializocion en el pals.

Dicho documento tiene la gran ventaja de permitir a diferentes
profesioncles e institucionss, el poder contor con procedimientos metodold
gicos, claramente oxpﬂ?a,' y en los cudles se sefola coda una de los
efapas a seguir, dandose oi«n&la practicos de la exporiencia en ol Peri.

Este documento es de gron valor para oquellas instituciones que
eston interesadas en formular progromos de copacitocién en comercializo -
cidn, tanto a funcionarios como o empresos compesinas.

Queremos felicitar o fos dos outores, quienes siemjre hon teni-
do un gron interés y preocupacion por mejorar la copacitacion técnica de
muchos profesionales que trabajan en el area de comerclalizacion en ef
Peri.

Lima, Octubre de 1979,

INSTITUTO INTERAMERICANO DE DIRECCION . NERAI. DE
CIENCIAS AGRICOLAS.
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I. INTROZ UCCION

Durante la experiencia de capacitacion en comercializacion en el
PerG en los Gltimcs ccho afios, la Direccion General de Comercializacion
del Miristerio de Agricultura y Alimentacion, en especial su Area de A -
sistencia Técnica y la Oficina el lICA en el Perd, han venido realizan-
do conjuntamente diver:as actividcdes relacionades con el desarrollo de -
programas de comercializacion con especial énfcsis en la capacitacion. Du
rante dicho lapso, te han preparado o verificado diversos instrumentos me-
todologicos de capacitacion y se hen publicado innumerables articulos rela

cionados con este tema.

En vista dei éxito cbtenido en el desarrollo de estos instrumentos
de capacitacion, ics cutcres consideran conveniente el poder explicitar en
una forma mcs organizade les diversos principics metedologicos seguidos -
hasta el momerto y que han fenido cplicaciones practicas a nivel de cam

po y a nivel de cficirz ceniral del Ministerio.

El trabaio se inicia dundo una presentacion sobre los diversos nive-
les de ccpacitzsidn y se definen les moneras de elaborar diognosticos en
la formulacion de pregrames de caracitecién en comercidlizacion. Con -
dicho fin zc prezcafan los cucidres gue identifican los preblemas, las gulas
metodeltjices para el diagndstice de nccecidedes de copacitacicn tanto a
nivel de ogriculicres como ¢ nivel de ogzentes maycristas y de comercian-

tes minciicicse

En !a segunda paric te hace una presentccion detallada de los ins~
trumen*os metodol2sizo: 2 capccitccion en comerciclizozion. Para cada
uno de ellcs e da uvna definiciln concrete, le manera cémo se organiza
la accion, lo: difcrentes critcrios a seguir en relacion a los aspectos aca=
démiccs como :an: direscidn, formulacién del temario, programacion de ac
tividedes complemanterics, szicsziin de conferencistas, asesores y colabora
dores y selecsién ‘e particirantes; seleccidn y preparacion de material di-

déctico y biblincrafics v properezian del inferme final.
vye “odo lo r2locionado con aspectos administrativos,

/s
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:asf ,como con el -desorro"o de las octividades y los criterios para realizar
Jas evaluacianes y |a cemflcacuon de la asistencia de. los participantes..

TR

Ol trobogo confmuo presentordo los contenidos cumculores de du -
versas octividades de copocitacion relacionados con la comercualuzocuon, y
finalmente se presentan una serie de- anexos. sobre modelos de descripcion,
evaluacion, estudio de casos y métodos modernos de porﬁcipocfén de gru~
poc pord !denﬁﬂcoeion y sduccon de probfefnas de comercnallzocuon.

Como se desprende de Ia onterior descnpcuon, el . documento es muy
vdioso para aquellas personas responsables de los servicios de extension -
en comercializacion; tanto o nivel rural como a nivel urbano; y les permi
te tener uno secuencia lagicéa en codd una de las acciones de capacita -
cion en la cual-ellos se ven involucrados. * SR

~"* Como compleémento o este’ documento,’ indudobleménte se debe con
tor con el material didactico, el cudl existe en las unidodes en ef “érea
de Aslstencio Técnica delo Direcéién Geneml de Comercializocién.

Los’ ‘adtores esperan ‘que 'esfe documento sea de gron ufifidod yd <~
'que retoge Ta’ experfencia de copocitoclon de varfos ‘afios y<en-la cual -
han’ porticipado instituciones Yoles como: CENCIRA, ‘Dirécciones ‘Regloré-
les del Ministerio, la Direccion General de Comeréializacién, “el "NCA;" -
~la FAQ, universidades del poff y otroa_qrggnismgs,colabqfadaes.

aoeme e . e
St . .



. DIFERENTES PROCEDIMIENTOS METODOLOGICOS PARA DETER-
R MINAR NECESIDADES DE: CAPACITACION

.. . Vet VA

|

, Se enﬂende por capocltaclon, todo occnon que ﬂene como propou

) to desorrollar en lcs personas una conciencia de:lq. preblematica en que -
se desenvuelven y “les permite iadquirir.|es- conocimientos y . destrezas para
el me|or desempeﬁb de sus funciones. especificas. . .

R

A Niveles de. Copocifocién '

e

" Las.acciones progromodos de copocnocton deben bosofse pre

viamente enr-un:diagndstico y estar enmrcodos en el confunto de una es~
trategia de- desarrollo.del medio en el. que se opl ican las occnones.

- 1 s

En generol, ‘una ‘estrategia b’ﬂvéplédo para el desurrpllo de

los recursos humanos que intervienen en el proceso ‘de comercializocion -
deberg- tener- en cuenta los ;iguientes niveles de copocitocién:

e, Y . B .
: N g

4 Meloramlento del deserrlpeﬂo funcional de Ios funciona

11111

i

ey - Lus occuones , estaran encaminades - o-octualizar o aumen
aitar conocimlentos en ‘materia dé comérelalizacion de los téenicos para uni
ficar cmenos en la formulocion de pregramds: dé trabajo-p nivel, de com-
po,. procedlmlentos metodologlcos e ndenhficocuon de: probiemes priotita -

.

rios en la comercializacion. =~ R 1 ot
- Mejoramiento de la actividod comercial minorista y ma

" yorista de productos agropecuarios promoviendo la participacion de los o~
gentes de comercio en los sistemas de comercializacion.

Las acciones estan dirigidas a capacitar a los comer -
ciantes en las técnicas basicas requeridas para el mejoramiento de sus sis-
temas de operacion promoviendo y/o consolidando su organizacion para im

plementar el s istema de comercializacion.

- Preporacion de cuadros técnicos responsables de la co-
mercializacion en las empresas campesinas, promoviendo su participacion

/.




en el sistema de comercializocion., - . ' o R

- Las acciones de copacitacion estan orientadas a propor
cionar a Administrodores y/o Gerentes de Empresas y "dirigentes en general
copocimientos sobre aspectos de comercjolizacion apoyando su organizacion
pora su_porticipacian ‘en el proceso de cqm_ercializocii?g.'

(O

- Me.oromlento de procticas en mstoloclones y servicios
de comercializacion. B
Las acciones eston dmquos a capacitor ol personol de
mando media que apera en instalaciones -de comercializacién y/o reoluzoc'

diversas tareas relacionadas con los servicios de comerclahzoclon.’

K

~i. = - Apoyo a la aplicocion de las normas de comercializa -

cion y dispositivos legales del control de la comercnahzoclon de productos

alimenticios.

e : ‘- l.os occuones eston emommodas a orgomzor eventos de
_,'ra dnf‘undlr y orientar la interpretocion de ‘normas y dlspoamvos legoles so
bre comercializatidn y unificar criterios pora su aphcocuén.

8,, . _Diferentes Modelos de Diagnostico Para Formulor Programos

" de Copocttot:non en \.omercmlcmclon

.~

1.0 CJadfo de Prbblé(nos y Altemoﬁvca.de- Accion

. Para elaboror en cada émbito regional un Progfm;noic"e
Capacitacion encaminado a brindar conocimientas, orientacianes y/o oseso
ramiento sobre aspectos técnicos, metodologicos o determinados topicos en
relacion con la comercializacién de productos alimenticios, se hoce nece=
sarios contar con una informacion basica que permita adecuar esta progra-
macién o las encesvdodes y/o requerlmlentos de Reglon o Zono, y asimis

k]

mo que perrmta pnorlzar los occ:ones de copocutocuon.

A fin-de obtener esta ‘informacion basica, es Uil elg
berar un "Cuadro de Sistematizacion de Problemas y Alternativas de Ac -

cion".

/.



.5.

El Cuadro constara de ftres, portes en las que se €on-
signoran: |
a. -.El:Problema
_ b.. Su causa:
. .. . €. " Alernativas de Accion

a. Problema
Previo andlisis y priorizacion de problerias, se
hace un listodo de aquellas cuyos superacnon pueden abordorse o través de
una accian de capacitacion. - '

‘. '. b Causo-

, De acuerdo-al andlisis se sefalara la cousa prin
'cupol que genera o.que mcude con mayor fyerza en el problema ‘plonteado.

TSR Vi

Ce Alternativas de Accion

S Se sefialaré en form especnﬁco, el tipo,de ac-
tividad (Seminorio, Curso, ' Cumllo, Conversatono, etc.) que se pvede de
sarrollor como’ medfo pora contribuur a superor Io dlflcultad o problema -

plonteodo.

. " Cémo ejemplo se ﬁi)qc.le,'séﬁalot el sigviente cua
dro: I v e
Problema Causa Alternativas de Accion

1. Defectuoso sistéma Desconocimiento de - Réoli'zq.r: curso sobre Técni-,
de almocenamientd de” .tech'oiééfd;ade_cuo- .cas de almacenamiento orien
los productos basltos " da en olinqéenam. todo .a los principadles. produc
de la Zona. = - I :; = tos de Io Zona.. ..

2, Conhnuas que.as Np s;i» v,c:q-efnta;c.on_ = Seminario o Cursillo de A -
de los ptoductores - _ tecpologia apropia-  diestraniiento en’ Costos. "
sobre la fijacion de  da pora la fijacién = Cursillo complementario de
precios, . . . de precios, P Andlisis Financiero.

B Y
3

/e
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- 2v -7Gula Metodelagica pdra el Diagnéstice de -Necesida-

.
i

des de Capacitacion: Comercio Minorista

' ' > La investigacion basico de la situacion socio-econd -
mica. de Jos comerciantes ‘minoristas reviste gran importancia como fuénte '
de informacion que servira de base para lo fortnulocionide programas de =
capacitacion y- establecer lineas de: asesoramiento técnico a {os’ comercion
tes minoristas (Este procedimiento se puede utilizar, -hociendo'{os. ajustes:

necesarios, en ofras areas y niveles de capacitocion).

a. Obietivds de la »Invesﬁgocibn

1)  Conocer niveles socio-economicés de Jos
comerciantes ‘minoristas, niveles de instruccion, ocupacion, forma de ope-

roclon, situocion del negocuo y ofros ospectos reloclonodos.

sz A -,.-,,' ~«-. -,‘ ., e -~

2) Determmor necesldodes de copocnoclon.

S N e »

3) lncenﬁvor la participacion conciente de
lés comerciantes para mejorar su propio nivel socio-econdmico y de su -
centro de trabajo. o

LTt T 4) T T lacer que el comerciante tome concien -

* .. - D
AR e e

cia de su realidad ocupacional y socic-econdmica:

ol Tt BT Caractéristicas de la Investigocion

l.o mvestlgacnon se orlentoro a:
O I TTRA A S R DLt -

1) Conoger: un’a--reolidod:concreto de-lat ac-
tividades del cometclo mmonsta, consuderando intereses y necesidades tan
fo dél comercidnfe como del ‘céntro’ donde opero. Asimismo los recursos
dé& las Srganizaciones minoristos eh’ upoyo a progromas de capocntacnén ‘a

P 4

desarrollorse posteriormente.

FEY ‘e
S

4 7 1 7 2) " Conocer la capacidad critica creativa y

participacionista del ‘comercianfe minorista en 1a solucién de problemas -

/.



que puedan superarse mednante Io capocltocuon, otgomzocnon y asesora =
miento. :

- =T 3) Los miltiples usos de los resultodos de la
investigacion que no sdlo corduce a la* formulacion de planes y programas
de -capacitacion, sino también a la revision de normas de comercializacion
para ‘actualizarlos de ‘acuerdo- o lo realidad y paro-el edoblecnmiento y/o
orientacion de Ifneas de accion de aslstencia técnica.

c. Requmtos Basicos

La mvesﬂgocion debe reunir los siguientes re -
quisitos basicos:
‘ 1)  Debe comprender a todos los comerciantes
que operan en los diversos giros de productos alimenticios.

2) Debe ser concreta, especifica y objetiva.

3) Debe ser de facil comprension y aplica -
cion.

. 4) - Debe utilizor técnicas apropiadas de reco
pilacion e informacion dentro y fuera del centro de trabajo.

5) Debe promover la participocion directa y
voluntoria de los trabajadores.

6) Los resultodos de la investigacion deben
ser'difundidos entre los comerciantes.

. SRS 7). Los resultodos de lo mvesﬁgocnon deben -
eshmulaf lo carencia crmca y €l compromiso de los comerciaptes por supe
tur los dificultades y mejorar su octividod .

. 8) Los resultados de la investigacion deben
mterjahzarse en las aocciones concretas para las que se progromo.

/-




‘e ..
ar et

" dios, entrevistas, ctc.

" ‘én geheral y para dirigentes en especial .

" guientes etapas:

L 3‘.-,-.~, -

d. Instrume.ntos de la lnvestigacion: ., .~... . -

Los instrumentos a utilizor en la investigacion
seran eloborodos de ocucrdo o la realidod de cada ambito local o centro
“laboral,” sifn emborgo s¢ sugieren los siguientes:

. .
RIS VAT

Esquema de investigacion ...y -

Guias para realizar observaciones, estu -

- Cusstionario para comerciantes minoristas
- Fichas de andlisis de problemas

- Fichas de encuestas

. e.  Etopos de la Investigacion = .

ST El proceso de investigacion comprendera las si-

1) .Primera Etopa de Planeomiento

.........

‘= - El Planeamiento de objetivos es muy

importante para. definir exactamente el -propdsito de la investigocion e -
_identificar los aspectos. especificos.a-investigor que a su vez se trasladan

concretomente a las guias y fichas para las entrevistos y encuestas.

T T P P

- Dentro dé*esta ctapa se delimitata el
sector o omblto donde se va q Jlocalizar la investigocion. Asimismo, el
hpo de expendlos minoristas (.mercodos, tiendas especializadas, bodegas,. -
etc.) y el nimero de expendnos y/o comerciantes que se tomaran en cuen-

ta pora lo investigacidn). -

TR e L A T

- En base a la poblacion elegida pora
ser mvesﬂgado, se fi;aro el tamafio y composicion de la muestra. Pora e
Ilo se empleqro los tecnicas _conocidas de .muestrea (ustomotlco, al egtorio,
etc. ) |

/-



- Elo!)orocirc'?n del Plon de Investigacion
que comprenderd’ los siguientes aspectos:

| 0)' Datos Generoles - See

< =_ LocaHedcion (Sector, Distrito)

. - Expendios minoristas (Selec -

cionados para la ih‘)egtigbcién .

T ET ' -  Giros o ljneos-de productos:
(que se van a tener en cuenta para la encuesta).

P TATRE | R
-

-  Poblacion total dé ‘comercian
tes y/o expendio minorista.

- Delimitocion de la Mwuestra

N

Expendios Minoristas

'N° Total de N° de Casos poré lo

. -7 " Comerciantes muestra. o
RS N
@0 00000 ecv s oe® 0o o000c00 © 0000000000000 000
0..';00&.#0--0’..0..‘0.“.'_ ooooc‘.-ooo”o ®@es0cec00esccnc0s e
®e00ce0cvscsceoc o Peoec v @0 000 oc0csc 00000
'-TOTALES Ho.o-‘ooooo.oo oo.-oo.o.oooo.‘p.o.l‘o'.oo'o

b) Objetivos: se establecen los ob-

jetivos generales y especificos. _
| o ¢) . Metos:. Se sefialan cuantitativa-

mente. ot

o enTie T d) Actividodes:
3 - Identificocion y seleccion de
coloboradores. o e
oL LT . Coordmoclones previas: entre

vistas a quieries tengan que ver ¢on la investigacion, con el propésito de

/s




conseguir .el apoyo necesario.

e e

e . . ' -~ - LI

- Enftrevistas prevics con diri~

gentes de organizaciones de comerciantes minoristas y/o comerciantes de

-

los expendios seleccionados,para la investigacion.

- Conformacion de los equipos

de investigacion en los técnicas de recopilacion y procesamiento de datos.
- . R PN I T T Y
' - 'Récopilacion de la Informacidn

. . . e
. e .. I ' e . K .

SRR nooe i it e © Entrevistas motivadoras con
comerciantes de los expendios minoristas o fin de captar confiahzd 'y pro-

piciar su participocion plena en la encuesta.

° Aplicocion de la encuesta

-  Tobulacion: procedimientos
para codificar; registrar y tabular dotos.
ST T T o Prierizacidn de necesidodes
a cargo de circulos de ‘estudio.

-
N - e

- Andlisis de lo informacion,
pora determinar necesidades de edpacitacion y estoblecer linecs de accion
pora el asesoramiento técnico. -

r -

- Conclusiones y Recomenda -

ciones.
. -  Revision e Informe Final.
e = Aprobacion y divulgacion del
Informe.
ST e) Procedimientos: Se definen aque
llos que seran utilizados.
| 4‘\:,‘ o - - . f) Recursos: Se determinan los que
son requeridos. . - \
N e N - g) Financiomiento: Se definen las

- fuentes y formas de finonciomiento.

/-



Jl.

h) Cronogroma de Actividodes: Se

‘elabora un- cronograma de octividades teniendo en cuenta eltiempo y el

fugar.

2)  Segunda Etapa: Récépilacian de la Infor-

- macion

Esto etopo compfende doc (2) portes- la -

primera, lo recopilacion de toda informocion que servira de base pora te-

‘ner un diagndstico, pora lo cual nos serviremos de la observacion, estudio,

. aplicacion de encuestas y entrevistas y reuniones con dirigentes y ‘comer -

ciontes.,

noristas.

Los areas objeto de la investigocion son:
- Estudio del experdio o expendios mi_
= Estudio dé lo Actividad comercial

-  Estudio del comerciante.

en las que puede recabarse informocion -

i generol sobre los cspectos sngmentes

7.4‘ .

o) Expendio Minorista

- Tipo de expendio
-  Propietario
- Ubicacion
2 Area o Extenslon ‘
- "Tcpo de lnfroestructuro

- = Radio de Influencia

b) Actividad Comerciol

-  Giros que operan

- Niveles de Organizacion

- Formos de Operacion’

-  Capital Social

- Relacidn con proveedores

=  Relacidn con organismos de con-

trol .

..

/e




¢) Comerciantes

‘ e s - Para el recojo de informacion se apli
ca lo ficha de encuesta (Anexo) ST R e
Datos Generales: Nombre, Edad, Se-
xo, efc. T R
.= Giro que opera
= Nivel de Asociacion
- Nivel Culturd
o = Nivel Econdmico
= Relacion -con sus dirigentes
-~  Relacion con el consumidor
-  Otros.

. La segunda porte comprenderg el pro-
.cesomnento y fabuloclon de dofos, onohsls de la mformoclon recogldc de

ocuendo a los siguientes cntenos

Frecuencia de opiniones y/o' res-

.puestas. - R L S s :
- . Sobre problemas, aspectos o nece
- sidodes : D . s

- . Tipo-de informante .- =

-  Carocteristicas de la informacion
obtenida, = 'V '
C . . . . . = Controdicciones de la informacion
- ., " ' o Por ulﬂmo se defermmcrc de manerc

'prelgmmot las necesldcdes de capocnoclon en bose al anolusls snguuenfe

+ ° Descripcion.del problemd ola-
necesidad .
e O Ambito o cobermro del Problema
y/o conoc‘nmienios que se deben imporhr. R R
| | e - QUlenes req(neren meloror sus co~

nocimientos. - - T 0 T T K N

/-



- Quiénes requieren asesoramiento
técnico.

- Cuando es necesario importir la
capacitacion. a

Quién debe ejecutar las occiones
de capacitacion y brindar el asesoramiento.

3)  Tercera Etapa: Priorizacion de Necesidades

La' priorizocion de necesidades es una eta
pa de la investigacion, medionte lo cual con la perticipacion de los pro-
pios comerciantes y segin su criterio se establecen con orden de importan
cia las necesidodes de capacitacion detectodos en el andlisis de la infor-
macion.

Para focilitar la consulta a los comerclcm
tes acerca de lo priorizacion de necesidades, es posable orgomzor reunio-
nes o circulos de estudio con pequeiios grupos de dmgentes de organiza -
cidnes y/o minoristas poro su reflexion critica respecto a la realidod de -
su ambito de comercio minorista y su participacion activa en la propuesta

“de priofidéd de necesidades de capacitacion a corto, mediano y lorgo.plg
zo. Esta propuesta esta contenida en las Conclusiones y Recomendaciones
del Informe de lo Investigacibn.

4) Cuarta Etapa: Informe Final

La elaboracion del Informe Final de la In
veshgacion debe contener lo evoluoclon de los aspectos mveshgodos y los
Conclustones y Recomendaciones que se plantean para el disefio de even -
tos de copacntocnon dmgldos a comerciantes minoristas, consoderondo los -
- distintos niveles de instruccion detectados.

. o Un aspecto importante constituye la divul-
gocion entre los comerciantes minoristas de la realided investigeda a fin -
.de ayudarlos a identificar, -comprender y participar en la sclucion de sus

problemas, que pueden superarse mediante la capacitacion. .

/-




+ 3a- , Criterios pora Formular Programas ‘de Capocitoclon en
- Comercializacion a Nivel de Productores. =~ ~°

. Un. programa de capacitacidn en comercializacion a
mvel de productores debe estar estrechamente vinculado a ta problemohco
real y concretq de grupos organizados de productores 'y sus' contenidos, mé

todos, objetivos y programacion deben tomar en cuenta la realidod campe

sina, como la ven y la definen los propios campesinos.

. En tal ‘sentido; la capocitacion debe posibilitor ol -
campesino la comprensién e interpretacién de su redlidad para que identi-
ficondo los problemas de su medio, replontee alternativas concretas de so-
lucion a los problemos de’ comercuohzoclon de sus orgamzaclones. Asimis.
mo el programa de copoclfocnon debe estor. llqado alo polmcc nacional.
de Capotitacion Ccmpesma para la Reforma Agrono y Desorrollo Rurol lc ,
cual esta dirigida a opoyar la consolidacion'y el desarrollo de lo nueva

estructura agraria del pqas._‘;. Cot

Una secuencm meiodolog'co poro la preporacuon de -
programas de copocutocoon y Asistencia 'I"ecmco en Comercuohzocvon a ni-
vel de productores es el que a continuacién se enumera.

Lot ";:,., R LU R .
Qe Criterios minimos para seleccion de areas estra-

e K¥l

"/\ fin'de’ decuor lo capoctfocnon a lcs neceso- .

Rk P T
dades reales:de ds” orgomzocuones de productores, ‘es necescrco seleccuonar
con anhcupocion 168" Greas dentro' de lus cuoles se desorro'lorcn los ,occio-
nes. Estas &reas seleccionadas debén ser estrotegncos respecto a'lo nmple-
mentoc'on de sistemas de comercnohzocnon y..sirven a lo vez de mediacion
de lo occuon desorro"odo hacio otrgs aregs. - i . PR DAL

o o P Ty

Los criterios minimos que pueden definirse para
la selegcion de estas areas son: ;

_,,., Pve Ty . ' - S

- /‘reos en |os cuoles se encuentren .en pto- )
TNV TR .oz . ’ -

/.
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duccion los principales rubros de. produccion del pais, sobre todo los que

tienen que ver con lo alimentacion y que sean prioritarias.

- Areas donde existon organizaciones de pro
ductores y si es posible en estructura asociativa de sequndo grado (Centra
les, SAIS u ofros), en el contexto de los Proyectos Integrales de Asenta-
miento Rural.

- Organizaciones de productores que tengan
mayor grado de organizacion, mayor poder de decision, mayor acceso ol
crédito y a los sistemas de comerciolizocion.

- Areos donde exista infroestructura de los
CENCIC/‘ P, de modo de abordar los problemas de. comerccohzocton a ni-
vel regional, a través de un frob0|o conjunto con los _propias organizacio
nes campesinas.y coordmondo con ofros programas de desarrollo rural .

- En relacion a los grupos humanos a los -
que se impcrﬁré capacitacion en comercializacion, serd de primero priori
dod el personol que trabaja en labores administrativas y técnicas de las,

empresas (Administradores, Gerentes, Dmaentes)

b. l_nvestigocién de Necesidades de Capacitacion

Pora esta octividad serd necesario preparar una
gufa de investigacion, que no debe limitorse o los problemas de comercia
llzocaon, sino que debe incluir infoc’mocuon sobre la produccuon, la orga-
mzocion, obastecimiento, educocoon y vuviendo, infraestructura dondo es-
pecial .gte‘ncron_ a los problemo;_especfﬁcps de la comerc;gl_qzxnon.l,'

"La ‘orientocidn normativa y metodologlco paro lo
investigacion de necesidades de topacitocion a nivel de empresas ‘campesi-
nos, e;to a ¢argo de CENCIRA.

Lo investigocidn proporcionord la informacionre
querida pora pnovizor los probletms, formular un proyecto de accion de -
comerciolizacidn y andlizar los requerimientos de capacitacion.

/-




Investigacion

Asistencia Técnica

+ Capacitacion y Entrenamiento

Comercializacion

16.
¢+ Cuadros Sindpticos para la Formulacion de un
Programo de Copocntoclon.
METODOLOGIA PARA EL PLAN DE ACCION DE ASISTENCIA
TECNICA EN COiAERCIALIZAZ ION - PERU

—t

IDEMTIFICACION DE AREAS PRIORITARIAS

N/

!
i

INVESTIGACION BASICA AREA SELECCIONADA

3

DETERMINACION PROBLEMAS PRIORITARIOS
v

ELABORACION ESTUDIO DE CASOS

NS

ENTRENAMIENTO EN COMERCIALIZACION

— CONTENIDO TEORICO o

__ EJEMPLOS PRACTICOS DEL
.. CONTENIDO TEORICO

_' ANALISIS ESTUDIO DE CASOS.

N

COMPRENSION SITUACION ACTUAL

A

1 3USQUEDA DE SOLUCIONES ALTERNATIVAS CASOS REALES

A4

~ FORMACION DE GRUPOS DE TRABAJO A NIVEL DE CENTRAL
: DE COOPERAT'VAS Y ZON/\S AGRARIAS Y DE ALIMENTACION
T . B i B

\/

IMPLEMENTACION CON PROGRAMAS NACIONALES
DE COMERCIALIZACION




|
|
|

A7.

' ESQUEMA PARA ELABORAR EL PROGRAMA DE CAPACITACION

Y ASISTENCIA TECNICA PARA CENTROS DE SERVIC!OS
' RURALES INTEGRADOS

—

Definicion Criterios Minimos

-t
D}
— Seleccion y Priorizacion de Arecs. !;
o
c

Seleccion de Areas ' —

Estratégicas. ] .{— 1 Recoleccion y Sistematizacion lmcuol by

i en Areas Seleccion.

"'\

O3n i C

Preparacion de Guia de Investiga - !
cion.

. . Visita a algunas Arcas prueba de la
Guia.

\./ ) o
- |

Accion.

Preparacion de los Equi-|
pos de Investigacion -

Seleccion del Equipo de Investigadores.

I'f

i

I : ~ SRS
i} — i Contenido de la Capocitacion de los [,
i Investigadores. 'z

i ‘ TG

—-—f, Definicion de los Grupos de Trabajo g

! Investigocion = Accion l

v ' /\plococlon de la Guia de Inveshgocuon

i ¢ en las Areas Seleccionadas.
, !_ j Formacidn de los Grupos de Estudno a B
l o ' Nivel local. .

e ——t .!
-:! Sistematizacion de los Requerimientos de {
a

|

N
H

’~
[N

z

| Estructuracion del Progro;:;‘; Copacuocnon de los Proyectos Especuf’cos f
j de COpOleOClon. : 1 :
. E -y - 1
\J ' ! _Formulocidon Inicial del Programa. __l
/ -----
E|ecucvon del Programa de | — Discusion en las Comunidades para la |!
Capacitacion. ' . _Ejecucion. y
%

Evaluacion I




. INSTRUMENTOS METODOLOGICOS DE LA CAPACIT/\CION y

"l;l..i.‘. \ ~

Diferentes técnicos pueden aplicorse para llevar a efecto los ac -
ciones de capacitacion. Los instrumentos, mecanismos y procedimientos
“que se eljjan_tienen que:estar de acverdg con lg realidad cultural, social
_¥ economica en la que se desorrollan los occiones, -y .tombién deben. estor
en _gqgcgftdopgia._con_lps propasitos que persigue la copogitocian... .. -:-
Se enumeran olgunas de las formas b&io las é:u‘ole.s:'puede; desarro-
llorse acciones de capocitocion: - . .

e o s Qursos + . . .=, . Conversatorios
) :., - .+ Cursillos - =.. Simposium
. - Seminarios _=.. Ciclo de Chorlos
- Taller =  Estudio de Casos
- Mesa Redonda - = Grepos dé Trabajo
A, 'Curso e

VS Es lo estructura orgqnizativa de uno. torea de capocitacion
de. corpcter e;pecmhzado, cuya tematica responde. a uno o varios “objeti-
vos especificos de la estrategio de desorrollo del medio en que se oplica,
tarea que se desarrol Ic en forma integral y con profundndcd.

LR . ,.,-.

1. Orgomzoclon -
T - S¢ programa. cursos cucndo .es- necesario actualizar o
aumentor conoclmsenfos en dreas especificas o mterdlscnplmonos, con el
propdsito de mejoror el desempefio funcional de los técnicos o responsables
de programos de comercidizacion. ‘

. “En-la preparacion del Curso hay que realizar toreas -
en dos aspectost-dcadémico y .administrativo.

2, Asp:-:‘cfo A;odémi;o_.

En bose a l5s criterios establecidos por la investiga -

/-



cion previa, hay que preporar y ordenar los siguientes rubros:
3. Direccion

Para asegurar la organizacion del ‘Curso és necesario
‘¢ontar con la unidad de Direccion. En este sentido, los ospécfos acodé-
micos deberan ser programados bajo la responsabilidod de un Director de
~ Curso o de un Equipo de Direccion.

4, Formulacion del Temario

" Los temas a tratarse en el Curso deben estor de acver
do con las necesidades detectadasen el ambito de los porhc:pontes y de-
beran asegurar su formacion integral.

Lo estructura del Temario debe compatibilizorse con
los objetivos especificos que se desean alcanzor o través del Curso.

En lineas generales, el temario del Curso debe com~
prender: a) un morco conceptual para estoblecer los criterios bésicos que
" dyuden ‘@ la comprensién de la teméatica, b) un Eo'niunfo de conocimientos
~especificos’y ¢) un aspecto- de mfercdmbno de: expenencics y de relocton

. enfre teorid y prochco.

-

5. Progromacion de Actividodes Complementarias

Con el objeto de consolidar y ompliar los conociinien

e
t

tos Tmportidos en o Curso, se puede progromor los siguientes actividades
dentrodel Curso R RN N .

-

- Conferencias

- Estudio de Casos
_ o= Exposicion de experiencias locales
- Proyeceion de peliculas y dlapcsitivas .
- Visitas - estudio en el area
- Socio~dramas ’

«“ ., Cine. -Forum..
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6. Seleccién de Confetencisfcs, asesores y colaboradores
R i

Se coordinard con entidedes que puedon aportar técni
cos pcrc exponer los temas prevnsfos en el Courso, osl como colaboror en
“los diversas actividades progrcmodos. T

7.  Seleccion de Participantes

&

De ocuerdo a los requisitos previomente estoblecidos
“por:la Direccion del Curso, ‘se:efectuara lg seleccion de los porticipantes.

8. Pfogromoi:ién de Clcse.s' ~y Horc;rios

"Se distribuiran los temas y contenidos en unidodes o
clases y se progromaran los horas destinodas a la éxposicion de temas, osi
como los' actividodes complementarias que se realizarén en el Curso.

. 9. . Seleccion y Preporoclon de Material Didactico y Bi-
' " bliogréfico

De ocuerdo a los contenidos y objetivos especificos -
del Curso y en coordinocién'éon l’os’ékpositores se recopilard y/o produci
ra el material didactico y seporatas que se distribuiran o los participantes.
Se seleccionord el material cuxiliar que 'sé requerird para los actividades

progromadas: pehculos, dnoposutlvos, guias de entrevistas y ofros medios.

Asimismo, es necescrio seleccionar la bibliografia que
va a servir de material de consulto o fos porticipantes.

_10.  Preparacidn del Informe Final

Al término del certomen se elobora un Informe que -
“contiéne la resefia de todas las ocﬁi/idcdé{cumpliaos en la preparacion y
ejecucion del Curso. Ademds de los ospectos coyunturales, el Informe de-
be contener un andlisis evaluativo de los aspectos ecadémicos y las reco -
mendaciones surgides como producto de las sesiones de trabojo dentro del -
Curso, asi como los planteados por lo Direccién de Curso en funcién de la
evoluacion del evento. ‘ '

- /.



“1.  Aspecto Administrativo

Pora realizar dlversos tareas en relacion o lc prepara~

cion y desarrollo del Curso es necesario nombror un Coo:dmodor que ten-

dra o su corgo las siguientes octividades:

- Eloboracion del Presupuesto del Curso
= . Invitacion o postulontes
- Recepcion de soligi?udes y fichos de. inscripcion

- Seleccion de participantes (en coordinacion con
la Direccion del Curso).
- Invitocion o exposstores y enhdodes
A Solucntud o mstoloclones que se visitaran

- Hobulltoclon del oula de closes Y equupo

° Corpetos
° Proyector de’ pelfculos y diapositivas
° Grabadora. . _ '
® . Mupeogrofo '
° Pnzorro, hzos
N _ e - Ufiles de of'cmc
| - o Movnhdod - '
o Poro expositores y/o pomcnpontes -

o
o _°  " Visitas o instalaciones del Mercadeo
= . Preparacion de files. con documentos
.. = ; .Provision ragular.de la documentacion editodb
- Informocion periodistica
-' - Oficivs de ogradecimiento o entidodes y personas
que hcm colaborcdo en el Curso

- Si el Curso es con mternodo se debe fener en
b cuenta-" ' .
o o - Alolnmaenfo
" °  Comidas
e Cofefena
’ °  Recreocin




2. Qe_scrrol lo

Lo caracteristica pedagdgica de.su desarrollo sera prin

cipalmente tedrico-practica.

Lo fose tedrica se efectuarda mediante exposscnones dia
‘logadas y discusiones de Grupo. Para hacer debldomente ob|etwos las ma

terias tratados seron utilizadas las ayudas visuales necescrios.

La fose practica se efectuard mediante actividades en
las que los porticipantes desarroilen trobojos que suponen la comprension
de la parte tedrica, los cucles se comparan, se discuten y el grupo saco
las conclusiones que son mas logicas. "Esto fase comprende los ejercicios
practicos que los participontes ejecutan de manera personal y los trabajos
de grupo para el estudio de casos, las visitas -estudios en el area, ete.

3. Evaluacion

Se evaluara el Curso en los siguuentes aspectos: o) Si
su confemdo, metodologia y orgonizocton han sido adecuadas ol medio en
que se  ha desarrollodo. Esto permite hacer l6s reajustes necesarios paro
los proximos eventos, b) Si los participontes han asimilado los conocimien
tos importidos, y c) Si a través del Curso se hon conseguido los resultedos
espercdos. Esta evaluacion se hace en los acciones de seguimiento del ~
tratomiento de problemas detectados en el diogndstico.

4. Certificacion

Se otorgard un Certificado o los participantes que .ol
cancen sohsfoctonomenfe los objetivos previstos en el evento, compfobodo

por lo evaluocion respectiva. Asimismo hober cumplido con uno asistencia
minima del 90%.

5. Compromiscs post=Curso |

En clgunos casos dado el interés que despierta el Cur

so y el objetivo de la capacitacion, los participontes se comprometen a -

/-



seguir trabajando sobre temas especificos tratados en el. Curso.
6. Duracion
Normolmente es mas de uno semono -
8. Cursillo

Es la estructura organizativa de una tarea de copacitocion
cuyo alcance es principalmente informativo y que indica un nivel basico
de especializacion.

1.- Organizacion

Los octividodes que se realizon poro lo“preparacion
de estée. tipo de eventos son similares o las anteriormente descritas en los

Cursos.
-2, Desarrollo

Tamblen Io caracteristica pedagognco de su desarrollo
sera principalmente tedrico-practica. Dodo que es un evento de corta du
racion, las relociones enfre teurir y prachco deben ajustarse poro asegu-

)

rar ‘el proceso de enseﬁonzo—cprerduzqe. _

LI

b~

..3. Evaluacion '

.Se usan los mismos criterios enumerados onteriormente

4. Cerfificocion

Se otorgara un Certificado a los participantes de ocuer
do a la evaluacion fespechvc, y cuando estos hayan alconzodo una osusten
cia ‘minima del 90%..
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C.  Seminario

£s la estructurd organizativa de-uno torea de ctapaci-
tocion ‘en fa ¢ual sé analizan éreas ‘especificas de-conocimiento, mediante
discusiones orgonizados y guiados que deben orribar ¢ conclusiones’y reco-
mendaciones por consenso.

2 Organizacion”

~Una vez decudldo el. tema o frofoue medlcnte -

un Semmono, es necesario seguir el siguiente procednmlento
“a. Direccion

. _ ' El evento debe ser conducodo por un Di -
rector /\codemlco o un Equipo de Dareccuon que onento |c preporoclon y
el desarrollo del Seminario.

b. _lnvitqci'on-. de. Ponentes

Lo Direccion debe invitor o los técnicos
.que ;puedan enfocar..Jos aspectos diversos del tema previsto a tratorse en el
. -Seminario, mediante "ponencics” o trabojos o exponerse. También serd -
- - prevista Jo porticipacion de los técnicos que ;pueden coaduc,ir,.!.OE;,G,rupos
de Trobajo. o o

c. Reuniones Previas

vt -

LI e DT I e ~- ¢

' Para” plonificor lo ejecucion del Seminario,
se realizan reuniones previas con los técnicos. invitados a fin de. consideror
todos los aspectos esencioles del Seminorio Y preparor una guia o documen

to de base que orientard el desarrolio del-Seminario. °

2 . Desarrol lo

. A Y
El Seminario se realizora o través de sesiones en las

.cuales se cumplen los siguientes actividades:

/.
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- Los “ponentes" exponen sus planteamientos acer
ca de un determinado tema, los cuales son discutidos y analizados por los
participantes, bojo la conduccion del Director del. Seminario, se seleccio-
" na los puntos que son necesarios de abordar en forma mas profundo .en co-

misiones de trabajo. - '

[

- Se conforman comisiones de fraboié con los par-
ticipantes, tratando de que en ellas estén representados diversos enfoques
sobre el problemo que se discute; las cuales arribon a conclusiones y reco
mendaciones. Las comisiones de traba|o seran dmgldos por los ponentes,
que actuaran como moderadores.

- Concluidos los trabajos de comisiones, los porti
cipantes se renen en una Sesion Plenaria, donde cada una de las comi -
siones presenta sus conclusoones y recomendaciones acerca de los temas o=
‘bordodos, las cuales son analizodos y aprobados en el Plenario.

Lo conduccion del Plenario es llevada a cabo -
por el Director del- Seminario en coloboracién con los moderodores de las
_comisiones de trabojo.

PO

" se elabora el documento final del Semmono -
que conhene las ponenclas presenfados por los tecmcos, los l’rabqos de
\COMISIOHGS y las conclusiones y recomendaciones aprobodas en el Plenario .

3. Evol uocion

Se evoluaro si las ponencms y los trabajos desarrolla
" dos durante el Seminarie hon: permitido alcanzar los objetivos especificos
' .que se pretendieran logror.

4, Lertificacion

Se otorgard un Certificodo a los participantes que ha

yan alcanzodo una asistencia minima del 90%.

STRET I

)
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D. Taller

Es la estructura orgoniz.cvf.ivo'dé una ;oreo de capacitacion
cuya caracterlstica ‘principal es la crentividad, porticipacion decidida de
_-:Jos.técnicos y la obtencion de un producto elaborado por los participontes.

1.  Organizacion

Los ocﬁvidode'svo desarrollarse en el Taller son aseso
.rodos por los propios porticipantes o asesores especializados, bajo lo con-
duccion de un coordingdor y/0 un equipa de direccion.’ ' o

El coordinador debe invitar y seleccionor o los porti-
cipantes de acuerdo a los objetivos que se propone alcanzor con lo acti-
vided.” '

2. Desarrollo

El Taller se desorrolla en las siguientes etapos:

= _; Una etopa en lo que exponen aspectos concep-
tuales y los pomcnpontes mtercambucm experiencios significativos.

- Otra etapa comprende lo elaboracion del traba

‘|o o documento poro cuyo fm se ha orqcmzado el Toller.

- oL l.o Diteccion del ‘Taller coordinard la formacion
. "de grupos mterdnsciplinonos que abordaran trabgjos en equipo o lo lorgo
del desarrollo del Toller. Estos grupos tendran o su vez sus propios coor
dinadores que dirigiran el trabajo en equipos.

- Por Glﬂmo,‘ los trobajos realizodos por los equi-
© pos son'analizados en reuniones conjuntas dé los participantes para ofinar
los. - i.uego pasan a lo Direccion del Taller para ser compoﬂbnllzodos y
preparar el Documento Final del Toller, tarea que la cumple la direccidn
: con tos coocd‘incdores de eada grupo de trabo]o. '

. /.



3. Evaluacion

El- talfer tendré una evaluocion periddica’y una evo-

*+1yaeidn findl en la que participan o Direccion del Taller y los pfortiéipc_rl

tes.

4.. Certificacion

R

~ Se otorgord un Certificodo o los porﬂcaponfes que ha

yan alcanzodo una asistencia minima de 90%. B
5. Duracidn
El trobajo del taller puede ir desde una semana; o va
rios meses, hasta que se hoyon concluido los ob|et|vos pora los que se ho
convocado el Taller.

. Meso Redonda

s ) Un equnpo de tecmcos que dlscuten sobre un tema o proble
ma de mteres comun, desde posiciones dwergentes v opuestos.

En lo Mesa Redondo, todos conmbuyen con ideas en relo-

cidn con el tema en dncusnon, o con el problemo que se desea solucnonor,

:"de modo que no hay” auditorio. El intercambio de ideas se realiza en i-

gualdod dé ‘condiciones ‘para ‘todos los porhcrpontes y est&& pueden diferir

“'en”"své puntos de vista oplmones. "

1. Organizocién

S Lo Mesc Radondo tiene un coordinador que debe invi

. tor .o ios .expositores de los distintos puntos-de vista del tema que.se-ha -

decidido tratar. Se hord une reunidon previa:con.los porticipantes con el
objeto de coordinar el_desarrollo, estoblecer orden de exposiciones, tiem=-
po, temas y sub-temas por coordinar, etc. Lo Mesa Redonda requiere es
tq preparacion, o pesar de que en su desarrollo piblico se monifiesta lue
go como una situacion expontanea. Tombién puede realizarse este tipo

de reunion con bose en un documento de trabajo.




El organizador debe preveer asimismo el ombiente fi-
sico. donde ‘tendro lugar la Mesa Redonda, el equupo, los horcnos, los invn
tociones, y los otros factores mencionodos en los  ofras actividades.

2. Desarrdllo
. - Ademés de lo reunidn previa que se hobré reali
zado, es conveniente que todos los miembros de lo Mesa’ Redonda se reu-
non unos momentos antes de dor comienzo o la Sesion, con el objeto de

intercambior las Ultimas ideas acerca del desarrollo de fa mismo. :

- : ~ G- Los miembros deben estor senfados de modo que
puedon.dlologar comodomente entre ellos. Si hay invnodos como’ observa
dores una forma de semicirculo, de frente al piblico, seria lo més favoro

ble.

T Ubicados en el escenario los porhcupontes, el

coondmodpr o director de ‘debates abre o sesion’ con pdlobras inidiales -
mencionondo el tema por tratarse, explica el procedimiento que ho de se-
guirse, hoce la presentoclon de los exPosutores ogradeciendo su coopera -
cion, comunica a los mwfodos observodores que podrun hacer preguntas al
final, "y ofrecer lo polcbro ol pnmer expo:mtor.l

R -' ,.l
NEIERE FRAI ¢

a e ot

.'- Cada expositor -harg uso de la- po]obra duronte
diez minutos oproidmodomente. El coordinador cederd la palabra o los in
tegtonfes 'de’ ta Meso Redonda en formo suceswo, Y. de manera que se ol-
ternen los puntos de vusto opuesfos o dwergenfes.. Si un orador se excede
demasicdo en el uso de la polobro el coordmodor e lo hora notor pruden
tementé. '

PO LR

v
it

- Una -vez: ﬁnohzodcs las exposiciones de todos los
porﬂcipontes ol coordmodor hoce un breve resumen de los ideas principoles
de cada uno de ellos, y cfesfaco los dtferencucs més notables que se hayon
plonteado. Para ello hobro tomodo notos duronre las exposiciones.

-~ Con el objeto de que cada expositor puedo acla

/-
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rar, amplior, especificar o concretar sus orgumentos y rebatir los opuestos,
el coordinador los invita a hablar nuevamente durante unos dos minutos ca
da uno. En esta etopa los expositores pueden dialogor st lo desean defen
diendo sus puntos de vista.

- Minutos antes de expiror el plazo previsfo, el
coordmodor da por terminada la discusion y expone las conclusiones hacien
do un resumen fi nol que smtehce los puntos de coincidencio que pudneron
. permltir un ocercomnento entre los diversos enfoques, y los dlferencuas que

' quedon en pae despues de la dnscusuon. R

El coordinador ha de ser imporcual y ob|ettvo -
en sus intervenciones, resUmenes y conclusnones. .Tendra agilidod mentol
.y capacidod de sintesis .y sera muy prudente en el tiempo que tome pora

~su porhcipocnon.., B B

. -“, El coordmodor mvnto o los observadores o pfan
tear preguntos a los miembros de la Mesa sobre lds ideas expuestos.- Estas
‘preguntas tendran solo cardcter ilustrativo, y no se establecerd discusion

- entre el-ouditario:y- 1o Mesa.

1 f P ot

“Es probable que el éoordinador deba ingeniorse
para desalentar cordialmente las intervenciones polémicas de algin inte -
grante del. duditorio.. -De la mejor manera posible insistira en aclarar que

~ las ‘preguntas: del piblico no deben convertirse q su vez. en "exposiciones”
sobre el tema, .y -que unavez contestadas no deben llevor o lo ducus:on.

- El coordinodor debe preporor el documento final
donde quede constancia escma de los resultodos de los discusiones- de la
Mesa para flnes de distribucién y pubhcoclon. e ' o

3. Certifuéociéh o

i~

-~ . i, _.
. - .. fre . ._.”

| wEOP L W Se oforgard una’ Constoncm de Pcrﬂcapoclon. de aguer
”do a los pobtds estobleccdos porz do cooudinccuon del-evento. . .. .

/

.
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A F. Panel

Un grupo seleccicnodo de personas (3 a 6), discuten el te-
ma en forma de didlogo o conversacion onte un auditorio. A diferencia
de la Mesa Redonsa en el Pane! dichas personas no "exponen", sino que
dialogan, conversan, debaten entre si el tema propuesto desde sus particu
lores puntos de vista y especializacion, bojo la direccidon de un moderador
qde cumple la funcion de ordenar la conversacion, controlar el tiempo de

las intervenciones.

Uno vez findlizado el Panel cdyo durocidn puede ser de al
‘rededor de una hora, segun los casos, la conversacion o debate del tema
| puede posar al auditorio. Ei moderodor puede seguir conduciendo esta se
gunda porte de la actividad grupal que se habrd convertido entonces en

un "Foro".

1.. Orgonizacion

De &:Oerdd con el tema péro e! Panel, el orgoniza -
dor selecciona a los componentes o miembros del mismo, tratando que sean
personas capacitadas-en la cuestidon, que puedan aportar ideas originales
y diversas, que enfoquen los distintos aspectos y que posean: focilidod de
palabra, juicio critico y copacidaed para el andlisls tonto como para’la -
‘sfhteﬁis. Aln seria deseoble, por lo menos, en alguno, un cierto sentido
del humor para omenizar una conversacion que podria tomarse en olgonos
momentos ‘un poco tedicsa.

B

) Es coz*vemen?e una reunion previa del coordinador con
todos los mlembros que: infervienen en el Panel, para cambior ideas y esta
blecer un plon oproxtmodo del desarrollo de la sesian, competencia del te
- ma, ordencr lcs subfareas y aspestos por*aculores, fijar tiempo. de duracion
y otros uspecfos relacionados con el desarrollo del Panel.

‘ Asi pues, ounque el Panel debe aparecer luego como
una conversacion exponténea e improvisado, requiere para su éxito ciertos
preporativés como los expuestos. Ejemplo de estd tecmcc suelen verse. en

P

la television.

/e



2. Desarrollo

' - En el Pcnel Ic convetsocuon es bosucomente in-
formol, pero con todo, debe seguir un. desarrollo coherente, rozonodo, 'ob
-igtivo, sin derjvar. en disquisiciones ajenas o ole|odos del temo, ni en o-

!

 preciociones demasiodo personales.

Los integrantes del Panel tratan de desarrollar o través
de la conversacion todos los aspectos posibles del tema, para que ¢l audi-

+ torio_ obtengn asiuna vision relativamente completa acerca del mismo.

e ..
. . . '

"= ‘Antes de’ posor de los invitodos ol ouditorio, és
'tos formularén por escnfo sus preguntds. El moderador efectio lo catego-
rizacién y seleccion de los preguntas, excluyendo aquellas que no sean -

significativas o que se repiten.

- El moderador inicia lo sesion, presenta a los -
muembros .del ,Panel, y los invita o formulor sus opreciaciones acerca del
femc selecc'onodo _y. posteriormente pregunto acerca del tema que se vo o

trotor, tornodos del publlco o candiiatos seleccconcdos a porhcupcr

- Cuolouiém' d'e los miembros del Panel inicia la
conversa'-ton (puede estcr prev:sto auien lo hard), y se entabla el diélogo

‘..

que’ ce desarrolloro aprox.modcmenfe segun el plan flexible tambnen previs
. ° ) .

“1o.”

- El modercdor interviene para efectuar nuevas pre

guntcs sobre el femc, onen‘or el ‘didlogo hacia aspectos no tocados, cen-

trar lo conversocaon en ‘el temo cuardo se désvia demasicdo de él, supe -
rcr una eventual sutuccuon de tenslon que pudiera producurse, etc. Habro
‘de’ eshmulor el dnologo si e<‘e decoe, pero sin mfervemr con sus propias

opiniones. T '
- Unos 5 minutos’ antes ‘de la terminacidn del dig~
: looo, el mode-cdor invita a .c., mlenbros o que hagan un resumen muy -

breve de sus idecs.

/o
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- Finalmente el propio moderodor, basandose en
notar que haobra tomado, destacard las conclusiones mas importantes.

- Si osi se desea y el tiempo lo permite, el coor
dinador o moderador puede invitar al ouditorio a cambior ideas sobre lo
expuesto, de manera informal a estilo de un Foro. Los miembros del Po-
nel pueden contestar preguntas del ouditorio, en cuyo caso el coordina -
“dor 0 moderodor octuard como canalizador de dichas preguntos, derivando

los of miembro que correspondg. - -~

- Puede designarse un Secretario para fomor nota
de las ndeos mds importantes, las cuales pueden ser distribuidas luego en
tre los interesodos. Tanbién cabe la utilizacion-de una grobadora.

3. Durccion

: Normal mente 's_e progroma pora fealizarse en un periodo
....mayor de do._s' .horos. ' '

G. Conversatorio

Es un certamen en el que se congrego o diversas personas
Ay/o enhdodes para discutir sobre topicos o problemos especificos, con el
propdsito de confrontar sus opiriones y experiencios pora ld formutocion
de plonteamientos encaminados a la solucion de dichos problemas.

1.  Organizacion

El Conversatorio terdréd un Coordinador para cumplir
los tareos de preparocion; como son invitocion a los participontes, prepo-
racion de los temes y sub~temos a:.discutirse, reuniones previos con los ex
positores de los marcos de discusion, preparocion del local ylos otros as -
pectos relacionado con la orgonizocién.

Ademas deben defimrse la metodologfo a seguirse, ya
que el Conversotono puede efectuarse en formo de "Mesa Redonda”, "Po
nel" & “Dindmica de Grupo".

/-



.2.  Desarrollo

- Lo participocion de los integrantes es mas inte-
gra, ya:que el desarrollo del Conversatorio es en base al intercombio de
experiencias. : T £

‘

. - En cuolquuero de lcs formas en que puede deso-
rrollorse el Conversotono, éste debe generar conclusnones y recomendocio

nes que deben ser propuestas a los organismos pemnentes.

- Cuando. el Conversatorio se desarrolla a través
de Io modohdod de dmomlco de grupo, al micuo debero reollzofse‘ una -
Reunidn Plenono para dlscuhr el Temario de. los osuntos a tratarse. .y divi=
dirlo de acuerdo o las Comisiones de Trobolo que se formen.

- Cada Comisién tendfd un moderador, el cual se
encargard de-coordinar las--intervenciones de los participantes, controlor el
tiempo y asimismo estimular la intervencion de todos los miembros del Gru
po en la discusion.

- Terminodos los trabc;ibs de Comisiones, se readli-
Zord una Reunlon Plenaric dorde se expocdron las conclusiones y recomen
- daciones ‘que -haran cada una de Ids ‘comisiones de trobo|o, se discutiran
y 'previa aprobccnon de c&da uno de ‘ellos, €l “Documento Fmol del Conver
satorio que<'sérd distribuido’a los porhcnpanl'es y elevado a los entidodes
pertinentes.

.3..: ~ Certificacion

PR ST P

¢ 'Se Gtdrgard a los participantes una Constancia de’ A-
<~ sistencia, de ocuerdsa las pautas establecidas por el evento. 1
O T P N T St . RS
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H. Simposio

Es uno sucesion de conferencios sobre partes complementa -
rias de un mismo tema. Codo persona prepara sdlo un tema que lo deso-
rrollo ante sus compafieros. No hay porticipacion del piblico.

1.  Orgaonizocion

El Simposio requieré' de un Orgonizador, Presidente y
Moderador para los debafes de preparacion y ejecucion de los conferencias.

El ndmero de exposiciones verboles presentodos por va
rias personas sobre diferentes aspectos de un tema o problema, depende -
fundamentalmente del topico mismo y de la composicion del mismo.

'2. . Desorollo

- Los éonfefemias © moterias o trator son organi-
zodos en una Agenda.

- & moderador presentom los temas o osuntos con
v slderudos en Ia /\gcndo y los exposifores procederan o exponer sus planteo
mientos. S

- Al término de las exposiciones se establece un
didlogo entre los participontes de manera de obtener una idea més clara y
. un juicio mdas completo sobre el asunto tratado.

- Al final, lo Presidencio del Simposio expresard
las conclusiones y recomendaciones que surgen como condiciones de los -
trabajos presentodos y que figuraran en el correspondiente Informe.

3.  Certificacion

. ' Se otorgora una Constoncia de Participocion, de ocver
do a Ios poutos estoblecidos en el certomen.

/.
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l. Ciclo de Charlas

Es la e|ecuc10n de unc serie de exposlcuones refendos au-
na linea y/o situocion técnica. Su reclu.oclon puede ser conhnuo A alter

nada y su objetivo bésicamente es informativo y de promocion.

Lo exposicidn o charla ‘es un ‘método de comunicacion gru-

. pal directa, en el que.oradlmente se presentd un tema cuidodosamente pre

parado y. con uno o varios objetivos definidos.

1. .. Organizacion

, El Coo-dmodor debe tener. una ldeo clam sobre el ti
po 'y mvel de conocimientos del piblico pomciponte en el evento, a f‘ n
de orientar los temos a las necesidades e ‘interés del auditorio y de selec
cionar o los expositores mas odecuados. o

2. Desarrolio

L « .. . = . las exposiciones deberan ser realizodas en for-
- ma tql que perrmto a los participantes en_tiempo relativamente corto obte
ner una informocidn resuinida sobre determinada materia. '

R - w~. Al término de todos las exposiciones, hobra un
_periodo, por lo geneml de 30 minutos, para absolver.las preguntos que so
bre el tema traiodo formulen los participantes.

- . : Pare ayuvdar a la comprension del tema expues-

\ to, se utllazon.. portafoho, pizarrg, retroproyector, vistas fijos, fronelogra
fo, _fol,lsfg;_ u aofros. medios audioviswales. - . . ..

3. Certificacion

‘ £l final del Ciclo puede otorgorse a los participantes
una Constonctc de /sistencio de ocuerdo o pautas estoblecidas por la Coor

dinacion.

/e
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J. Grupo de Trcba|o

Es un aquupo de personcs formodo con lo fmohdod de pro~
fundlzor conoccmnentos, discutir, analizar situociones y plantear alternoti-
vas de solucidn a la problamnticc ‘analizada.

En este procedlmlento, mas que en cuolqmer otro, es fun-
domentol el aporte de los conoclmnentos y la experiencio individual,
como la confrontocidn de puntos de vista, todo lo cual dentro de un pro
ceso metodolégico bien estoblecido, permitira llegor o conclusiones utiles
y valederas.

1. Orgcmizoci&n

De acverdo a la temética o problemas especificos o
dlscuhrse, los participantes son distribuidos en. -varios grupos o Comisiones,
procurando hacer una distribucion equitativa de los participontes en rela-
.cion a su _especial.izocién, nivel de. conocimientos, expetiencias.

: . Se deslgnaro pora cada grupo un Jefe de Grupo que
dmguro sus achvudcdes y tendrd lo responsobilidad de ploneor el desorro-
llo del trabajo, coordinor laos acciones, la ejecucion materiol y presento-
cion del.documento de trabajo. Para cuxiliorle en sus funciones el Jefe
.. de. Grupo -podrd nombrar entre los pofﬂcupcmtes a un Secretario o Sub-Co
misiones -que estime necesario.

2. Desarrollo |

3. . e P

- Aun cuando ‘se precisa lo existencia de un Je-
fe de Grupo, es necesario seficlar que la respomobilidod dé los resultados
la comparten por igual. todos los miembros del Grupo. En caso de desa -
cuerdos o reservas, deberan ser presentodos por quienes las sostienen, bo-
io lo-forma.de-un ttabcqo de minorio.

- Los Grupos de Trobajo pueden estudior el mis-
mo problema o en olgunos casos, por razones de complejidad o de exten
sion, coda grupo podrd abordar distintos aspectos del problema o proble-

/-



mas complementarios que sea necesorio esclarecer. En este caso, la Direc
q . ’

cion prezeribiri lo ferma de coodinar las conciusiones parciales.

- Bcio lo conduccion del Jefe de Grupo se orgo-
nizan las reuniones en las cuales se discuten las ponencics, ospectos o so-
iuciones del problema que se irata, empleando la forma de discusion mas
alecuada, de manera de arribar @ conelusiones que expresen la opinién =
del -canjunto. En estos reuniones, ‘actdon como Dirét;tor de Debates o Mo

dercdores, o5 Jefes de Grups o los persones nominadas por éste.

- Al término del plozo fijado, el Jefe de Grupo
enirega los rosultados de for trabajos a la Direccidn, los que serén des -
rués expusctos en el Fienario. Lo discusion general de los trabajos, serd
mas ps'o;/éc§ioso si ceda grupo estudia previamente los planteomientos he -
chos por las otras Comisiones.

b

‘- Finclmente el respectivo Jefe de Grupo debera
nrozeniar 2l inform2 Fing! con lo dccumentocion o informacion basica em~
pleada, plan de irabajo de! Grupo y las conciusiones o les que ha llega-

do en el Grupo y en la dizcusion del Plenario.

" - Lo Direccion del evento en que se usa la moda
lided de cctivided grupal, cr?en%cr.‘:':,': asesorara y con’rolard permanente -

mente el desarrollo de los Grupes de Trabajo, para lo cual seran asigna -
dns a los diferenies grupos como Asesores, debiendo cumplir sus funciones,
sin tratar de ejercer el liderozgo de los Grupos, sino orientando sobre téc
niccs v orocedimientos, ¥ er cenercl emitiendo opiniones acerca de asun-
fos d¢ cardster tacnico.

3.  Vinzulacidnzcen ofras actividades
.o T

Esta fcrma de accidn puede utilizarse en la realiza -

cion de otras actividades, por elempdio deniro del desarrollo de un Curso

s2 puede usar la formacion de grupo: ae irabajo.

v

/-




K.. . Eshdio de.CJS,;;

Es lo presentqcuon de un proHem parc ser discutido y ana

' lizedo por los’ pomccpcnfes -de un "Curso o Cursillo. El "caso problemo"

_puede ser real o ideado, pero siempre hgcdo a los conocimientos tedricos

importidos en {a capocitacion buscando enviar un mensaje y. la utilizocidn

de conocimientos relaﬂvos ol temo central seleccioncdo. .

Rl S} ,_j:; RN
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Prepqrpciéﬂ

I.o pteporocuon de un "Coso Problemo , sea _real. o

|deodn, debe ;memothor sutqoclanes con’la slgulente ncuencim L

};'_ :',i‘T'j'ﬂE!)'ipor el lugoi' donde se desdrrolla-el caso
" dentificar o -fos -protagonistas del caso

Definir el pfobl ema:

f ' Monero como. estoban ocurriendo los co-
’J s0s en un: tiempo "X"

° . Efectos que los hechos producian en los
: sectores ‘participontes,

o

Reoceiaies' para un combio de la situocion

g s
’; v

Decisi6n odoptodc finol mente:

®  De orden productivo

° De. ‘orden. msmucnonol

° De odmmmtdea&n écohomnco f‘nonclero

e polutm s

‘ Nivefes de décnsudn porhciponfes.
° Pubhcos

e ancdos

r : ¢ ) ;
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Nueva camctenmclon’del ptdblemo

°o Petmonemso e

o ) -Cqmblo fw¢'e . -.» -;‘."..'...'_' N

L '_Ccmbio desfavorable

. Seleccnon porciol



o .39.

Origen de nu.evos‘__ptoblemos dertvados del

onterior.
; - Puntos de vista actudles de los protagonistas del
cas0.
[l 4 Z Ii‘
- Interrogatorios plantecdos

2. Desarrotlo

Se somete el caso problema a la discusion del audito

rio, .orientandola en los-siguientes cspectos:

[y

-~ Enfoque altarnotivo del problema dodo

- Enfoque alternativo de lo decision adoptado

~  Critica a los niveles de decisiones participantes
- Proposicion de soluciones olternativas

- Conclusiones |

Puede darse mas dinamismo a las discusiones, si lue-
go de la presentocion del caso y discusidn de orden general, se divide o
los pariicipantes en grupos para la proposion de soluciones alternativas y
..posteriormente volver o discutirios -en urc plencria de los participantes.

L. Sociodrama - .

Es la representacion teatral de una situacion o vivencia de
comercializocion estraiégicamente preperada para que los participontes ho
biéndoles asignado un pepel de algin ogente de comerciolizacion encuen

fre soiuciones especificas.

[

1.  Organizacion

El problema se define estratégicomente y se redocta
para cada agente. productor, “intcrmediario, supermercado, minorista u o=

tros grupos qua sec desee.

Lb- deseripcion del problema y asignacion de represen

tacion de cada participante se do en hoja separoda para coda uno de ellos.

/s




l.os pomcopontes e dwuden en grupos pora desotrollcr
la situacion que se les ho asignodo.

‘ 2. ’ De:»or'ronlilv:r-7

-

El droma comienza dondose una explicacion sobre la
metodologlo a seguir. Se permcte, en un lapso no mayor de 15 minutos,
conversor sin tomo de decisiones, entre intermediarios y productores. Lue-
go los minoristas entran o conversar con los -mayoristas por un lopso de 20

: minutos; .en.este coso tampoco se. toma decisiones. Posteriormente los pro
ductores son visitados por los minoristas, sin tomo de decisiones, permitién
doseles un periodo de 15 minutos. Una vez que los participantes conocen
sus necesidades y su capacidad de compra,_ entran en un saldn especial pa
ro desorrollcr todas las actividodes de mercadeo. El control central de lo
transaccion se recllzo boio lo supervision del director del socnodmmo, po-
ro este coso se permiten 60 minutos de ochvudod . |

Una vez conclmdo dicho penodo se feunen los porti-
cipantes y exponen cudl ho sido su comportomlento y la situocion final que
ellos hon logrado. Finalmente, el coordinodor del sociodroma expone cuadl
fue la estrategio final y utiliza cada uno de los resultodos para_explicor -
los aspectos teoricos de cada una de los decisiones del mercodo.

. .
oL,



IV.  CONTENIDOS TEMATICOS DE DIVERSAS ACCIONES DE
h CAPACITACION EN cow&.muz»cuor\x

- . ;...“gf.

A. Capoacitacion para Profesionales y Tecmcos del Sector

Agricultura y /limentacion

1. CURSO D¢ 'c’o.w RTIALIZAC! ON /‘GROPECLAR!A

Tipp °~ : Basico
' Duracién' H 80 horcs
Particlpontes:  Funczioncrins de Comercml izocién del
Vi o : 7 Seatory '

% Tt M e ek 4

i =3 ~ e

Q... C jetivas cel Tuo L. e

1) Copocnar a los pcmcspontes en ospectos

Efod

.~ K .

bcslcos “metodol bgicos de comercac rrc n ag-c ecucr.n.
Y g-c P

2)  Fcmilicrizar a les porticipontes con los di

‘versos progromos de comercnaluzccuon de’ c.xmen?os.

Seoreoos o e o 3y . Unificar eriterios” poro ia formulazion de
. programas de trabajo. ' R
N S S P S

4) Obtener conclusiones tendientes o encarar

-
cre

lo problematica de la comerzializacidn de preductos alimenticios.

N b. Temario del Curso

i) Iniroduccion

iroduccidpn ai Decorrcllo

°  Breve deccripcion de las teorfas

de desarisiio.
°  Teoria de la dependencia
-~ Beses ideeidc’eas de la Revolucion

Pervana.

/-




2)

foitha, lugar, tiempo y pocesion.

cializocion.
. .'1 -

la comercializacion.

t

L4

cion.

gel.
| prbddcfos g'l'imen_ﬁg:iés.h

To oferta'y la demanda.

- ra de precios.

3)
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- La Pq!iﬂco MMimentorio

°  Marco concoptual y' carbcterfsticas

Conceptos Basicos de Comercializacion

= El Proceso de Comercializacion:

Definiciones
' °  Complejidad, costo, utilidad de
o Concepto de eficiencio en comer

Foctores dela produccion que ofectan

Conales de Comercializocion

Costos y Margenes de Comercializa -

~ Andlisis de 1os consumidores agricolas.
. Oferta y Demonda

2 ; Cyodros, curvas,. cambios.

°  Elasticidad, célculos, Ley de En-

°  Determinacion de la demanda de
' ‘Cambios estructurales qué afectan

LR

Precios y Estructuras de Precios

+=  Materiales fundamentoles

=~ Significado de la estructura de precios
- Elementos componentes de la estructu-

- Politica de.precios - -

" =  Formacion de Precios

- Ejemplos practicos



AR R R ST 4

tudios.

Ty \ N

L

Liee o0
-ty

o e

de Programos y/o Proyectos

g~ e
1ou

| .~_6_). :

)

B R

av s

cion - Propuesta Actual; -%:7i -

~

b L .
Tl 2

-

e,

BE

X e 4) El Mercado
R e “ - = Formos de /undlisis de mercados
. ,.Analisis funcional
' ®  /nalisis institucional
e °  Mnalisis por producto
i " = Clases de Mercados
: -  Estructura del Mercodo Mayorista y
Minorista. o ‘
h ®  Productos Agropecuarios
®  Productos Industricles
'5)  Aspectos Metodologicos en la Formulocion
y Ejecucion de Progromas :);/o"i""royectoi
de Comercializacion de Alimentos
-  Enfoque sistemdatico para el desorrollo
s oadel dipgnostico -de-¢omercialfzacion.

"= - |dentificacion de las necesidodes. -
Metodologia-dea lhvestigacion.

- Metodologia para la ejecucion de es

-  Formul ociép de _progromoas, y/o proyec

tos, identificacion de objetivos, formulacion de estrategias.

- Implementacion y puesta ien: moarcha -

Andlisis de la Problematico de la Comer

* cializocion de Productos Alimentidios en

el Perd

-

- Sistema Nocional de Comercializa ~

-

-®  Marco conceptual
-°  Esquema final
o

Estrategios o seguir.

/-
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-  Sistema Nocional de Produccion

°  Nocleo de productores = Organi-
zacion y Plan de Cultivo.

- Marco de occiones de comercializo~

~ ¢idn =Bienio.

°. Programas Nacionales

o

. Programas de’ Trabajo o nivel zo
nal .

7)  Conferencias

- Estudio para lo reestructuracion de los
Sistemas de Comercializacion en el Peri.

°  Metodologia de accion.
°®  Resultado de Estudios

- Lo Empresa Piblica de Servicios Agro
pecuarios (EPSA).
| A ®  Politica de accion
°  Programas a nivel mé"i‘onql y zonal
° Interrelociones a nivel zonal
= Eshdio de Cosos
°  Trabajo en grupos y discusion de
casos. ; S
=  Visitas ~Estudio
°  Visitas eshudios guiodos o instala
- ¢lones de procesamiento y mercodeo de productos agropecuarios.
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2.  CURSO DE PROYECTOS CON ENFASIS EN
COMERCIALIZACION

Tipo . Avanzodo
Duracidn  : 80 horos
Participontes  :  Funcionarios del Sector’ que tie=

“nen lo responsabilidod de formulor y coordinar diferates programas y pro-

yectos especificos de comercializacion. .

a.  Objetivos del Curso

1)  Proporcionar a los técnicos participantes -
los procedimientos metodologicos para -la formulocion de proyectos agrico-
los.. '

2)  Andlizar las guias de formulacion de soli-

. citudes de prestomos a mvel internacional con énfasis en centros de aco -

pio y mercados mayoristos. )
=7 3)  Intercambiar experiencias en estudios y rea

"lazociones en América Lcﬂno de organizocion de centros de acopio y mer-

oy :

cados’ mcyoristcs.

“:*4)  Revisar propuestos de proyectos y proponer

"""Ei?e'rfﬂ s de proyectos por parte de los porticipontes.

.+. be:; ; Temario del Curso

| l)_ /*spectos Bosncos de Proyectos

- Aspectos Bosccos de Comercuolnzoclon
20 horas.

- Formulocion de proyectos - ejercicios
20 horos.

2)  Procedimientos Metodoldgicos en la Formu-

lacion de Proyectos actuolmente en ejecu-

cion

/.




FEREIE S

de préstamos.

América Latina:
lombi& = 4 horas. .
ma = 4 horas.

I yef\%o AID - “4_.!;011'03.

" horas. .

.3
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Guio de Formulacion de solicitudes

‘Centros de" £copio - 4 horas.

Experiencios en estudios realizodos en

°  Estudio Central de Abastos de Cg

°  Estudio Mercado Mayorisfé:;g!e Li

Estudio Centros ae Acopio ;Con-

g ‘Estucklios. '!\.;Alercodos' Mir;orisfos -2

Elaborocion y Presentocion de Perfiles de
" Proyecfos para lao Orgomzacuon de \.entros

._ De /‘copnq en el Peru -'20 horos _

3. CURSO DE INSPECCION VETERINARIA DE CARNES

Tipo

- Dyracion

Porflcipontes

" "del Ministerio de ﬁgficultuto y Al,lmenfocuon.

Especializacion
126 horas
Inspectores Midicoc Vetermorios

a.  Objetivos del Curso

",
. .t
A . N . . N
: . .« oo :
Cee . .

"' cotnes. <11
-

- Unfficor criterios para-la inspeccion de

-

Amplior los conocimientos de los Médicos
. Vetermorlos lnspectores, propucuondo que los porticipontes reconozcan al -

mofodero como fuente de mformcnon de problemos samtonos y planteen

alternativas de solucion.

t

/.
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b, Temario del Curso

PV - . - oo-a

e 1)  Epidemiologia de o zoonosis trasmitida -

por la carne. .

: g - Conceptos genefoles de Salud Piblico-

Epidemiologia. '

e . -  Conceptos y su aplicocidn en el cam

po de la Salud Publica.
: ' - Lo carne como agente trasmisor de en

fermedades. Clasificacion de las enfermedodes trasmitidas por la carne.

-  Zoonosis profesionales mas frecuentes
de los monipulcadores de carne.

~ Epidemiologia de las principales zoo~
"=+ . nosis trosmitidas por lo carne.. Prevencion y control. Vigilancio epide-
miologia de lo zoonosis aplicables o lo higiene de la carne. Notifica -
cion - Formularios. |

2

2) Sanedmiento Ambiental

) - /\bosfeclmlento de agua. Caracteris-
:~i-theas genetplfzs. Fuentes de ogua. Consqmo y dotacion de oguo. Servi-

cios Publicos. Tecmcos de trc}omcento ;ﬂe oquo
v oosuth ok .»;,”.:'.”,: ‘

s T . Técnlcas de muestreo.  Interpretacion
e I ] .

de dotos. Desinfeccion del agua. -Contradiceiones para la desinfeccion
" 'del “d§oa. Desperdiciios de éxcretos..  Desaque, caracteristicas genercles.

Fundamento sobre tratamiento de desogue. Concepto sobre B.O.D.

. 1

R e
HE "

CARIne sy e el Resadqos sohdos. Fundomentos. Siste

: NEH \ .
:-:ma, de.Digposician final. | Control de Roedores e Tnsecfos. i
’ o “‘l" i siaikd R
3) Caracteristicas Generdles de locales desti
nodos o motoderos. Funcionamiento e instalaciones de un matodero. Tipos
de matoderos. Planificacion de motaderos e instalaciones de envasado y

refrigeracion. Eleccion de equipo y utensilios.

/.
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4)  Instalaciones frigorificas. Funcionamiento
de los distintos sistemas y. mecanismos de refrigeracion.  Aplicaciones -
prochcos a, dtshntos alimentos. Comoros frigorificas. _ Instolaciones y .nor-
mas de construccnon apl lcobles a distintos preductos. Limpieza y, desinfec
clon.. Técnicas de enfrlodo .y .almacenamiento. Conocimiento de las con
suderoclones de temperoturo, humedod y venhlocuon opllcodo a lo; dlsfin-
tos ollmentos. | . _

5) Normos. Manejo e higiene. Normds de
Trobojo. . Procesamiento, limpiezo y desinfeccion de instalociones, utiles

. & equipas.segin tipos de.trabajo.. Utilizacion de fo. sala de- necropsia. -
Matadero de wrgencio.  Utilizacidn:del.-digestor -y- téenitas de; eliminocion
y destruccion de la materia organica-y:i¢ontominantes ;. : :

EER ) ..
' T '

! ' Préeticas higiénicos. Hngiemzoc:on de los
animales, de la carne y de los sub~productos.’ !-ﬁgaene personal = Instola
. ciones y eqoi_pos ;ot:wiforios. .
6)  Inspeccion onte-mortem y ‘procedimiento de
" control. - Lo -
“Procedimientos ordinorios. Metoddlopia.

. Normas, precauciones sonitarias, Procedimientos especiales (Carbonosa, Tu
berculosis, etc.). Decision. sobre los animales después del..examen.

i P . ~ - H PP C e

SR .-~ = Decomisos sin tratamiento (rabia, cor
bonosa, tétanos,tete.)si © v oL ot d E

e R A f B

-« Decomisados permitiendo tratamiento

“ bajor vtgﬂomcb bﬂcuo' (i:olero, érmpelo del cerdo, onoplosmom, Leptopt
rosos, ‘etc.). ' : P -

Tl gl d .. Closificodos como sospechosos y trota-

dos (pruebos no declsivos de lo presencioc de enfermedodes). AR

- Retirodo del corral del matadero o sus

3

pension del socrificio (inmadurez, porto reciente).

/.



, 7)  Inspeccion post-morten y procedimientos
de control. oo . |
. .Méfodos de sacrificio y preparocion de -
los cqmoles; .

Procedimiento de inspeccion ordinaria pa-
ra cada especie. Tejidos, etc. ya por inclusion, polpacion u observa -
cion. '

" Procedimientos especnoles pom la determl
nacidn definitive de la corne, en el caso de clertos enfermedodes como

~el antrax o el uso de ciertos te.udos (pulmones) poro la elimmoc:on humo—

St
AR

na.

o _ Decision en el caso de enfermedades y -
: condocwnes especahcos desde el ‘punto de vista de la' importancia- de ‘lds
lesiones de diagnéstico con ofras lesiones observados ‘en la tnspeccion y ne
cropsia. Determinacion de utilizocion de los canales.

.f., l o ceoe 1

Decision de los canales y tejidos que-re=

quneren otenclon odlmonol. '
) o ~

A . O 1

B S Seoe s e Medlos de ehmmacnon del motenol -
- T T : SRR T foove ozt wTTo
decomisado.. - 7 :

- _ Conales o tepdos oprobados para coc

1

cion (conducnones, hempo, temperoturo) AR

A 1

- Tejidos o canales aprobados para lo
" congelacidn (corducnones, tlempo y femperoturo)

|>~1 i DR L

- /*provechomlento para alimentacion. -

-
R P --:g - voro
. N

de onimales de ciertos tejidos decomisodos o incomestibles.

"8)  Conservacidn y preparacion de la carne
L . Ceracteristicas de la carne de las distin -
tas especies. Medios de diferenciocion, Meétodos de laboratorio.
Composicion quimica de la carne. Natu-
ralezo de los tejidos.

/e
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Cambios fisicos y quimicos post~-morten

we ¢« < Rigor martis.  Naofuroléza 'y"sfgrﬁﬁcg
do de la normalided y qnormglidod, relacion con el ptl.

N e g0 .~" = Catnbios después del Rigot martis, en
veleclmlen%o ertificiol, combio de lo grasa; combco de color 'de lo carne.

- Efecfo del curado en las protemos, e

fecto de lc coccson en las protemos.

‘Conservacion
Refrigeracidn, congelacion, extraccion y

D < -te i R o s (X4

refinomiento. de sub~praductos, -curocion ahutado, desecacion, calenta -

miento, irradiacion, sustancias conservadoras de la carne. - *

3 oY

e o . Conﬂ:ol de, la preporacion de:la corne,
solchuchos Y otros pfoductos derivados,de lg corne, carnes .curodas y- ahu-
. modos, cornes enlctodos, rotulocion y normas. de identificacion. Practi -

cos frqudulentos ..

9)  Microbiologia de la carne, fuente de mi-
. .croorganismo, medios de: contamicidn,..medios de control.

> Looeted - - ‘
3 e K Cees .. et Vo

Descomposicion por microorganismos, tipos

-de .descomposicion,; descomposicion de-los diferentes tipos de carnes.

Métodos de laboratorio en exédmenes mi -
crobicldgicos de la carne. - '

10)  Tronsporte y comercializacion
P o, 1,

" Condlcnones fecmco somtonos de los trans
porl'es, camiones hnglenlcos, lsotermlcos Y. fngonf' cqs. Equvpos Y. normas
pora su instalacion y construccidn.  Normas de manejo, acceso y desinfec-
cion de los transportadores de corne. Camaras transportodoras en vagones

de ferrocorril y barcos. Normas y monejos y control de carnes. Certifica

/-



ciones sanitarios de los equipos de salud en el tronsporte de la carne.

.

“Normas de control e inspeccion de lo co-

-merciolizacion higiénica y consumo de los productos cérnicos. Carnicerias

y experdios. - Condiciones necesarias de construccibri, monejo e instala -
ciones para lo recepcion.

A
e

- Almacenamiento, monejo y expendio de -
lo carne al consumidor. . Técpicas de corte y manejo pora su inmediato -
consumo. Normas de conservacion y uso de la carne a. nivel del. consumi
dor. Progromos de expendlo y bases educoﬂvos. |

Iy
a

_ Il) Aspectos legdes en la cometcnalizdcaon
de la carne.

At e picoe b o T-t - Régimen juridico, ontecedentes de los dns

i
posmvos legales en la comerclohzocuon de la carne. Su pdecuccion o |os
necesidades socio-economicos, desorro"o de Ic carne. Su adecuacisn a

‘fas necesidades socio-econdomicas, desorrollo de la carne. Su adecuacion

~a los necesidodes socio-econdmicos, desarrollo ganadero y control sanita-

rio. L o R . ’

[

€

ey e . llnterpretacidn legal. Ley de Policia Sani-
toria. Requisitos: para eventos agrlcolos, concursos,: exposiciones, .ofc.

Ty v e e e
i SotLl .

Disposiciones en:lo inseminacion ortificial .

El Médico Veterinario en la aplicacion de
los normas técnicas de la comercializacion de la carne.

Reglamento tecnoldgico de carnes. Reglo-
mento Sanitario de alimentos. Normas ITINTEC, Normos y Ordenanzas -
Municipales. Organismos Internacionales.

- 12)  Seguridad Industrial.
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c. Metodologio

. Se utilizardn los procedimientos, normas y técni
cas siguientes:

- Exposicion = dialogo
- Procticas
- Seminarios

.- : 4. CURSO DE ORGANIZACION Y ADMINISTRACION
v, . .. DECENTROS DE ACOPIO

Tibo' :  Avonzado
Duracion iz 100 horas

Porhclpontes :  Funcionarios del Sector que tie-
nen la respomoblhdod de promover y ejecutar programas de Centros de A

copio.

a.. . Objetivos del Curso

e

I.) Proporcionar a los participantes procedi -
mientos metodologoeos sobre organizacidn y odministrocion de Centros de
/\coplo.

2)  Propicior la preparccion de cuodros técni-
" cos que puedan fomentar y ejecutar programas de Centros de Acopio en el
pais.

3) ' Formular recomendaciones especificas sobre
la orgommclon y admumsl’roc'on de Centros de /copio bajo los criterios -
estoblecudos por la polmco del Sectoo'.

b. Temario del Curso

| | I). Conceptos basicas sobre Centros de Acopio

/.
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a) Conceptos de Teoria Econdmica Apli-

cable a Centros de Acopio.

-  Teoria de la firma

= Costos e ingresos

- Funciones de lo produccion

- Formacion de precios

- Teorfa de lo localizacidn ‘

-  Equilibrio generdl y economia del
bienestor.

b) Conceptos de Comercializacidon de Pro -

ductos Agropecuarios

- Andl isis funcional
- Andlisis institucional
-  Anadlisis por producto
..+ = Andlisis de lo produccion y el
- " consumo
- Elosticidades precio e ingreso
=" Conducta del mercado ‘ ‘
= Costos y canales de comercializ.
= Andlisis de regresion-estimociones

R ’ c) Conceptos de Ildentificacion y Formu-

locion de Proyectos

oY ST = Corocteristicas principales

Elementos componentes de un pro
yecto agricola y sus interrelaciones. '

Planificacion y politica racional

(-]

Organismo ejecutor

. . Orgonismos general es- Objetivos
especificos.

Elaboracion del diognastico

Seleccion de alternativas

/.



lizecian.

lizocion mercado y alternctivas.
cion de un proyecto.

yectos.

.M.

Estudio .de mercads y comercia
Determinantes de la localiza -

° Obtencidén del tamafio
tomadla-optimo "~
tamafio operativo

Aspectos técnicos del proyecto
ingenieria
tecnologia
procedimientos-flujos

Inversiones requeridas

Anélisis de costos e ingresos

Andlisis del financiomiento

Sistemas de evaluacion

Relaciones entre el tamafio, loco
Pautas generales para la formulo-

Gostos y financiaciones de pro -

'2) - Andlisis de los Centros de /copio en la

Proctica

Politica Nocional y Estrategias

Programas del Gobierno
Programaos especificos de Centros de

Presentocion de olgunas experiencias - en

América Latina

Colombia
Venezuela
Costa Rico



Discusion de algunos estudios sobre. Centros

de Acopio

Metodologias utilizodas
Coracteristicas de los Proyectos
‘ S Carocteristicas de la organizacion y
administracion.

Progromacion de la inversion
Programacidn de los ingresos y egresos
- Beneficiarios del proyecto
e T Criterios de seleccion y ubicacion.
+ ... . - -3). Orgonizacion y Administrocion de Centros

de Acopio

.~

Andlisis de los Programas Nacionales

y Sistemas de Comeréiolizocidn propuestos. Promocion en el Perd..
. . 4 .

o . - Formos de orgonizacion y odministro-
cién- PRI AW '
. .
w7 Aplicocidn de los formas de orgonizo-

cion y odministracidn a cosos especificos.

" 4) . Farmulocidn de Programes de Centros de

Acopio.. |

.. Solucidn practica a un caso hipotético
Mesa redonda sobre Centros de Aco-

pio y su aplicacidn en el Perd.
L ‘--'-.‘.‘A‘ N ?i:: “ N

Determinocion de acciones o seguit. pa-
ro implementar progromas de centros de acopio.
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5.  CURSILLO DE ENTRENAMIENTO DE INSPECCION
SANITARIA DE_CARNES

Tipo - :  Basico

Duracion : 15 horas

Participontes : - Inspectores Médicos Veterinorios
del Ministerio de Agricultura y Alimentocion.

a. Objetivos del Curso

Entrenor ol personal técnico del Sector en os -
pectos relacionados con los toreos de lnspeccnon de Camoles y Contrd Sa
nitor!o dé los ‘Cornes.

e —— e et

b. Temono del Curso |

1)  Fose tedrica

t

vt A lmportoncna de lo Inspeccion Sanita~
rio de cornes y menudencics en 1o solud publica.

'R

—.= . .Aspectos. hi'giénicos sonitorios de un
matadero., . e

-

) et T e - Funciones del personbl qoe coloboro
con los médicos vetennofios inspectores de cornes. '

=.. Normas para lo-comercializocion mi-
norista de cornes y menudencios.

. . oo
vt

- . Breve resefa onotdmica pora el reco-
nocimiento de carcasas.

e . -.. . Determinacion de la edad y el sexo -
en los onimales de abosto. S "

. - _Enfermedades porasitarios de importon-
cia en el reconocimiento de carcasas y viiceras.



} S m--Enfermedodes infecciosos de importan-
cio en el reconocimiento de carcasas y visceras.

©2)  Fase Practica

Practicas de la infeccion de los oni-

males sacrificodos.

Sellado de las carcasas y preparocion
de los tintos. o

4

- o Determinacion de o .edod y sexo de
los animales de abasto. . o

6. CURSILLO SOBRE JNSPECCION VETERINARIA DE
CARNES CONSERVADAS
o o !
Tipo :  Actualizacion
" Duroclon ~: 30 horos

Porﬁctpontes : Inspectores ‘Médicos Veterinarios
del Ministerio de Agric.:ulturo .y Alimentacion.

a. Obieﬁvos del Cursillo

= | Acfuohzor los conocimientos de los Médi-
cos Veterinorios lnspecfores de Cornes en lo Inspeccion Sonitaria de Cor -
_nes Conservadas,

b. Temario del Cursb “

.
TR .
TR

- Importancio de lo Inspeccion Sanitoria de
Carnes Conservadas en la salud piblicao.

. ' . . M " -
L . B AR
.

- Conservecion por el frio - (-
Condiciones de las carnes pora pasor o las

- camoras frigorificas.: '

+»iviceiones ‘del frio sobre las cornes

Cordiciones de las camoras frios.

/.



dcs Y. cenge|odos.

TR RE

o

1

‘carngs conservonas. ¢z i

redieoctivas. -

“segbn su estado sanitarfo.

0580

Enfriodo de corrié%’

. Ref‘ngeroc.non de carnes

Conqelocuon de carnes

Descongelocion de carnes

E

Cou?gelocién y descongelacion de despojos

_Transporte de carnes enfricdas, refrigero-

et s . - e 4
~Conservacidn por el calor

i

Carne pora_conserva

Envases

Esterlizacion

Micfobtologm de los conservos

il

Defectos de gogﬂcacum i Q:: .

.

Conservacion por deshidratocion’
Comes desecados 6 acecinadas

Carnes liofilizodas

L

~ Nociones sobre salchicheria
.- Moterias primas

..Condimentos

Tecmco udustriol 3
Trotomnento de los embutidos

' Técnicos de laboratorio pare el control de

TN

Alteraciones de las carnes conservadas

Contaminacion de las carnes con sustancics

Destino de las diferentes carnes conservodas

/-
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7.+ CURSILLO 'SOBRE LA ORGANIZACION DEL ACOPIO

-~ Y DISTRIBUCION DE ALIMENTOS

Tpo . - - : Basico
Duracion : 25 horas
i ‘Porticipantes  :  Funcionarios del Sector que tie =

" nén lo responsabilidod de promover la organizacién de la oferta en el me
dio rurcl y demanda en el medio urbano, asi como programas de concerta
cion entre productores y comerciantes minoristas organizados.

a.  Objetivos del Cursillo

1)  Capocitar en aspectos basicos de comercia
lizocion agropecuaria.

2)  Proporcionar a los participontes procedi -
mientos metodologicos paro la orgonizacion del ocopio y la distribucion
de productos alimenticios en los Zonos de Alimentocion.

3) Formar Grupos de Trabojo a nivel zonal
para la realizacion de investigociones bdsicas que permitan formular reco-
mendaciones especificas para la implementacion del Sistema de Comercio-

lizacion.

b. Temorio del Curso

1)  Conceptos Basicos de Comercializacion
El Proceso de Comercializacion
Deﬂnicfones
Complejidad, costo, utilidod de for-

mo, luger, tiempo y pocesion.

Concepto de eficiencio en comercio-
lizocidn.

. cyt "
. . =% Factores en la produccidon que afectan la

comercializacion.

X o . N . : )
v .o /
. L P

.. o P -

oo




ductos alimenticios.

&

" oferto y la demonda.

‘Minorista. ..

en la Comercializocion.

)

.. Candles de Comercializacion

Costos y Margenes de Comercializacion
Oferta y Demanda

= Cuadros, curvas, cambios
- Elasticidad, calculos, Ley de Engel
-~ Determinocion de la demanda de pro=

- Cambios estructurales que aofectan la

© Precios

El Mercadeo
- Forma de Andlisis de Mercados

- °  Andlisis Funcional

°  Andlisis Institucional

o Andlisis por Producto

= Clases de Mercados

- Estructura del Mercado Mayorista y -
= °  Productos Agropecuarios
®  Productos Industriales

]
.

Aspectos Metodol ogicos para la Organizo-
cion del Acopio y Distribucion

Marco Conceptual

= Lineamientos de Politica del Sector

=  Acciones previstas para 1977 en el -

Programa Nocional de Comercializacion.

El Sistema Integral de Comercializocion

- Esquema basico propuesto

/-



colnmt o

acopio en la Zono o Region.

R R

N " N
RARSTENE LT

de Mercodos.

PR

.6' L]

" Lo Organizacion del Acopio

.= Definiciones
= Cordiciones Previas
=" La Organizacion de la Oferta
Alternativas
®  Nicleos de productores
(-]

Centrales de i:doperativos

o

Otras organizaciones de productores.

Formas y carocteristicas del Acopio

- Formas de aodministrocion del ocopio
Centros de ocopio

-  Funciones del centro de acopio

Metodologia para enfocar el estudio del

- Investigaciones basicas a realizar
Enfoque

o Yo

= Desarrollo de la metodologia

La organizacion de la distribucion

‘= Definiciones

.. -...= Condiciones previas

- Organizocion de lo demanda

~® Comités de comerciantes
®  Mercados minoristas
®  Codenas de super-mercados
[

Bodegos y tiendos

-  Centrales de Distribucion

'Programos de Concertacion y Promocion -

/-
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. . H HERH -.llu! :
LT e e T T T T <7 Abastecimiento rural-tombos rurales
' R Abosfecumtento urbano

. 2 I.meomientos metq:lologlcos para investigo-
. &ion bosqu en- relocoon a lo orgonizociop da lq dlsmbucuon de alimentos.

.« Comercio minorista

- Comercio mayorista

3) Andlisis dela Problemética Regional en la
~ Comercializocion de Alimentos

“Identificocion del pfoblemo bosuco en la
zona y agencia. '

Interrelacion urbano-rutal

A A R . Productos

e e e et o i ot bt « 510 i tvtes ¢ 470 mamim st faT =

- Agentes de comercio

: "= Sérvicios
. W s aen o a. = |Infraestructura
, ) A - Progromas octucles de trabajo y 'ﬁdiisii'idg_
des de accion. o . .
ey - .. .- Formulocion de estrategias a seguir
A Lineomientos metodoldgicos de programos
de ‘bccion para:i. "
SE i - Investigacion basica
-~ Promocion de organizociones™
e gopocifocién
4)  Foriacion de Grupos de Trabajo
AR a3 ~ Seleccion de areas de estudio pora coda
grupo. Bt
R Elaboracion del Cronogramo de trabajo

Recursos a ser utilizodos

/e
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8. CURSILLO SO3RE CLASIFICACION Y ENVASADO

r- DE PRODUCTOS AGRICOLAS AL ESTADO NATURAL
Tipo . :  3asico
Duracidn - =~ 't 30 horos
.% 0.0 .iPorticipantes  :  Funciondrios del Sector que tie-

nen tesponsobilidqj de toreas rel_ociogadcs con los servicios de comerciali-
zacion.

- Qe Ob‘!aﬂ:vos

Sl »-I#&;Kr-cenocimienfos para la difusion y aplica
- ¢ion de.normas de calidad -para la clasificacion y envosado de productos
agricolas ol estado natural .

b. Temario L

1) Principios Basicos de Normalizacion

ERR

. = Elementos de la normolizocion

®  Antecedentes historicos de la -

_normalizacion. ‘
R o | °  Definicidon y conceptos de la
normalizacién. T
: Bt ®  Tipos de normos técnicas
. ..° Aplicacion de normas
° Lo normalizacion en el .Perd
°" Metodologia de elcborocion de
normos. ... . _

:2) Clasificacién y Envasodo de Productos
. Agricolas,

— o e fmemre e me e eeele e e

e . = Normas de Calidad de Hortalizas, tu-
bérculos y frutas. |
- °  Generdlidodes

. °  Definicidon de Términos

°  Closificacion
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®  Requisitos pora la clasificacion
®  Dispositivos complementarios

== Aplicaciones practicas de las normas

Presentocion de casos proctiaos.

3) Importancia Economice de lo Utilizocion

de Normas de Cdlidad, Clasificacion y

Envosado en lo Comerciolizocion de Pro-

ductos Agricolas

A nivel de productores

A nivel de comerciantes

)

../ -nivel de consumidores

- En general en la economia del Pais
N {

,4) | thos de Compo o Empresos Compésinas

- /‘pltcacnon procm:o de normos en el

campo.

_ 8. - CAPACITACION PARA AGENTES DE COMERCIO

1.  CURSILLO: b/\snco P/\RA COMERCIANTES

Lo 'MINORISTAS
npq "+ Inicial Basico
" Duro¢ién. .:.-: . 8 horas

Porticipantes .-:  Trabajadores de Mercados de -
Abastos, ‘

a. Cbi‘eﬁvo;,': '

1)  Brindar ol comercionte conocimientos basi
cos en aspectos relacionados con la organizocidn y odministracion de su -
negocio, a fin-de que pueda desarrollor sus funciones con eficiencia y res
ponsobulsdod dentro de lo nueva. estructuro del mercodo.

R4S
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Elevar el nivel socio-econdomico y culty -

ral de los trabojodores en el desempefio de sus funciones.

b. Temario del Cursillo

1)

Iitico de comercializacion =~ rol

2)
3)
en sus puestos.
ventas.
4)

Marco Introductorio
El comerciante minorista dentro de lo po~

que le compete .

Conservacion y Monipuleo de Productos

Recepcion

Clasificaeion y olmocenomiento
Distribucion

Expendio

Manejo y conservacion del puesto
Manejo de equipo e instalaciones
Presencia personal

Administrocion del Negocio

Organizocion y odministrocion
Movimiento economico

°  Estodo de cuenta: ingresos y egresos
® Compros y ventas

®  Registro de operaciones

°  Pérdidos y gonancias

Relaciones humanaos
°  Trato con el personal dque laboro

°  Trato con el piblico -técnica de

Trato comunal
°  Traoto con avtoridades

Normas de Comercialtzacién

Sistemas de Distribucion-JURPAL
Dispositivos Legales

/-
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2.  CURSILLO SOBRE NOCIONMES DE CONTABILIDAD

Tipo :  Basico
Duracion : 18 horas
Porticipantes :-  Comerciontes minoristas de mer-

codos y. hendos de calle.

a.  Objetivos
Se pretende capacitar a los comerciantes:

: l) En el conocimuenfo de elementos bosicos
de contabilidod o fin de logror una cierta comprenslon de su estudio, o-
pllcocoon e importoncio.

2) En ¢l regmro de operoclones comerclales
en los Libros de - Inventario y Ceja. '

4

3)  Pora que puedon ocgonizor y llevor sus
propios estados de cuento en su negoclo. :

RS S

b.. Temorio del Cumllo

1) ‘Contobilidad: ) Introduccién, definicion,
funciones de la contobilidod,

2)  Libros de Contobilidod: definicion, fina-
lided, personas oblagados, prohtbac:ones, Iegolizoclon.

3) l.os Cuentos: Definicion, portes de lo
- ~cuenfo, Cuentos del /‘cﬂvo, Cuentos del Posivo, El-Capital, Clasés de
Copital, Ejercicios prochcos.

. 4) Bl Libro de Inventorio y Bolonces:  Defi-
nielon, lrwentono, Closes de Inventono, Preparocion del Inventario Ini-

cial, Ejercicios prachccs.

e
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5) Lo Portida Doble: Definicion, Principio
fundamentol, .Reglos. fundcmentoles, Reglo proctice pora determinar el deu
dor y el acreedor, E|erc|cnos practicos.

6) €l Libro de Cajo: Definicion, Objetivos,
.. Apertura,:.Registro de lo Operocion, Comprobantes de Cajo, Bolance y
Cierre de Coja, Resumen, Ejercicios practicas, 'Puntos imporfantes que el
comerciante debe conocer.

3.  CURSILLO SOBRE OBLIG/.CIONES TRIBUTARIAS
- DEL COMERCIANTE MINORISTA

AL

. T.i;.bo | N N:tuolizocién e
‘Duracion : 10 horos ,
Porticipantes Comercaontes minoristos de mer-

cados y tiendos de calle..

a. Ob’!etivo:c |

- _Da‘r a conocer o los comercjantes la im-
portancia y necesidod de la Tributacion en el Desarrollo Necional.

‘Logtaf que el comerciante, o través de

. cos0s :practicos. se capacite en’ ?romtocion de licencias, llenodo de formu
larios de las declaraciones de impuestos y. ofros que estéh obligados © pre
sentar.

) Dorles .a conocer normas y procedimientos
pora el comercio mmoristc, relocoonodos con la funclon municipal .

N B. , Ter‘l;b"r‘io dél Cursillq :

1)  Aspectos Tribotarios. RTINS

SR -= . Lley 19620 y ofros Bienes y Servicios
L - Impuesto of ‘Patrimonio Emprasdnai
- lmpuesto a 1a-Rento -

/-




.68.

2) B /\s"beci'&':Municipoies
: 3 '

" Derechos y obligaciones de los Co -

merciantes. -
‘= ' Requisitos poro la apertura de expen-
diog, = - - " oS L« :
- Impuesto ol cargo de los Municipios
- .'Regiomehtos Municipales
-  Actividodes que cumple la Policia -

Municipal .
' = "Control Sonitorio

| 3) Conversatorio Final

"= Breve exposicion resumiendo el Tomo-
rio tratado-en el Cursillo y proposlcnon de preguntos por porte de los par-
ticipantes. :

- Discusidn y diologo sobre los proble -

mas sanitorios. o

4.  CURSILLO SOBRE TECNICAS DE VENTA

Ttp_o . lntermedlo

Duracin 30 horas .

Porhcupontes i Comerclonfes minoristos de merco
dos y tiendss de calle. |

Q. Ob'getivos‘
o | o ") P"@O":.m a 'OS Cm'c.aﬂ'es 'm conocn

mienfos necesarfos poro usor ‘adecuadamente los técnicas de ventas Y promo
ver, el uso de_nuevos técnicas.

e T TBde . ame e e

v . r e -

. "2)  Contribuir ol mejoramiento del servicio que
prestan los comerciantes minoristas en benéficio del piblico consumidor.

/o
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b. Temoario del Cursillo

l) " El Comercio Minorista

- Morco Historico .
= Funciones
= Sistemas: Trodicionol, autoservicio

P

T 2) " Venta

.=, ¢Qué es la venta?

- ¢ Qué es vender? .

.= Finalided y objetivos de la vento
= Aspecto humano de la vento

3) = La c’émpfb y lo vento

v,

= Estimulo gl deseo de compror
= Los cinco grandes reglas de la-vents "

: 4) £l ldcol de la Venta

= Llimpiezo
_ . = .- Presentacion del local
e L htbenimiente
~ Distribucidn de éreas: venta, exhibi-

cion, servicios.

potriods e 5)" ‘Distribucién del arec de venta )

= /meglo de vitrinas y estantes
= ¢Qué se debe exhibir?

= ¢Cdmo exhibir para logror efectividad ?
= ‘Precios y carteles indicadores

C ot

R

6)  Focilidodes que débe ofrecerse al poblico

= ..Empleo de g lista de precios
.= . Ofertas . .
- El despacho

ya
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- Uso de envases

- ¢ Cdmo conquistar nuevos clientes?

7).  Uso de Equipos y mobiliario

Para el pesado

‘Para la vento

Para lo colocacion de los precios
Para lo colocacién de los productos
- " Para el control del dinero

-8) Trabojos Procticos: Tipo de exhibiciones,
Arreglo del local. Rotuloacidn, etec.

5. CURSO DE CONTASBILIDAD MERCANTIL

Tipo : Intermedio
Durocion : 50 horos

~ . Porticipantes . :  Comerciantes minoristas de merco
dos y tiendos de cdlle.

- R AOb‘!c_ﬁvo;
1) Copocitar a los comerciantes en el cono-

cimiento de elementos basicos de Contabilidod a fin de que puedan orga-
nizor, elevar o controlor su propia contabilidod.

2)  Que el comerciante sea capaz de compren
der y analizar los bolonces anuales de su ingreso.

b. Temario A

1)  Contabilidad

= . Definicion
" - « Funciones de la Contabilidad

2)  Libros de Contabilidad




Contabilidad.
bilided .

bilidad.

3)

Definicidn

Importancia y finalidad

Personas obligadas a llevorlos

De las prohibiciones de los Libros de

Aspecto Legal de los Libros de Conta
Claosificocion de los Libros de Conto-

Libros Obligatorios
‘_»I.ibros Voluntarios

Libros de Inventario y Bolance

-

"~ Deftnicidn

Inventario

Clases:de Inventario
° .

Inventario inicial o de opertura
®  Inventario de Cierre o Finol

°  |Inventario de Situacion

Ado Académico

La Cuenta

Concepto

Partes de la Cuento
Cuentas del Activo
Cuentas del:. Pasivo

El Copital

Clasificocidn del Capital
°  Capital Positivo
° Capital Negativo
°  Capital Nulo

-Ejercicios Procticos




5)

dor y el Acreddor.

- 6)

-7 -

- Libro Diario o Libro Mayor

8)

= _Rayodo del Libro de Inventario
- . Preporacion del Inventario inicicl

. Ejercicios Practicos

Lo Partida Doble

- Definicidn
= Principios Fundamentcles de la Partida

doble.
- Regla Proctica pora determinor el Deu

. Eieréicios procticos.

El Libro Diorio

- Definicion
= Su rayado

= Portes del Asiento en el Libro Diario
.= El Asiento de Apertura
- = Claosificacion de los Asientos

-  Asientos Simples
-  Asientos. Compuestos

_Ejercicios préctlces

Ejercicios monograficos

28l Libro Mayor

- Definicion
-~ Royado del Mayor
-  iMonera de trasladar las Cuentos del

Ejercicios Practicos

El Libro de Cojo

- Defincion
= Cajo ltaliona



= Royado de la C.ja Italiana
-  Registro de las Operaciones
. = Resumen del Libro de Ccjo
"< Centralizocion del Libro de Coja en
el Diario o . g
T "Eiefcici& Monograficos

9) . Bolance General

- Concepto

-  Rayado del Balonce General

- Manera de preporar ‘el Balance Gral .
- Principoles Cuentas del Rasultodo

Cuentas que dan pérdidas
®  Cuentas que dan ganancias
Ejercicios monograficos

- Inventario de Cierre

- Cuadro de Pérdidas

"=  Asientos de Regularizocion

- = -Asientos de Cierre

C. CAPACITACION PARA PRODUCTORES Y PERSONAL DE
EMPRESAS ‘CAMPESINAS

1. CURSO BASICO DE COMERCIALIZACION

AGROPECUARIA
Tipo i Basico

 Dirocion - : 66 horos

" Porticipontes :  Resporsables de la comercializa -
cion en las Empresas Compesinas y/o dirigentes de "oréo;\izdé'iébes de pro-
ductores. AR

/-




a. OBjeﬁvos _

: : 1) Copoeitar o los lideres y responsobles de
la comerccalozocuon de productos agropecuarios de las Empresas Campesinas
en aspectos especificos de .la comerciolizocion de sus productos.

2)  Fomiliorizor o los porticipantes con los di
versos programas. de comerctchzoclon existentes en el pais, en especial -
con los del Ministerio de Agricultura y Alumentoclon y que influyen en las
_ decl_suones que pueden tomar las g:oopgrchvos y organizociones campesinas.

3) Clorificor a través de ejemplos practicos,
alternoﬁvos posibles de lo comercna"zaclon de sus productos.

4) ° Obtener iconclusiones por parte de las par
) .ﬂcupontes pora orientar o los entudodes responsables de estructuror progro=-

mas de copacltaclon.en esta area. i

1) Fose Tebdrico-Préctico

o i

"'Aspecto.s Generadles
- = . Conceptos Basicos .
. - El Sector Agropecuorio y le econo-
"~ mia nocional . ’
= Lo Reforma Agroria
= PIAR y Centroles Cooperativa
= 'Las nuevas formas emprescrioles en

el agro. . - o L
.. Comercializacion Agricola
=  Introduccion
T ‘= Definicion

=  Coracteristicos : ‘

- El proceso de comercializacion

-  Formas de Andlisis: Funciones, insti-
tuciones.

/e
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- quacterfsﬁcos de la produccion que
influencian en lo comercializocion.

_ = Oferto y demanda de productos agri-
" colas. Definiciones - Ejemplos SR
- Determinacion de los precios de mer-
codo. ..
- El mercado. S
- ‘Meércados mayoristos y minoristos
) e .+ .= . Candles de Comercializacion.: Deter-
minacion y utilided. Ejemplos.
S - - Probleméatica de Comerciolizocion en
lo zona. " Carocteristicas, princlpoles acciones, Ejemplos. Problamas y So
luciones.’ L
- ‘ - Costos y margenes de Comercioliza -
" cidn. Cbﬁcepto. Determmoclon, Elemplos. o

- Comités de Comercializacion. Con -
cepto, orgonizocion y funciones. ) .
. " = "Acciones del Estado en Comercializa
cion. Principales Aé_t_i\?ivd;:ﬂe.s::}\.ci.:'i-ones en lo zona.
- Estudio de Cosos
, o : Presentocion y discusion en grupos de
trabajo de problemos concretos de comercidlizocion agricolo én ta zona.

- Lo Comerciolizacidn Agricola por pro
ductos.' - )

I . " Conferencics: Andlisis especifico de
la comercializacion de los productos principoles de las zonas.”

s ' 2) 7 Visites de Estudio

L Conq}:ew los instolociones de tronsformacion

y/o comercidizacion. . ‘
. Dlscuhr los procedimientos y politicos de

_ compro-vento seguidos por lcs plontas, focilitoando el intercombio de ideas.
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2.  CURSILLO SOBRE: NORMA;S PARA LA ELABORACION

DE- QUESO
Tipo ‘ : | Basico
Duracion : 10 horas

Participantes :  Pequefos productores de queso de
los Greos rurales.

a. Obijetivos
Que el porticipante - obtenga conocimientos sobre:

- Normas higiénicas paro lo obtencion de =
leche y queso fresco. .
v - _Princfﬁlos técnicos pora lo fabricacion de
queso. ' A Co
by Temorio
Normas de higiene para obtener buena leche
(materia primo para la:elaboracidn del queso)

Accion de los microorganismos en lo leche y el
queso.
Principios técnicos en lo fabricacion del queso

Normas de higiene en lo eloboracion del queso
.Efyibalé!ie, transporte y experdio de queso

- €.’ Mefodologia
.. Lo-capacitocidon se importird o través de exposi-
ciones=didlogo y demostraciones practicas en los centros de produccion.



3. CURSILLO SOBRE MANIPULA.CION HIGIENICA DE

LA LECHE:
Tipo :" " Basico
Durocion. : 30 horos

Participontes :  Copatoces y personal de establos
el 'xhefa.” it

a. Obijetivos

__ lmporfir.;::t;nt-)cimientos en practicos higiénicas
* 1" 'de’ ' manipuleo y ordefio de la lechd. -

» bo . Temario

RS Fisiologia del ordefo, patologia de lo glandula
mamoria y su consecuencia desde el punto de vista de salubridad y econd

mico.

p Zoonosusy solud .p;flbl ica

" Conserviacidn y enfriomiento de la leche
M.:meio .y; alimentacion de gonado lechero

TR - " ‘Demostraciones practicas de:

R Prueba de la reductasc

= Acidez

- Impurezas mocrocopicas

- . Densidad -grasas

= Conservador

- Aefibidticss

c. Metodologia

Los clases serdn tedrico practicas que seran dic-
" tadas en un estoblo. Ademds se programard una fase de visitas a diferen-
tes estoblos de la cuenca lechera donde se dicta el Cursillo.

/-
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D. CAPACITACION PARA AUTORIDADES POLITICAS Y
MUNICIPALES

1. : " 'CURSILLO SOBRE NORMAS DE COMERCIALIZACION

Tipo . Basico
: Durocion - : 20 horas
Porticipantes :  Funcionarios y outoridades. de: las

Instituciones Municipales y Policicles encorgadas del control de productos
alimenticios. '

a. Ob’!é}fvos

1)  Conseguir lo eficaz participocion de las
outoridades encorgadas del control en el cumplimiento de sus funciones.

2)  Conseguir lo comrecto interpretacion y co
nocimiento de los dispositivos legales que normon la comercializocion de
productos alimenticios.

3) Logror que los autoridodes asuman nuevos
roles apoyando o las organizaciones de bose en lo solucion de los proble-
mas de abastecimiento.

b. Temario

1)  Problematica de la Comercializocion Agro-
pecuoaria

- Nivel mayorista y minorista (mercados,
camoles, almacenes, depdsitos.

2) Normas de Comercializacion

-  Normas pora el control de lo comer-
ciolizocion de productos agropecuarios e industrioles alimenticios basicos.

=  Normas para el control de la comer-

cializocion de cornes y menudencias.

/-
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3) . D.L. N° 2141} - sy Reglomentocion
~ Calificacion de :Expedientes

_ % . .. . 4). Control de expendios en mercoados, poradi
"m_‘y 1ie’ﬂos. d.ecoﬂ.e,' en s bemmm s meeme b s A e - —— P

-5).. Operativos de Inspeccion y Control
é) Orgonizacion de los comerciantes minoris-
hAAE R R L2 Y 2 T
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. 1.
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ANEXO N° 1

CURSO DE PROYECTOS DE COMERCIALIZACION -

e M G e G v = —

FICHA DE_INSCRIPCION
NOIMBnOOOOOQOO'OO‘UOO.GQ.O‘Oo.‘oooo00.000-0,00.0.000Edd0-.qooooco.o.o
P"*Qﬁén:.....'."...............O...'...‘.'..........l;..ﬁ......"
Dependencia en la que traboja (Direccion, Sub-Direccion, Oficina).....
ck"go ACN“ﬂ : 0 0 00 00 000000 O OO QOO P0G COSPOCOLCSOEOPIOPEOPSTOSEOOTOSEONLONOSEOSEPOTEDSIROSEONIEOSEEPOSLOSEOSEDS
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"ANEXO N® 2

CURSO DE COMERCIALIZACION AGROPECUARIA

o gy

- X

e .~

FORMULARIO DE EVALUACION

A continuacion encontrard Ud. una serie de preguntas que
nos permitiran conocer su opinion sobre el curso. Las respuestas que Ud.
dé o esos preguntas nos seran de gran volor para mejeror los cursos futuros.
Se le rvega ser objetivo y constroctivo en sus observaciones, sin dejar de
sor critico cuando sea necesorio. Los nimeros de paréntesis se refieren o
la cuifﬁéngtén_ de la respuesta y deberd morcarse con una X en el especio
corespondiente. La informacidn es estrictamente andaima, por favor
firme este cuestionario. S o

1. APRECIACION GENERAL DEL CURSO

1. Le oiggn!ioci& del curso fue:

Muy mola P £ 5

, cesessssssccssscse (2)
Regulor . csvevececssessscee (3)
BTBeTodoescscescee (4)

Muy BUana . seeeeeceescecensss (5)

2. Considerd Ud. el nivel académico del curso:

Dem‘do boio .'.......0'0.......... '(')

cesessecesscsccane (2)

W« ‘ oo;.oooooooooo'ooooo (3)
Adecvado O R AL R RN (4)
Demasiado alt0  ...ieceeeeconscens (5)

3. Los conocimients que Ud. ﬁ quirld en el curso los.considerar

P“O W“hm ®eveccsscscevococe (‘)

..;.COO...OOOO.... (2)

D‘ nwla vd“ 4.'........0....‘... (3)
‘. o . eessecceseccescces (4) ..
‘.M.py provechosos .......... cevssees (8) -



4,  Considera Ud. ¢l nimero de horas programodos Aporoém___
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Excesivas eesssscevescssse
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- Bueno (B)
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CURSO SOBRE PIIOYEC'I'OS DE COMEICIA&IZACIOH

S S D

T 1:_—;-.-3‘
EVALUACION DEL (?.'IIISO

A continuacion encontrord Ud. ung serie de preguntas que nos
permitiran conocer su opmlon sobre el Curso. Sus respuestos hos seran de
gran-valor para ‘mejorar cursos futuros.. Se le ruego  ser obiehvo y cons -

------

tructivo en ‘sus observaciones, sln delor g& ,;er crlrico.. ..

1. Objetivos del Curso ~ #wt=i = . = v iiTiteese or o
. A ! ',.,'f“j‘;"‘_ot-"‘.. .
I.os ob|eﬂvos del Curso fuordn' FUPEPITEREE |
.. Coe e LGy, '..s~"”' ¢ anEe

S q. . Propgc*onar, o. .fos botmipqp sJovpcocedimie'nfa mafodolo

o oo -

wo v A ‘» gncqﬂ pasa la foémulacibn. de -proyestos .ogritoles.” .
TR f:’ .
‘ b. Anglizar los gufas de formuloq: én de :olid&vdes dg pte;'n-
T mos o.nivel l‘riternocional e T

d. ... Rev.war propuectq:zde prgr,esm Y- ptopoher.‘pgrfi!es:da pro =
. yectos por porte de los partigipontés. . . e

~¢En. ‘que ‘medida’ consodero Ud. qus, #@ hon’ logrodo? ........ '
CAe . G - N rotdm'e. R A . .v ‘. _..’.:-.' et M
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2, Diga ¢Cudl es su opinion sobre los siguientes aspectos?

.. 49e, .. ; Durocion del Curso::... .. . -

AdeCUdO ‘- ’);:;o"oooooooooo

.. . L ‘ 'n’uf‘c'ente’ ‘e6édeocecscoscce
b.” Contemdo del Curso- '
io Aspecl’os bOSlcos de Cmm.o"zmlon
2:ve " (KRN = . Ju
. PfOfUrdo .., ®essccccccsccce
......... . MQCU’@.O . ,.e0e00 0000000000
. . . .Def.c IF.nfe . ..00000000 0000000
ii. Aspectos basiges:de proyectes.
. .. . P‘fpfpfdo cevesmenebossree i
e MeCUdO L cemaIPaMsIesceeaes
.... . D.?fi.ciente L] .'.“!3 ."‘.. ’ LA NN N ]

Al . Experigncias sqbre,;metodologias d¢ Centros
de Acopio. . ... .

e s o o0 o - .. - a . . RS

'

c At et e ° e P"Ofurdo o‘.o'd."o“.:o"."n,ioooooo
s e e ® @ et v . «Dﬂﬁcienfe ':.brﬂuibt';ok.‘l’boaoonoo
t-. . Adequadq,

0 4 > .
i .‘o‘o,od?-‘oﬂn bececes .

iv. Trabajo en grupos con'temas seleccionados
vers o - ev--- Neoda Util dvetdillieeneens
vieries oo e Roco OHl Vi i e e
N | 1 Yeeeneilty

v gt o0 M'Jy'ﬁﬁl os'?;“:oi?o.‘o‘oooo-ooo

(AR R YN RRX N

ve Experiencios. sobre, metodojogfas de Mercg
.. dos Mayoristas y Minoristas

LR . "”'pl‘OfoﬂO 0000‘:;;600Q0000006
ter e et "“"'Adecudo o'onc;n‘oq“.oo.o.ogo
. "'""“""‘DeﬁCien’e ;;ojb'oooo'o'.oooooono

c. Que tema o temos fuerop-d;e‘maypq interés pora Ud.?

00000000 0000000000800000000006d00000csocscos0s00e
. * ® 0 ¢ 0 0 8 & v e .9 e - 0 .

........00........‘.....Q"..-.A...........Q.......
Ve e v DA e
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d. Qué temas odicionales se deberan incluir en un -
Curso como este? '

r;..;..;}.;....;;..:;..............4.4........

S I T T

_....Oi.....0.0,0........'.0...‘..0.0..0......

e. En que temas deberfo haberse profundizado mds?

00000000 08900000000000000008000000a00000900000
..

00 090 0000900092 0000Qe000 00000000000 ves00ssootoso
. . o~ e

.

@ NG CO0 0 0C00 000 0000Q0VO0RINQCCESPOSEOPOERPCEOINONOGOEOINOINPOPPOEOIOINONOITITSYS

3. Los expos!fores princnpoles fueron.

a. No claros’ esecescssecccsssccnse
" "Algo confusos esenerassnnsanesnens
Muy claros sescevesscecesssasses
by Las metodologias uﬁliid_dos por ‘ellos
No adecuadas cecesssscsescirasres
“Adecuadas Cecesescssscsseacasas
"‘Muy adecuodas ~.....................
c. ' .Cubrieron sus temas de ocuetdo a los objetivos del
T Curso? ' ‘
- Totalmente T eesescescessescsssass
‘Cast totalmente ' coicieescscescccsnccs
-Parcial mente Ceeeierenneetesaveses
. Casi nada
4, La orgonizﬁcién del cuts‘,‘o‘:tfue: _
Mala  eeeceescecsnencennns
Regular -+ eescesesecsssnnsenee
‘Buena - eeeiesseseecnsvenans
Muy" buena : ...'.'..........,........
) El mafenal rectbldo lo consndero‘
T poco il
Ui s

nyﬁti" v 00 000 0000000000000
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5. Los conocnmuentos que Ud adqulrio en el curso los considera:
} . - ch wov“hmm .‘.....l’.'."...‘
T . De reg:'ot VO'O!’ veveevoccnssscce
| Provechosas = seeeisrererenvens

MU)' P’ovecms svesssscecvecser e

6. Para respaldar un eficiente trabajo técnico en las activida-
des encomendadas o los funcionarios que trabajon en-comer
cializacion, ‘¢qué eventos (cursos, seminarios, mesas redon-

das, ‘efc.) considera Ud. que la D!reccion Generql de Co-

mercool uocion, debe programar?

o a.  En generol para todos los funcsonorios cerseorcnns
.'.........0.."....'.....'.'.‘.'.‘.'.‘I..‘....,.."...'.‘

0P 0QQRE00 000 0006000000000 00000000 00000000000

0000000000000 005000000000000000000008000000000

b. A continuacion ;de _e‘ste.#prso para Ud. .‘...'.»..__...

¢ 000 000000008000 C00000080000005QP000000000060080

- NS T

00000000 0C00000000800 000000000000 000000000¢000

P A .00“.86.3....'..;;0000oco‘co»;o'o:.coobli..};‘o'oi'o'-i-c'oooo
7. Deseamos conocer su opinion sobre los siguientes aspectos:

a. Tiempo dedicado a la parte tedrice- general
.M"Y PWO eesecessedonae il

__Poco 'esoeehossnaione i .
......... L ./\decuado coesssegPipase i
‘‘‘‘‘‘ b. Tiempo dedicado a lg parte prastica con ejercicios
seleccionodos L
Adecuado .{...‘,..;.‘..:.-.,.'?._. i
""" Poco '

Muy Poco  * ' visssvesanieses
c. Tiempo dedicad®' a Io pcrte pracﬂca en troboios de
ciaees + . grupes fue:
“Adecuado ... ' cieeecceseidinmed T
Poco  rreeneeenacenes

MUY P“o Tt Ot 'Y .9 necevsevecerene
8. Comentarios y sugerencias adicionales.cecceccsccecossccesne



CURSO SOBRE ORGANIZACION YOADMINISTRACION

RIS

DE CENTROS DE ACOMID.. - -

:14 "*-'fﬁ‘ NG L

GRUPO_ l

a.’

Ce.

M PRI B

b.

Coe

d.

-~
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. Deﬂnicion del problemq g

a7

Solucion dado al problemo
Criterios uﬁ_lizodos‘
Frofundtdud'déi ananszs‘

3.
4q

(con lo reolldad del pons)

Orgonizocion propuesto del Cenfrq

.....

...........

) _Presentqclon del tema por. el grupo

. de. Acopio. satisfnce ctiterios mini

R Siete

Plantéamiento 'del problema

1. Definicitn del “problema

2, Solucion dadd dl” problema

3. Criterios wtilizodos ™™
‘B0 iProfoidided del anditsis

Apllcobslidod de los resultodos
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Organizacion propuesta. del centro
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Presentacidn del temd por el grupo
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ANEXO N° 3
CURSO BASICO D COMERCIALIZACION

-d . -

ES‘II'UDIO DE CA\S@S IE COMERCIA[IZACIION

U UL PR SRy o < i Lt

CASO N° 1 ORGAN!"AC:ON DEL MERCADEQ (1)

"Coopqrafiva de Produc.ores c'e Lecl.e en una RQQIOI‘\"

1.

En e} pueblo C,: ¢on cerca de 19,000 hob;tontes, los productores
‘dg_ leg;hq_qo@erqudl cadan-su producto. a travgs de:des intermedio=

: :;_,rios.qu.er:ﬂops.poricban la lecshe o una planta pasteurizadora: én la

L

y !

.Giudad principal (250.000. habitantes). El, precio que’ pagoban los
intermediarios:a los. produatores era, cde. S/. 14.00.por litro, ‘ven -

.;diendo 0./ 14:50 el litro .o ia pasteurizadora; -c,omrci_dizabgn dlg

riamente un promedio de 10, {00 lifrds de leche.  Los intermedio-
rios hacian contrates a tiempo fijo con les productores a quienes
adelantaban dinero, cefiziando, duronte el tiempo que dutobon'*os -

. contratos, los precios de la leche. : .o N
] R Lo .(.E- s I - - ‘!’.‘-’t' N ‘ E 3

2.

3.

4,

: e R L

Los productcres decidieren fermar una cooperativa' éon ¢l fin de =
verpder d:rectaﬂer..c la leyhe aia pcs?eurgzodoro. La ‘coopefoﬂvo

" se organizd y los soq for ce Cﬂnszdpraban lo sufncnentemente instrui-

v 0l

dos para comprerder el ‘valor 42 la institucion coopefaﬁvo y copo-
ces,de dirigivia.y ;cimidisiradas . . . ‘

R T AL \'I.": IR f~§“ S :
Cuondo la coopero..vcu em';.zo Q. tuncloncr, los infqrmedtoriog ofre

cieron a los productores S/. 14.25 por el litro de leche. Poro_g
vitar que tus socios vendieran.mu.preducto .o los intermediaries, la -
cooperativa les aumento tcmkién a S/. 14.25 el precio del litro
pagado a sus socios. Esia operacidn origind logicamente el oumen
to del precio d= la lccho tonto pora la planta pasteurizadora como
pora los consumidcres.

En la octualidad la cocperctiva (formada por un 70% de medianos

productores y un 379 de pequefios productores que suman al rededor
de 80 socics) vienz prestardo un buen servicio o los socios, ayudan
dolos incluso con préstames pora librarlos de los intermediorios. Co-
mo empresa estd creciendo muy rGpido, ha sido ayudoda por el Esta-
do que le prestd S/. 106'CC0.0C0.00 con los que ha comprodo un ca
mion, odemas cel 50% de las ccciones de la compafia pasteurizado



ra (Sociedad Andnima). Sus utilidades pueden comsideratse buenas
y favorables o los asociados.

5.  Sin,embargo, el precio de ta-leche sigue subiendo en la localidad, -
los qonwﬁid&es en el espacio de cinco meses pogan chora Sfi-= ©io.
2,00 mas Qque antes de crearse la cooperativa. Los pobladores del
pueblo C comideron que la aporicion de la Cooperativa ha sido la
- cousa.de ‘este aumento del precio de la leche, la ﬂldon de explo~-
 tadora,. ocusandolo de no hacer noda por remedior lo ‘situaclén de
- {os consumidores locales. Se ha creado un clima marcodamente an
 fogdaico o la mencionodo cooperoﬂvo.

Preguntos
1. &Considero Ud. que la decision tomada por la Cooperoﬁvo fue lo

. mos cdecuoda?. -

2.7 Lo polmo,a_ de: precios puede :ser mejorada fonto pora pr.odu‘_c'tons
) comoi para; consymidores ¢ Como se logrorfa?.

3. Exponga las experiencias posados de olgunas cooporoﬂvus que Uds.
¥ ? donozean -y; evalben los posibilidades de orgonizar su mercéado de
leche' en base .. caso discutido.

4, Bmcor otros 'solgciones alternativos.

ERRERACERAR



ANEXO N° 4

SOCIODRAMA DE COMERCIALIZACION -

i
A A V18 -

METODOLOGIA A SEGUIR

c.

F.

‘E'xﬂkbcién"'d‘e:'.lo metodologfo (IS mlwto;) R,

Distribucion de los grupos

?Convemcion Mayomto a Prodqcta (LS mlpum) .

(No se toma decmon)

Convemciéﬁ Mfridristo a Mayorista (20 mfmtoo)

R .. PR
SREREE RN R . . N e

Productores visitan o' minoristas (15 minutos)

Mercodo /bierto (60 mmutos)

(Se deben hocer todos los calculos y redocfo: tronsac

clonés)!

Presentocion Experiencia ante 8l grupo (40 minutos)
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SOCIODRAMA DE COMERCIAI.IZA.CIOI’

g -

COOPERATIVA N° 1

Usted es el Gerente de una Cooperativa ubicoda en PACA o
unos 500 Kms. de CAP prlnc!pol Grea consumidora de Ios productoo que
usted produce. .

Sus terrencs son de tal calidad, fomo y estructura que le per
miten cultivor' papo, maiz y cebo“o. '

Su area cultivada es la siguiente

Yolaae - 12} '

PAPA 2000 hecfareas, rendimientos probobles
S 3-»{-1150M KQS/‘\O. N
CEBOLLA . 100 hectareas, . rendimientos probables 25-30
Tons/ha.
'MAIZ 800 hectéreas, rendimientos probables 800
Kg/ha.

‘Los pfecfoswqu"e usted puede esperv.:r‘ recibir son los ;!guienm:
Papa blanca S/. 12=15

Cebollo S/. 8-13

Maiz S/. 16 - 20

Usted debe decidir st vende puesto en chacro, puesto en el -
pueblo mas cercano, con empoque, con transporte, al barrer.

/e



COOPERATIVA N° .2

., . Usted es el getente de una Cooperativa ubicada.en BUENA-
VISTA a 200 Kms, de CAPl Y 100 Kms. de MALINGA principoles areos

comumldoros de los productos que usted tiene.

" Sus terrencs son de clta calidad, formo y estructuro que le -
permiten cultivar popa, malz y cebollo.., e b

Su area cultivada es la siguiente:

PAPA . - l 300 hectarecs; rendimientos probables
15.000Kgs/hg.
;. CEBOLLA . - 100 hectdreas; rendimientos probables 25-30
tons/ha, ..
., MAIZ. . . 500 hectareas, rendimientos probables 800
| Kgs/ha.

. Los precios. que usted .puede esperar recibir son los-siguientes:

Papa blanca S/-12=15 .

Cebollo /. 8213 .
Maiz S/oj. ]6 - .20 i

) _ Usted debe. decidir si vende .pupsto en _chacre, ; pundo en el pue
blo més cercono‘ con: empuqv.:e,r son. tronspone, ql bqrter ¥ o e

« a2



COOPERATIVA N° 3

——

5 Usted ‘es el gerente de una Cooperativa ubicada en MALINGA
a unos 2oo Kms. de CAPl princnpol érea comumidora de los productoc que
usted tlene.

.
M TR J P
'

‘Sus terrencs son de tal calidad, formo y eslmc)uro que le per

miten cultivor popa, mafz y cebolla.
BT

.
Tt

Su area cultivada es la siguiente:

PAPA : 700 ‘hectareos; . rendimientos probables
15000 Kgs/ha, - .
“ éEBOLLA‘ T 100 -hectareas; rendimientos probables
25 -30 fOI'IS/"lO.
- MAIZ T Y 400 hectéreas; rendimientos probables
800 Kgs/ha. . -

Los precios que ‘usted puede esprar recibir son los siguientes:

Popa blanca S/. 12 = 16
Cebolla S/: 8- 14

Usted debe decidir si vende puesto en chacra, puesto en el -
pueblo mas cerccno, con empaque, con transporte, ol bofrer.



COMERCIANTES

MAYORISTA N° T (Representonte de Comerclantes)

Usted es un comatcoonte de popo y mofz que troe ‘todo lo que

compto ol mercodo de CAPl en donde lo poede vender a los supermerca -
dos, una codena de wpermrcodos, o la empresa estofal de comen!olizo—.

cidn o a otros comerciantes. (Usted representa la compra de cinco co = '
merciantes amigos q?e.”ﬂ'ener;' buoinqs,gpp?‘xlqm en el r_s_nr;os!o).

Usted tiene dinero suficiente pora comprofuno cantidod X de'

POpQ. y,una cantidod Y de mof_z.

ne.

De ocuetdo a experiencio, usted pueda compror 96'0% 000

Kgs. de popos y 27°200.000 Kgs. de maiz.

o~

Sus recursos financieros son los siguientes:

. .rer

Para compmf popo tiene . 5/.3oo'ooo.ooo |

;, Pora compror moiz S/. 240'000.000

La experiencia de_los precios en afios pasodos es la sgte.:

Papa comprd o /. 14.00 Kg.; vendié a'S/. 20.00 -28.00 Kg.
Malz comprd a /. -20.00 Kg.; vendid a S/. 28.00 -32.00 Kg.

0JO {NO .COMPRE- SIN SABER DONDE. VA A VENDER Y A

QUE PRECIO Recuerde que usted debe tronsportor el producto y cubrir
olgunos gostos en comercializacion.

- ?



MAYORISTA N° 2

«‘(.:,;.".'1:‘ e o LB E R _ IRV

Usted es un comercionte de papa y malz que trae todo lo que
compra al ‘fercado dé CAPl en donde lo puéde vender a los supermerca -
dos, ¢ Und codena de supermercado, a'ta emptesa estotoi de comercidizo«
clono::otrbscomrcléntes.« ' . S

B T S S T ‘;a T 13 A
‘Usted tiene dinerd'y  préctico suficlentd’pord compror uina ‘ddn
ﬂdod X de popo y una conﬂdod y4 de mofz. .

De acuerdo a su experiencio, vited puede comproi 9"000.000 ‘;
Kg. de papo; 6'800.000 de moiz y 7-7oo.ooo Kg. de cabollo. Sus recur
sos financiercs sor los siguienfes: - : .

- . - foang it =
sar s . e .
..... e

Pora compror popa tiene S/. 120°000.000
Pora compror ‘mafz tiene 'S/.:2401000;000: -
Pora comprar cebolla tiene S/. 92'000.00

FRIR T T SN

Lo experiencia de {os precios en dfios pasodos es la siguiente:

T T Popo comprd & »s/.':|4>.m.‘.-t']6,‘w'Kg".; ‘vendid a ,S/. 20.00

28. 00 Kg.

HENC AN L e

. _,.:Mmz compfo o S/ 20. ) -24.00 Kg.; vendid o S/. 28.00 -
32.00'Kg. T o
.~ Cebolla comprd o S/. 8.00 -18.00 Kg.; yendio o S/. 22.00
K@y b ] IR L ) o

OJO |NO COMPRE SIN SABER DONDE VA A VENDER YA
QUE PRECIO ! Recuerde que usted debe transportor el produc
to y cubrir algunos gastos de comercializacion.

/.



MAYORISTA N° 3

Usted es un comercionte de popa y cebolla que troe tado lo *
que compra ol mercodo de CAPI en donde lo puede vender o los supermer
cados, .o una codena de wpefmercodos, o la empnso estatol de come«:ial!
zocidn o o ofros comerciontes. “

ot e et e e teee®e e etem dem s e ame - - - ©evbeeim s - —eare:

Usted tlene dinerd suficidnte y procﬁco tombicn cod\o poro =
compror uno canﬂdod X de popo y Z de cebo"o. o o) »

)“ ) . . .“. '. ‘?‘!'-;

De ocuerdo o su oxperiencio, usted puede compmt 15'000.00
Kgs. de:popo -y 4'090 Q00 Kgs.* de cebolla.
a4 T e - . 8 - e,

+Sus recursos ﬂmmnm‘son lot ugolenhs*'- :
Coeie oo o

Poro compror papo hene S/ IWO(X) 000 ,
Pora comprar cebolla S/. 43'000.000

Lo exper!encio ‘de los preclos en afios pasodos fue lo siguiente:

‘":jPoP°_ coﬁpro a S/. 14. oo -16 00 Kg.; vendid o S/ 20.00 -
28. oo Kg.

quol!a gomprd a S/ 8.00 18 00 Kg.; vendi? o S/. 22.00

.- OJO ;NO COMPRE SIN SABER DONDE VA A VENDER Y A
- QUE. PRECIO :. Roctmde que usted debe ttamparmr el produc
- to y.qubrir olwpos gastos de qommiallzqcpon. ‘

'on



RED DE SUPERMERCADOS

Usted es of gerente dé uno red de ‘supermercados en el drea de
CAP!l y debe odquirir para sus cuatro wpermercodos oﬂlladcs, los siguien~
m conﬂdodes de. ptoducm.- S

Y L

Vi g_jeegguetos‘,- © 'SUPERMERCADOS . . TOTAL
1 2 . 3 4 a

Popa (Kg.) 1'500,000 1'500.000. 1'000.000 500.000 4'500.000
Cebolla (Kg.)” 300,000  300.000- 100.000 300,000 1'000.000

Mafz (Kg.) 50.000  50.000  25.000 25.000 150.000

R—

B R ' R

‘ " Usted puede odquirir el producfo 'dehloib_mlsmos productores o
puede adquirir los de los comerciantes que tradicionalmente compron estos
productos. El principal- limitante' que tiene pora; adquirir los praductos son
los precias relativomente fijos que la Juntg de Dh'ectores ho oanorizado y
lo contidad de dinero dlsponlble. ' o -

.- Usted estd autorizodo pora pogor los sigujén.tqf precios:

Maximo ~ Fondos disponibles
i “Popa 22,00 Kg. ' 200'000.000
Cebolla 20.00 Kg. 24 000,000
TS Mafg .- +36i00Kg. v 104800000

" ¥". OJO jRECUERDE QUE USTED DEBE TRANSPOR'I’AR EL PRO-
DUCTO ¥ ‘CUBRIR" ALGUNOS GASTOS' DE"COMERCiALl‘ZACION.
CHEQUEE LAS DISTANICIAS, - FLETES, COMISIONES Y OTROS GASTOS !

/e



SWEIMERCADO INDEPENDIENI’E

w——v—urwvvv—

Usted es el gerente de un supermercado en CAPl y debe odqui
tir pora su olmasén centttl las siguientes cantidodes de productos:

m 9000.000 Kgo

- Cebolla - -+ 2'000.000 Kgs. :

Mofz 300. 000 Kgs.

. Umd puede odquirir el producto de lqs mimo& productorcs o
puede odqolrirlos de los comerciantes que tradicionalmente compron estos
productos. El principal Iimitante que tiene paro logror los productos, son
las precios del mercade 'y’ o' cantidod de diners disponible.

Segin w;»ic‘a_'cql‘q:c, usted pﬁu.pe.c}!e'po'gof los siguientes precios:

- Méximo  Fondos disponibles
" Papa . . 22,00 Kg. -+ 200000,000
Cebollo 20.00 Kg. 36'000.000
"Mofz T 36,00 Kg. 110'800.000

- OJO JRECUERDE QUE -USTED DEBE-TRANSPORTAR EL PRO -
DUCTO Y CUBRIR ALGUNOS GASTOS DE COMERCIALIZACION.
- CHEQUEE DISTANCIAS, FLETES; COMISIONES Y OTROS GASTOS .

/e



“COMERCIANTE MINORISTA: Letra A

4. .

. Usted es-comerciante minorista qué’ froboio en un nemodo de
lo cludod dc CAPl en un sector de comumldores de bajos ingresos.

Usted sabe que ne‘c'"esltd‘f'lo?s siguientes cont!dddes de producto.

N

Papa comprorfa .., . 3000,000 Kgs.

© Cobollo comprarfe”” " 1'000.000 Kgs. .
; “Mofz comprurfo e e I‘Q0,0W Kgs. -

9 [
A4 :

Sw TOCUrsos ﬂmncioroc son los slgmentes' '

Para compror papa tiene S/. 84'000.000
Paro compror cebolla tiene S/. 12'000.000
- Pore compror malz hane S/. 3'600.000

o 'I.a cxperlencla de.los pfeclos en afos pasodos fue la siguiente:
,Popo comprd a S/ 20. -28 00 Kg.; vendid a S/ 28.00 -
32,00 Kg.

. . Cebolla compno a S/ 22, oo -24 00 Kg.. vendio a S/ 24 00-

- -28.00-Kg,;-n: .

* ‘Mafz comprd o S/. 26.00 -28.00 Kg.; vendls o 5/.' 28.00-
32.00 Kg.

OJO RECUERDE QUE USTED DEBE TRANSPORTAR EL PRODUC
TO Y CUBRIR ALGUNOS GASTOS DE COMERCIALIZACION.
CHEQUEE DISTANCIAS, FLETES, COMISIONES Y OTROS GASTOS

/-



COME RCIANTE MINQRlSTA &Lefm B

'»ﬂn- " TS VAR I AR S L -

WP AL

_ » Usfed .es comerciante mlnor!‘»a que trabolo en un mercho de
“lo” cludod _;}g CAPI .en un ;ector de penpms con lngreso bo'o. G

o .. Usted sobo aue necesita adquirir lof sigulentes cantidodes:

Papa comprarfa 6'0(!) Q00.Kgs. 7 :
Cebdlla comprdifa rooo.ooo Kgs. _ ST
‘Mofz comprorfa 100.000: Kgs“.’ T

Sus recytsos financieros son los. ‘sjgpf'edtes:

Pora compror- pgpa tigne S/."1168'000.000 -
Pora compror cebolla . S/ 12000000 = -
Poro compror-mofz /. 3'000.000

, Lo experiencia, de los. precios en 1656791 posodos fuo‘l{ la siguiente:

32.00 Kg. o

Cebolo comprd’ o S/. 22.00 =24.00 k;.;._‘vgl,:ﬂ!,'omo s/. 24.00-

28.00 Kg. '

v, o Malz¢omprd.a S/, 25.00 -28 00 Kg., vendio,o S/. 28.00 -
32.00 Kg.

by L

A p

4. 11 OJO- {RECUERDE'QUE 1 usreo om rmnspogma EL- PRODUC
TO Y CUBRIR-ALGINOS GASTOS DE COMERCIALIZA?IONM\ ey
CHEQUEE-DISTANCIAS) FLETES, ‘COMISIONES Y DTROS GASTOS.

/-



o

-"-"---comacmmr MIN'ORISTA “LETRA " C

40w Uifed Yo Oh comercnonte mmoristo que trobqa en un jnercdo
de la civdiid d&“CAPI “of 'un Sector de personcs de bajos ingresos.

T N L T L T P LA IR T
<540 Ushel ibbe que necesita las siguientes cantidades del producto.

Papa comprarfa 6'000. 000 Kgs.
Cebolla comprarfa 11000,000 Kgi, *

R e T e SO )
Maiz comprorfa 200. 000 Kgs. o

P A B G
Sus recursos financieros son los sigulentes:

Para comprar popa ﬂene ﬁ/ 168'000 000
Para comprdf‘ ggbollo S/ IZ'NO &0

Para coupra'-."mofz 'S/. 7'200 000
s el T barekperfenclo’ de los precfoc en afios posodos fue la siguiente:
_a oy - Papa compré-e S/. %0.00 -28.00 Kg., vendfo a S/ 28.00 -
32.00 Kg.
G L% Cebolla ¢omprd @ $7. 22.00. =24.00 Kg.; \ nd!o o S/ 24.00
28.00 Kgo e
4. - "Mafz. comprd a'S/. 26.00<28.00 Kg., vond!% o S/ 28.00 -
e - 03O jRECUERDE ‘QUE USTED DEBE - TRANSPORTAR EL PRO -

’ ouéro Y CUBRIR ALGUNOS 'GASTOS DE COMERCTALIZAGION. "

CHEQUEE DISTANCIAS, FLETESF:COMISIONBS™ OTROS GasTos.” -

/-



COMITE DE COMPRAS DE MERCADOS
COOPERATIVOS MINORISTAS

Usted es el Presidente de un Comité de compros de dos mer
cados cooperativos ubicados en CAPI, uno en Miraflores y ofro en el Alg
meda y los requisitos de cada grupo son los siguientes:

Producto Mercado 1 Mercado 2 TOTAL
Papa Kg. 7" 500,000 6'000.000 13'500.000
Cebollo Kg. 1'500,000 1'000.000 2'500.000
AM‘: Kgo ]wom w.m 'mom

Usted puede adquirir el producto de los mismos productores o
puede odquirirlos de los comerciontes que tradicionolmente compran estos

productos.

El principal limitante que tiene pora odquirir los productos son
los precios relativomente fljos que el comité de compros le ha establecl -
do* y el dinero que tiene pora adquirir los productos.

Usted estd outorizado pora pagor los siguientes precios:

Maximo Fondos disponibles
Popa 28.00 680 000,000
Cebolla 24,00 72'000.000
Malz 28,00 12'000.000

OJO RECUERDE QUE USTED DEBE TRANSPORTAR EL PRO =
DUCTO Y CUBRIR ALGUNOS GASTOS DE COMERCIALIZACION.
CHEQUEE DISTANCIAS, FLETES, COMISIONES Y OTROS GASTOS.

/e
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