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Prefacio

En Asia, ellas venden comida en conserva en su pueblo o pescado en un mercado de la ciudad. En Africa, son granjeras, que producen alimento para sus familias y
comunidades. En América Latina, tienen tiendas de tapiceria en las principales ciudades, venden frutas y vegetales o manejan pequefos kioscos, ofreciendo de todo,
desde periddicos hasta hilo.

Son mujeres empresarias. En todo el Tercer Mundo, ellas producen bienes y servicios para sus comunidades y hacen una gran contribucion a su economia nacional.

Durante la pasada década, OEF Internacional ha trabajado en colaboracién con organizaciones locales con el fin de capacitar a las mujeres empresarias para mejorar
sus negocios. Aungue un pueblo aislado en Sri Lanka y una ciudad industrial en Honduras son sumamente diferentes, las mujeres empresarias en estos y otros
contextos enfrentan problemas comunes. Una drea problemdtica que las mismas empresarias identifican una y otra vez es mercadeo. Las mujeres hablan sobre las
dificultades de competir con otros productores, de crear un producto que la gente desee comprar, y de hacer llegar sus productos a los compradores.

La"Estrategia de Mercadeo”da a las mujeres un medio para resolver estos problemas y aumentar sus ganancias en el negocio. El manual de entrenamiento se hizo a
través del trabajo con empresarias de varios pafses. Las actividades permiten a las mujeres examinar nuevas ideas sobre mercadeo y aplicarlas a sus propios negocios. El
trabajo de OEF incluyendo este manual, se basa en la fe en las habilidades e ingenio de las mujeres de bajos recursos. El entrenamiento combina la experiencia técnica
en mercadeo con la experiencia propia de las mujeres para desarrollar los planes de mercadeo apropiados para sus negocios.

OFEF se honra en servir hasta cierto punto como un mediador para las mujeres empresarias del Tercer Mundo. Agradecemos a aquellas que nos ayudaron a aprender
sobre mercadeo desde su perspectiva y esperamos que las “lecciones”
de este manual sirvan de ayuda a otras mujeres. Asimismo, sincero
agradecimiento a las miembras del personal de nuestras organizaciones
colaboradoras, particularmente la Oficina Femenina y la Lanka Mahila
Samiti en Sri Lanka, y el personal de OEF en Sri Lanka y Washington D.C,
por su dedicacién y creatividad.

Elise Fiber Smith Directora Ejecutiva OEF Internacional (1986)

“No vendemos todo lo que quisiéramos!’

“Los negocios femeninos empezaron bien, pero ahora tienen problemas
con el mercadeo!

Durante varios afos, OEF ha oido comentarios como éstos de las mujeres
empresarias del Tercer Mundo y de las organizaciones locales que les
ofrecen asistencia. Este manual responde a su interés en mejorar la
productividad de los negocios a través de un mejor mercadeo.
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Una Vision Compartida

Este manual se desarrollé a partir de la experiencia de las mujeres empresarias

en todo el Tercer Mundo. Un manual en borrador fue recopilado, probado en el
campo, en Sri Lanka, y luego reescrito. Los comentarios del personal de campo

de OEF en América Latina y Africa también fueron agregados a esta version final.
Enriguecen enormemente el manual las reacciones, ideas y sugerencias de las
empresarias y de las trabajadoras de campo. Su contribuciéon hace del manual una
herramienta valiosa para otras empresarias que enfrentan retos similares en los
negocios.

Permitaseme agradecer sinceramente a todas las personas que ayudaron a
desarrollar y producir “Estrategia de Mercadeo”:

Maggie Range, una colaboradora maravillosa, quien coordiné la preparacion
de las entrenadoras en Sri Lanka y trabajé en las revisiones del manual; 400

empresarias, quienes participaron en el entrenamiento de mercadeo en sus
propios pueblos; El equipo especial de personas que organizd y llevé a cabo la prueba experimental en Sri Lanka;

Swarna Sumanasekerra, Directora de la Oficina Femenina, y el personal que trabajé muy duro y hasta horas avanzadas preparando los
materiales para el entrenamiento;
Dra. D. Wesumperuma, Directora, y el servicial personal del Instituto Fundacion de Sri Lanka, donde se llevé a cabo la preparacion de las
entrenadoras;
Lakshmi Perera, Representante de OEF;
Sujatha Wijetillake, Co-entrenadora del Programa;
A.D. Nanayakkara, Directora de Entrenamiento para la Oficina Femenina;
Priyanthi Fernando, Directora del Proyecto de Pequefa Empresa para la Lanka Mahila Samiti;
Mala Liyanage, Sub-Directora del Proyecto para la Lanka Mahila Samiti;
Mani Tennekon, especialista en investigacion de mercado de la Cdmara Femenina de Industria y Comercio; 20 oficiales de Desarrollo
(trabajadoras de campo) para la Oficina Femenina; 6 empresarias, miembras de la Lanka Mahila Samiti;
Mahes Candish y tres integrantes del personal de la Federacion Save the Children/Sri Lanka; La propietaria de “Quickshaws”y su equipo de
eficientes y pacientes choferes;

Las mentes creativas que concibieron y ayudaron a desarrollar "Popurri de Mercadeo”: Rana Harmon y Joan McCandish, disefiadoras del juego;

Estrategia de Mercadeo



Arlen Etling, Servicio de Extension Cooperativa, Universidad de Arizona, por las ideas de revision;

Los contribuyentes de los Estados Unidos de América y la Oficina de Organizaciones Voluntarias y Privadas de la Agencia de Desarrollo Internacional,
quienes suministraron los fondos para la produccion.

Y la dindmica gente de produccion que dio “vida”al manual:
Nena Terrell, Coordinadora de Publicaciones de OEF,
Jacqueline Lucas asistente editorial,

y Patrice Gallagher, disefiadora grafica.

Todas esas personas que participaron en el manual estaban inspiradas por la vision de las empresarias mejorando sus negocios y sus vidas. Estamos
satisfechas de ofrecer este manual a otras personas que compartan nuestra vision.

Fatnas Kertloatlr

Suzanne Kindervatter OEF Directora de Servicios Técnicos (1986)
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Notas para la Facilitadora
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Mercadeo Es...

® | lamar la atencion de compradores
potenciales;

® Permitirles saber sobre su producto;

® Hacer que el producto esté disponible en
los lugares correctos;

® Hacer su producto atractivo para el
comprador;

® Hacer su producto mas atractivo o
diferente a productos similares;

m Establecer el precio correcto para que la
gente compre;

® Determinar el precio correcto para que
usted tenga ganancia!

Mercadeo: una Llave para el Exito en | os
Negocios

Muchos negocios empiezan. Pocos sobreviven. Con frecuencia, la diferencia entre el fracaso y el éxito la
constituye un mercadeo efectivo.

El mercadeo es mucho mas que encontrar un lugar dénde vender un producto.. Involucra todo lo que
sucede entre la produccién y el hacer llegar un producto o servicio a un cliente. Mercadeo significa
satisfacer las necesidades del cliente, ser flexible y adaptar un negocio a las condiciones cambiantes.

Un grupo de mujeres en Sri Lanka formdé una cooperativa para producir y vender esterillas y cuerda de
fibra de coco. ;Co6mo empacan sus productos?, ;Como los venden?, ;Deben utilizar un intermediario
o venderlos ellas mismas?, ;Como pueden transportar su cuerda y esterillas al lugar de ventas?, ;Qué
hacer para conseguir que los clientes compren sus productos en vez de los de otra marca?

Las mujeres de Sri Lanka enfrentan los retos tipicos de las empresarias en pequefia escala en todo el
mundo. Responder a estos retos es la llave del éxito en los negocios.
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Ayudando a las Empresarias a ser
Mejores Empresarias

Este programa de entrenamiento es para mujeres que ya han manejado negocios.* El tamafo del
negocio no es importante. Puede adaptarse a las necesidades de una mujer que vende conserva
hecha en casa en un mercado local 0 a Tas de un grupo duefio de una tienda al menudeo. Lo
importante es que ya las mujeres hayan hecho negocios.

Para tener éxito, una empresaria debe vender un producto o servicio que la gente quiera. El
entrenamiento en “Estrategia de Mercadeo” ayuda a las empresarias a aumentar las ventas al
mejorar su mercadeo y resolver sus problemas en este sentido. Ademas les permite aprender
conceptos de mercadeo y utilizarlos en situaciones particulares.

Las empresarias deben ser creativas e ingeniosas para que sus negocios sean productivos. El
programa de entrenamiento ayuda a las participantes a alcanzar una mayor pericia en el andlisis y
planificacion.

*E1 primer paso para edificar un negocio exitoso es escoger un producto o servicio que sea comerciable."Doing a Feasibility
Study: Training Actitiities for Starting or Reuiewing a Small Business," es otro de los manuales de la serie de OEF:"Appropriate
Business Skills for Third World Women"; disefiado para grupos que deseen iniciar un negocio o cambiar el que tienen.

Objetivos del Entrenamiento

Gracias a este entrenamiento, usted podra:

Comprender los cuatro elementos del
mercadeo: producto, precio, distribucion y
promocion.

Evaluar lo bien que su producto o servicio
responde a las necesidades de los clientes.

Determinar el mejor precio para su producto o
servicio.

Seleccionar la mejor manera de distribuir su
producto.

Crear nuevas maneras de promover su
negocio.

Determinar maneras para expandir su negocio.
Resolver problemas especificos de mercadeo.

Desarrollar un plan de mercadeo para los
meses futuros.

Estrategia de Mercadeo
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Lo Que Contiene el Manual

El manual incluye una serie de actividades de entrenamiento que necesitan de 12 a 18 horas para ser completadas. El entrenamiento resulta mas
efectivo si se realiza durante varios dias consecutivos.

Las empresarias no necesitan saber leer y escribir para participar en el programa de entrenamiento. Las actividades estan disefiadas para que esto no
sea necesario. En grupos no analfabetos se puede incluir el leer y escribir.

El programa empieza con “Popurri de Mercaded’, juego que introduce a las participantes a conceptos y resolucién de problemas de mercadeo. El juego
es una manera rapida de aprender mucho sobre mercadeo y divertirse al hacerlo. Después del juego, las actividades tienden a que las participantes fijen
estrategias de mercadeo para sus propios negocios, aprendan conceptos de mercadeo y planeen formas de fortalecer su mercadeo en el futuro. Las
participantes actuan resolviendo sus propios problemas y aprendiendo cémo mejorar la productividad de sus negocios.

Aqui esta una breve descripcion de cada una de las diez sesiones incluidas en el programa:

DESCRIPCION DE LAS SESIONES 1

SESION 1: APRENDIENDO SOBRE NOSOTRAS MISMAS Y SOBRE EL PROGRAMA; | as participantes comparten sus objetivos y problemas de
mercadeo personales, luego lo hacen concordar con los objetivos del Programa.

SESION 2: EL JUEGO DE MERCADEO; Un juego de mesa introduce los cuatro elementos del mercadeo: producto, precio, distribucion, promocion.
SESION 3: ;QUE ES MERCADEO EFECTIVO?; Las participantes dan definiciones de buen mercadeo, basandose en sus experiencias en el juego.
SESION 4: UNA HISTORIA SOBRE MERCADEO Esta es una historia sobre problemas de mercadeo en un pueblo. Las participantes oyen la historia y
proponen soluciones para los problemas.

SESION 5: VISITA A NEGOCIOS LOCALES; | as participantes desarrollan pautas para observar practicas de mercadeo, visitar negocios locales y discutir
sus observaciones.

SESION 6: CREACION DE MENSAJES DE MERCADEO; L as participantes aprenden cémo desarrollar frases para promover su producto o servicio. Luego
practican técnicas de venta haciendo pequefias obras de teatro.

SESION 7: MEJORAR LAS PRACTICAS/RESOLVER PROBLEMAS; | as participantes piensan en las personas y pasos involucrados en el mercadeo de su
producto o servicio. Identifican las areas problematicas, analizan sus practicas de mercadeo y se ayudan entre ellas a encontrar soluciones a los problemas.
SESION 8: EXPANDIR NUESTROS NEGOCIOS; L as participantes estudian tres formas de expandir los negocios: hacer que el producto sea una
necesidad, encontrar nuevos usos para el producto y desarrollar productos complementarios. Se hace una competencia entre los pequefos grupos de
trabajo por las ideas mas , creativas para expandir un negocio. Las participantes también buscan maneras de averiguar qué necesitan y desean los clientes.
SESION 9: DESARROLLANDO NUESTROS PLANES DE MERCADEO; | as participantes revisan lo que han aprendido sobre mercadeo y desarrollan
planes para mejorar su mercadeo en los proximos meses. Dan sugerencias a los planes de otras. Luego planean sus futuras actividades grupales de apoyo y
una reunion de seguimiento del programa de entrenamiento en unos cuantos meses.

SESION 10: SESION DE SEGUIMIENTO: INFORMES DE LOS PROGRESOS EN MERCADEO Fste es un posible formato para una sesion de seguimiento.
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Entrenamiento para la Resolucion de Problemas

El entrenamiento usado en este programa puede ser nuevo para algunas participantes. Se llama “entrenamiento participativo”; no hay conferencias
sobre mercadeo, sino materiales, ideas y actividades que ayudan a las mujeres a trabajar juntas en mejorar sus negocios. Es como una serie de reuniones
para resolver problemas, muy diferentes de la cJnse de ensefanza tipica de una escuela. Serd muy importante que las participantes comprendan esto.

En esta clase de entrenamiento, dos clases de expertos se
juntan para aprender de las ideas y experiencias del otro.

Uno de los expertos es la participante:

Ella es la persona que sabe mas que nadie en el mundo sobre
su negocio y sus clientes. Sin su experiencia, este programa no
tendra éxito.

El otro experto es usted, la facilitadora:

Usted posee materiales sobre mercadeo para ayudar a las
empresarias, pero que sélo son Utiles si se combinan con la
experiencia de las mujeres, quienes deben adaptar estas ideas
de mercadeo a sus propios negocios, para que éstas sirvan.

En otras palabras, en este programa adultos ayudan a adultos
a resolver sus problemas. Usted suministra los materiales,

un programa, orientacion si es necesario, pero no da clases
como una maestra. Las participantes y la facilitadora buscan
conjuntamente ideas creativas.

En un pafls, la palabra “aprender” quiere decir “hacer —salir’, no

verter conocimientos “en”. Ese serd su papel: hacer salir las ideas,

las preguntas y la experiencia que estas mujeres tienen y animarlas para que aprendan la una de la otra. Algunas veces las participantes la trataran como
a una maestra, pero usted debe hacer todo lo que pueda para ganarse su confianza y ayudarles a creer que se pueden ayudar la una a la otra.

Su capacidad de ayudarles a relajarse y divertirse mientras aprenden serd un paso importante en el éxito del programa. Arregle la habitacion, colocando

L "o

las sillas en circulo o en alguna otra disposicion diferente de la de un salon de clases. Haga preguntas que comienzen con “por qué’, “como’, “qué pasa
"o

si../, para que las participantes no contesten sélo“si” 0 “no”. Anime a las participantes a hacerse preguntas y discutir entre si. Usted quiere que se miren la
una a la otra, no solo a usted.

Las empresarias de éxito son buenas solucionadoras de problemas. Usted desea que sus participantes pregunten, analizen y fortalezcan sus habilidades
para solucionar problemas.

Estrategia de Mercadeo 77



Ideas para Preparar a las Facilitadoras
para Utilizar el Manual

Es posible que algunas de ustedes tengan que entrenar a otras facilitadoras, para utilizar este
material con las empresarias. Aqui se cuenta cdmo las facilitadoras aprendieron a usar el manual
en Sri Lanka.

Habfa dos “entrenadoras de facilitadoras” para un grupo de 28: 20 agentes de extensién y ocho
empresarias. Asimismo, otras personas ayudaron a organizar y facilitar el juego de mercadeo. El
Programa de Entrenamiento fue conducido por una semana, con participantes provenientes de
todo Sri Lanka, viviendo y trabajando en el sitio de entrenamiento.

En la sala de entrenamiento se encontraban cinco mesas rectangulares para grupos pequenos,
y habia por lo menos una empresaria en cada grupo, lo que ayudaba a las agentes de extension
pues podian discutir sobre los negocios de las mujeres con ejemplos de la vida real.

Las agentes de extension por turnos conducian las sesiones. Después de cada sesion discutian
los métodos de entrenamiento y como practicar las actividades con las mujeres del pueblo.

Al final del dia, se les daban a las entrenadoras copias escritas de las paginas del manual de las
actividades ya completadas. Ellas podian entonces adaptar y hacer notas sobre como querian

utilizar los materiales.

Después de una semana de entrenamiento, cada una de las agentes de extensiéon y algunas de

las empresarias recibieron un equipo de entrenamiento y volvieron a sus distritos a tratar de usar
los materiales. Se programaron mas de 40 programas de entrenamiento en pueblos por todo Sri
Lanka, cada uno usando y adaptando los materiales de entrenamiento de maneras algo diferentes.
Algunos programas contaron con sélo ocho participantes, otros con 20 o méas. En muchos casos,
dos. o tres entrenadoras trabajaron juntas. Las entrenadoras de facilitadoras también visitaron los
programas en los pueblos para dar apoyo y animo a las agentes de extension.

Otro ejemplo de un programa de entrenamiento de facilitadoras se did en América Central,
donde las educadoras de adultos usaron el material. Aquf las empresarias no formaron parte del
programa, porque las facilitadoras que estaban entrenando pretendian ser cada una, una clase
especifica de empresaria local. Al igual que en Sri Lanka, la experiencia de negocios “de la vida real”
fue esencial para la preparacion de la facilitadora.

Peace Corps



Planeando Su Programa
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Unas Palabras Sobrel a Capacidadde
Saber Leer y Escribir

Este entrenamiento se puede realizar con
grupos de mujeres que no saben leer, que
saben leer pero no escribir, 0 que saben leer
y escribir.

Si se hacen las actividades con un grupo
gue no sabe leer, se requerird mas tiempo

y usted puede necesitar ayuda externa en
algunas sesiones. Especialmente en el juego
de mercadeo, serd necesario que la gente
que sabe leer ayude a cada grupo pequefo
ajugarlo.

En los grupos que saben leer, es importante
pegar a la vista los objetivos y el programa, y
poner los materiales de la sesion en la pizarra
o en un papel grande cada dfa.

Escogiendo a las Participantes

Este programa es para empresarias que tienen negocios y desean aumentar sus ventas y el nimero
de sus clientes.

Algunas podrian también, querer encontrar la forma de expandir sus negocios con nuevos
productos.

Ni el tamafio del negocio ni el nivel de educacién son importantes para elegir a las participantes en
el Programa. Lo Unico importante es que tengan experiencia en negocios. Si usted tiene algunas
empresarias nuevas que desean recibir el entrenamiento, mézclelas en los pequefios grupos de
discusién con las mujeres de mayor experiencia, con el fin de que puedan aprender de ellas,

Si usted se pregunta qué clase de negocio deben tener las mujeres, la que tenga cualquier clase de
negocio puede beneficiarse de este entrenamiento. En Sri Lanka, las mujeres tienen negocios de:
confeccién de vestidos, productos del jardin, leche y sus derivados, especias y té, huevos y gallinas,
dulces, y golosinas, alquiler de un rociador de pesticida, confeccion de encaje, costura y duminis.tro
de comida.

Las actividades estan disefadas para 12-15 participantes, pero usted puede tener un nimero mayor
0 menor de personas. Si tiene mas gente necesitara tiempo adicional, debido a que cuando hay mas
pérsonas se requiere mas tiempo para que hableny para que los pequefios grupos informen. Con
menos gente, usted podrd completar las actividades en menos tiempo.

Divida a las participantes en grupos pequefios, no importa cuanta gente haya. En los grupos de
menos de 12 personas &g pueden agrupar de tres en tres, y asi se discutiran mas ideas y la variedad
provocara mas interés en la actividad y un mayor aprendizaje.

En una ocasion en Sri Lanka, una facilitadora contaba sélo con ocho mujeres, por lo que no las
dividio en grupos. Habia tan pocas, que ella pensé que no era necesario pegar los objetivos ni el
programa; tampoco hizo otras cosas que hubiese hecho en un programa con muchas participantes.
Las mujeres estaban muy confundidas y se aburrieron con el entrenamiento, y resulté que né tuvo
éxito.

Conduzca siempre cada sesién de entrenamiento en la forma mas completa posible, sin

importar cuanta gente asista. Lt> que una mujer aprenda, eventualmente ayudard a otras. Y si no
aprenden bien, otras personas podrian mostrarse escépticas sobre asistir a futuros programas de
entrenamiento.
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Escogiendo y Preparando un
Lugar de Reunion

Ya que éste es un programa de entrenamiento para adultos, lo mejor es realizarlo en un lugar que no
les recuerde a las participantes sus dias escolares. Cuando eran nifas probablemente pensaban que la
maestra tenfa todas las respuetas, escuchaban pacientemente y hacian pocas preguntas.

Necesitamos que suceda lo contrario en este entrenamiento: que hagan muchas preguntas, que
resuelvan sus propios problemas, que piensen y se comporten en forma diferente, y que le vean a
usted como alguien que busque las respuestas con ellas.

Esto significa dos cosas para usted:

® Encontrar un lugar que no sea la escuela local.

® Arreglar el lugar de reunion para que no les recuerde a las mujeres sus dfas de escuela. Por ejemplo,
utilice pequefnas mesas donde la gente se pueda sentar o cologue las sillas en circulos pequefos
(vea la pagina 25 para otras ideas en cuanto a disposicion de las sillas).

Ya que éste es el tipo de entrenamiento que sera nuevo para algunas personas, es importante que
sepan lo que sucedera. El Programa y los objetivos deben ser colocados a la vista y dejados alli cada
dia. También coloque los cuatro carteles con los elementos del mercadeo (vea en pagina de 103-109).

Arregle la habitacion en la forma mas atractiva posible. Utilice fotos o tenga una exhibicion de los
productos vendidos por las participantes. La gente aprende mejor en un ambiente atractivo y bien
organizado.

Organizando los Materiales

En todas las sesiones, usted necesitarad una pizarra o grandes hojas de papel, como del papel en que
se imprimen los periddicos. Liame al periédico local para averiguar si alli puede comprarlo.

Cada sesion en el manual incluye instrucciones detalladas, bajo el titulo de "Preparacion para la

sesion”. Esta sesion debe leerse bien antes de cada sesion con el fin de reunir los materiales. Hay dos

sesiones que requieren cierta preparacion especial de parte de la facilitadora.

® F| juego de mercadeo (Sesion #2) requiere bastante preparacion. Vea las instrucciones en pagina de
61-63.

® F|visitar negocios locales (Sesion #5) puede requerir avisar por anticipado al negocio que las
participantes visitaran.

Lista de Materiales

Aqui esta una lista de comprobacion de los
articulos principales que se requieren para el
programa.

Pequenas piezas de papel o tarjetas

en blanco (Sesiéon #1) i

Productos hechos por las

participantes

Cuatro carteles sobre mercadeo

(Sesion #2)

Articulos para el juego “Popurri de

Mercadeo” (Sesidn #2), ver “Instruc-
ciones del Juego”en péaginas 61-63

Pizarra o papel grande (hojas

adicionales si el grupo sabe leer)

Tiza, marcadores o plumas

(asegurese de que la escritura sea
lo suficientemente grande para que
todos puedan verla)

Cinta engomada (tape) o tachuelas

para colocar el papel periddico

Foto o una fruta o vegetal real

(Sesion #6)

Anuncios de periddico o revista.
Materiales para hacer anuncios u
otros para presentaciones de ventas t
(Sesion #6)

Fotocopias de materiales (0 escriba-
los en la pizarra para que la gente los
copie): Una historia de"Mercadeo «
(Sesion #4) Mis practicas de Mercadeo
(Sesion #7)

Productos locales que sirvan de
ejemplo de nuevas “necesidades”
(Sesion #8)

Pequefios premios para las ganadoras
de la competicion (Sesion #8)

Estrategia de Mercadeo
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Haciendo un Programa

Dependiendo de sus participantes, hay varias formas en que puede planear su programa. Lo mejor es uno de tres dias, pero si las participantes no pueden dejar
sus negocios por varios dias, usted puede partir el programa, haciendo la primera parte una semanay luego el resto la semana siguiente. O el programa puede ser
comprimido en dos dias, aunque serfa muy intensivo.

Los siguientes programas fueron planeados con el fin de dar el tiempo necesario para cada actividad y con descansos apropiados para el almuerzo y la noche. Es
importante que las actividades sean realizadas en el orden sugerido, aunque se puede hacer adaptaciones menores. Por lo general, cada actividad esta disefiada para
utilizar lo aprendido en sesiones anteriores. Vea “Descripcion de las Sesiones’, pagina 10, para los detalles.
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Posibles Programas

DIA1 DIA2 DIA3

AM. | ® Aprendiendo de sobre... (#1) ® Historia sobre mercadeo (#4) ® Problemas de Mercadeo (#7)
= Juego (#2) B \isitds a negocios (#5)

RM. | ® Juego (#2) = |nformes (#5) ® Expandir negocios (#8)

® Mercadeo Efectivo (*3)

= Mensajes de-Mercadeo (#6)

® Planes de Mercadeo (#9)

PLAN DE TRES DIAS

DIA1 DIA2
AM. | m Aprendiendo sobre.. (#1) = |nformes (#5)
= Juego (#2" " Mensajes de Mercadeo (#6)

Problemas de Mercadeo (#7)

PM. = Juego (#2)

® Expandir negocios (#8)
® Historia sobre mercadeo (#4) ® Planes de Mercadeo (#9)
® \/isitas a negocios (#5)

PLAN DE DOS DIAS ( Se excluye la Sesion #3)

DIA1

DIA2

DIA3

DIA4

® |nformes (#5)

® Expandir negocios (#8)

® Aprendiendo sobre. . . (#1)
= Juegcr(#2)

® Mercadeo

B yego

= ercadeo Effectivo (#3)
= Historia sobre mercadeo (#4)
m \/isitas a negocios (#5)

= Mensajes de Mercadeo (#6)
® Problerpas de Mercadeo (#7)

® Planes de Mercadeo (#9)

PLAN DE 4 DIAS

Estrategia de Mercadeo
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Mi Plan De Entrenamiento

Las secciones anteriores le dieron ideas para pensar sobre la planificacién de su programa. Utilice esta férmula para escribir su plan:

/Quiénes son las participantes en su programa?, ;Como pasan el tiempo y qué clase de negocio tienen?

;Donde se realizard su programa?, ;Como arreglaré el lugar de reunién?

iCudl serd su programa de entrenamiento? (revise las ideas de la pagina anterior.)

14 Peace Corps



Programa De Entrenamiento

PLAN DE DIAS

Estrategia de Mercadeo
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(] [ ]
Notas Promoviendo un Exitoso Programa de

Entrenamiento

Ahora que ya sabe como planear su programa, utilice las siguientes listas para verificar las cosas

que constituyen un exitoso programa de entrenamiento y una buena facilitadora:

Factores para el Exito
Participantes con experiencia en negocios.
Una facilitadora experimentada.
Una facilitadora y participantes que entienden el entrenamiento participativo, donde las
personas se ayudan activamente la una a la otra y aprenden al hacer.
Un lugar atractivo, bien organizado, arreglado en forma diferente a la de un salén de clases.
Algunas participantes y otras facilitadoras que sepan leery escribir.
Algunos recursos locales, tales como mercados cercanos, y materiales para dibujar y escribir
durante las sesiones.

Sugerenciaspara una Buena Facilitadora
Sea una facilitadora, no una maestra.
Si'es posible, use otra facilitadora para que la ayude.
Esté bien preparada y organizada. Lea los materiales antes de la sesion.
Lea cada actividad y si es apropiada addptela a su situacion local.
Mezcle a las empresarias nuevas con las experimentadas en los grupos pequenos.
Mantenga al grupo trabajando en pequefos grupos diferentes y haga que nuevas
personas hablen cada vez en cada grupo. _Pida a las participantes (mejor que hacerlo
usted) que lean o escriban materiales en la pizarra o en el papel peridédico en cada
oportunidad. Manténgase usted como facilitadora en un segundo plano lo méas posible.
Haga preguntas de "por qué”al grupo para estimular la discusion, en vez de hacer
preguntas que se puedan responder con un “si”o con un “no”. _Muévase con frecuencia por
la habitacion. No se quede al frente. Asimismo, coloque los carteles y el papel periédico en
diferentes areas.
Sea flexible y cambie el programa o las actividades si es necesario para mantener el interés
del grupo. Pero lea la “propdsito” antes de cada sesion, para que usted sepa por qué el
programa esta organizado asi.
Recuerde que entre mas participen las mujeres resolviendo sus propios problemas, mejor
serd el programa de entrenamiento.
Finalice cada sesion con energfa y entusiasmo.
Finalice cada sesion preguntando:”;Qué han aprendido?
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Evaluando Resultados

“El programa de entrenamiento no vino como el monzon, inunddndonos rapidamente y
alejdndose repentinamente. Fue como una lluvia suave, uniforme y penetrante, y nunca
olvidaremos lo que hemos aprendido aqui.”

a

Participante de Sri Lanka en el entrenamiento “Estrategia de Mercadeo'

La evaluacion puede ser una forma facil de averiguar si el programa es Util para las participantes

y si provoca alguna diferencia en sus vidas. Algunas veces, oimos la palabra “evaluacion”y
pensamos en un gran estudio realizado por los llamados expertos. Esa es una clase de evaluacion.
Pero las buenas evaluaciones también pueden ser simples y conducidas por el mismo personal
del programa.

Las evaluaciones simples le ayudan a mejorar su programa y descubrir su impacto en las
participantes.

Aquf se dan algunas ideas para la evaluacion de su programa.

Durante El Entrenamiento

Cuando usted esta haciendo un vestido, se lo prueba de vez en cuando para ver sile queda bien.
Las evaluaciones diarias de su programa de entrenamiento son una forma de ver si el programa
“les queda bien”a las participantes.

Los programas de entrenamiento son usualmente breves e intensivos. Por eso, es importante que
haya el menor numero posible de obstaculos para aprender. Pregunte a las participantes lo que
piensan al final de cada sesion o dia, y entonces ajuste el programa a sus necesidades. Por ejemplo,
las participantes pueden tener inquietudes sobre el plan del programa o sobre términos que se
hayan usado.

Para discutir lo que las participantes piensan, usted puede hacer una pregunta sencilla al grupo
o distribuir un breve cuestionario a cada mujer. Con frecuencia la pregunta sencilla al grupo
funciona mejor, porque las participantes discuten juntas sus reacciones. Algunos ejemplos de
preguntas simples son:

“;Qué les gustd sobre la reunion de hoy?”
";Qué les gustaria que fuese diferente mafana?”

";Qué le dirdn a sus amigos y a su familia sobre la re nién de hoy?”
“;Cémo podemos hacer que la préoxima reunion sea mejor que la de hoy?”

[CCEEREE

a

Estrategia de Mercadeo
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Despues del Entrenamiento

Sus participantes pueden disfrutar su programa de entrenamiento y decir que han aprendido
mucho. Pero la verdadera prueba de su entrenamiento efectivo es si éste las conduce a la acciony
a una mejoria de sus vidas, en este caso, en el manejo del negocio.

Para descubrir el impacto en los negocios de las participantes, usted deberd comparar el estado de éstos en
el momento al final del entrenamiento y varios meses después de éste. Escoja varias preguntas para hacerles
a las participantes en ambos momentos. Puede entrevistarlas, usar un cuestionario escrito o pedirles si
puede examinar los registros que llevan.

En realidad, usted puede estimular a las mujeres a ser mejores empresarias, ayudandoles a utilizar sistemas
para evaluar ellas mismas la operacién de sus negocios. De esta manera, pueden resolver los problemas y
aprovechar las oportunidades que se presenten.

Hay varias clases de preguntas que se pueden hacer para describir el impacto del entrenamiento de
mercadeo. Primero, usted necesita averiguar qué cambios planearon ellas hacer después del entrenamiento,
y los que realmente hicieron en: producto, precio, promocion y distribucion. Segundo, usted debe preguntar
sobre los problemas que han tenido. Tercero, usted deberd preguntar sobre el volumen de ventas, costos,
ingresos, y ganancias al final del entrenamiento.

Simplemente en una evaluacion de impacto se pregunta:
® ;Qué ha hecho usted para aplicar lo que aprendié en el entrenamiento?

B ,Cémo han afectado esas acciones el manejo de su negocio y su productividad?

18
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El Programa de Entrenamiento
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Sesion 1: Aprendiendo Sobre Nosotras
Mismas Y Sobre El Programa

Objetivo: Conocerse mejor y compartir objetivos y planes para el programa de entrenamiento.
Tiempo: 1 hora, 30 minutos (basado en un grupo de 15 personas)

Proposito: Esta actividad es muy importante para crear un comienzo positivo del programa.
Cuando la gente llega a un programa de entrenamiento, con frecuencia esta un poco ansiosa,
preguntdndose si les gustaria la experiencia y si aprenderan algo de valor. Se preocupa de

que podrian saber menos que otras. Ustedes pueden ayudarles a tranquilizarse, estando

bien organizada en la primera sesion, haciendo atractivo el lugar de reunién y mostrandose
entusiasmada con el programa. Al final de la sesién, las participantes se conoceran mejor entre
ellas y comprenderan coémo el programa satisface sus propios objetivos. Se sentirdn excitadas por
el hecho de estar en un grupo de gente que trabaja unida resolviendo problemas de mercadeo.

Preparacion Para La Sesion

Materiales

Papel periddico o papel grande (y cinta engomada o tachuelas para pegar el
papel en la pared)

Marcadores 42 O <> ¥,

Baraja de cartas o pequefias piezas de papel con diferentes disefios dibujados en
cada uno (como éstos):

Una ficha o pequena pieza de papel en blanco para cada persona Cuatro
carteles sobre mercadeo (en pagina de 103-109)

1. Lea cuidadosamente las secciones introductorias de este manual (en las paginas 3-21) y subraye
0 anote los puntos importantes del programa de entrenamiento de los que desea hablarles a las
participantes.
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. Prepare el lugar de reunion para que luzca atractivo y bien organizado. Evite la disposicién tradicional de

un salén de clase en el que las sillas estén mirando hacia la“maestra’ En este programa de entrenamiento,
usted es una facilitadora que les ayudara la una a la otra en la solucion de sus problemas. Coloque las
sillas en circulo o en pequenos grupos alrededor de las mesas para que todas puedan contribuir por igual:

[)D Tl e

. Si usted sabe que algunas mujeres tienen mas experiencia en negocios y otras menos, ponga tarjetas con

los nombres en las sillas o mesas, para que mezclen por igual en los grupos pequenos.

. Siel grupo sabe leer y escribir, prepare y pegue un papel grande con lo siguiente:

B (Objetivos de todo el programa
B Plan del programa

B QObjetivo de esta actividad

Cubralo o vuélvalo hacia la pared, hasta que esté lista para hablar sobre esto.

5.

Pegue los cuatro carteles sobre mercadeo (Producto, Precio, Distribucion, y Promocion) en paginas 103-
109. Coloquelos juntos en una area diferente en el lugar de reunién, en lugar de ponerlos “en frente” como
en una clase tradicional. Usted necesita que las mujeres se miren entre ellas para resolver problemas, que
no siempre la miren a usted o al frente de la habitacion. Si su grupo sabe leer, ponga también los titulos y
definiciones de cada cartel (vea en la péagina 26 la informacion).

. Para la actividad en la cual las participantes comparten sus objetivos en parejas, consiga una baraja de

naipes o pequenas piezas de papel, cada una con un disefo diferente. Tenga una pieza de papel para
cada par de personas. Corte cada naipe o papel en dos pedazos; corte uno en tres si jtiene un nuimero
impar de personas. Dele a cada persona un pedazo del papel con un disefio, para ique pueda encontrar a
la companera que tiene el mismo disefo. Por ejemplo, si usted no tiene inaipes:

42 0 O X

. Tenga una ficha o pequefa pieza de papel para cada persona con el fin de que alli escriba sus febjetivos y

problemas.

. Siusted va a hacer la actividad del Juego de Mercadeo inmediatamente después de esta sesion, puede

proceder ahora a disponer la habitacion para el juego.

Notas

Estrategia de Mercadeo
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Pasos:

1. Introducciones: (20 minutos)

®  Alllegar las mujeres al salon, dele a cada una carta o media pieza de papel con un disefo.
También distribuya las piezas de papel en blanco (una a cada persona).

®m  Déles la bienvenida al programa, lea el objetivo puesto en un papel grande, y pidales:
“Preséntense, una a una. Diga su nombre, su negocio y cualquier cosa que deseen
sobre el hecho de estar aquf hoy”; (AsegUrese de presentarse a si misma como parte
del grupo).

2. Compartiendo Metas (35 minutos)

®  Después de que se hayan presentado, digales:
“Vayan y encuentren a la persona con la otra mitad de su carta o papel con el mismo
disefio. Discutan lo que cada una desea alcanzar con este programa de entrenamiento”.

= Mientras todavia estan con su pareja, pidales que tomen su papel en blanco y que hagan
dibujos o escriban en él:

ﬁ% o eanagh ton Jile .

(Si saben escribir, deben poner sus nombres en las tarjetas)

® Pidale a cada persona que explique al grupo su tarjeta. Expliqueles que tendran una oportunidad mas tarde en
el programa para discutir sus problemas especificos.

® Recoga los papeles y péguelos para que todos los vean. Si es posible, pédngalos en un drea del lugar de reunién
donde puedan permanecer durante todo el programa de entrenamiento.

B | ea o pidaaalguien que lea los Objetivos del Entrenamiento pegados en la pared. (Nota: Con grupos que
saben leer y escribir, ponga mejor en cada oportunidad a una participante a leer o escribir para el grupo entero.
Efitre mas participantes ayuden a hacer caminar el programa, mas sentirdn ellas que es su programa, no el
“orograma de la maestra”)
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Objetivos de la formacion:

®m  Como resultado de esta capacitacion, usted aprendera a:

®  Fntender los cuatro componentes del marketing: producto, precio, distribucién y promocion.
®  Fvaluar qué tan bien su producto o servicio satisface las necesidades de los clientes.

®  Determinar el mejor precio para su producto o servicio.

®  Seleccione la mejor forma de distribuir su producto.

®  Crear nuevas formas de promover su negocio.

® |dentificar las formas de ampliar su negocio.

®  Resolver determinados problemas de comercializacion.

® Desarrollar un plan de marketing para los préximos meses.

= Comente los objetivos que ellas han dibujado o escrito en las tarjetas y como los objetivos del programa concuerdan con sus propios objetivos.

®  Pregunteles si desean agregar o cambiar alguno de los objetivos del programa. (Nota: Esté abierta a agregar nuevos ObjGtIVOS para que ellas
sientan que sus necesidades estan escritas en \ sus propias palabras;
pero no agregue un nuevo objetivo que usted sabe que no puede lograr.)

3. Metodos Ue Entrenamiento: (10 minutos)

®  Con el fin de prepararlas para el entrenamiento participativo, hable
sobre los [ puntos que usted considere mas importantes en “Notas
para la facilitadora”y “Planeando su Programa” (en las paginas 7'y'13).
Aseglrese de mencionar los siguientes puntos:

“Es también diferente, porque es para adultas, no para nifas.
Como adultas, ustedes tienen conocimiento y experiencia
previa. Edificaremos sobre esto, compartiremos nuestras
experiencias y nos ayudaremos unas a otras a resolver
nuestros problemas’”.

“No seré una maestra como las de escuela primaria o
secundaria, porque ustedes ya saben muchas.
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cosas y pueden ayudarse una ala otra. Las ayudaré a todas a trabajar en busca de las mejores soluciones para sus problemas de mercadeo,
pero, en la mayoria de las ocasiones trabajaremos juntas"

“Cada dfa ustedes deben tomar la informacion dada en este programa y aplicarla a su propio negocio. Al final del programa tendran un
nuevo plan para el mercadeo de su producto y quizas un plan para expandir su negocio con el fin de satisfacer mejor las necesidades
de los clientes”.

4. Plan Del Programa (10 minutos)

® | eael plan de todo el programa y pregunteles si hay alguna interrogante o sugerencia de cambio. Manténgalo pegado a la vista todos los dfas
para que las participantes puedan leerlo.

5. Inquietudes Del Grupo (15 minutos)

®  Este es el momento de conversar sobre arreglos o reglas para el Programa de Entrenamiento, alojamiento, comidas, fiestas u otras inquietudes del
grupo. A algunas les gusta formar comités para compartir el aseo o conseguir algun refresco.
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Sesion 2: El Juego de Mercadeo

Objetivo: Introducir los cuatro elementos del mercadeo: producto, precio, distribucion y
promocion, y practicar la solucion de problemas de mercadeo.

Tiempo: 2-3 Horas

Proposito: £l juego Popurri de Mercadeo proporciona una forma interesante y divertida de
aprender sobre mercadeo. Introduzca los cuatro elementos del mercadeo, en los que esta basado el resto del
programa de entrenamiento. Mas de 100 situaciones y problemas de mercadeo estan cubiertos en el juego.
Como segunda actividad en el programa de entrenamiento, el juego consigue rapidamente excitar a las
participantes sobre el hecho de aprender y trabajar juntas resolviendo problemas de mercadeo.

Preparacion Para La Sesion:

Materiales

Materiales e instrucciones del juego de mercadeo, en paginas de 103-109

Cuatro carteles sobre mercadeo (cubierta de atras también)

"Algunas cosas a considerar sobre los cuatro elementos del mercadeo” (pagina 28)

1. Asegurese de que los cuatro carteles que muestran los elementos del mercadeo estén
colocados Irededor deel salén. Si las participantes saben leer, escriba en cada cartel la
explicacion en pocas neas que se da de cada uno en la pagina 30.

2. Lea’Algunas cosas a considerar sobre los cuatro elementos del mercadeo” (pagina 32).
Con jnipos que saben leer y escribir, anote las listas en papel grande o haga copias
individuales.

3. Lea las”Instrucciones del Juego de Mercadeo” en pdginas de 61-63. Prepare los
materiales lecesarios para el juego utilizando estas instrucciones. Si es posible, practique
el juego con una miga antes de la sesion.

4. Coloque el tablero para el juego y los materiales en mesas o sobre el piso antes de que la
sesion omience. Tenga un tablero para cada grupo. Cudnto menor sea el grupo, mas seran
las portuunidades que cada persona tendra en participar. (Nota: Asegurese de que en cada
grupo jayan tantas personas con experiencia asi como novatas, y tantas participantes activas
ComMo pasivas.)

Estrategia de Mercadeo
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5. Programacion: Si usted tiene integrantes en su grupo que no les gusta hablar mucho durante las sesiones, sirve de ayuda practicar el juego hasta
que todas las tarjetas hayan sido usadas. El juego usualmente genera mas participacion y entusiasmo de las integrantes mas tranquilas que cualquier
otra de las actividades de grandes discusiones de grupo. Si un grupo practica el juego alrededor de la hora de almuerzo, programe un descanso en
lugar de seguir y atrasar el almuerzo. jLas personas pueden concentrarse mejor después de que han comido!

Pasos:

1. Los Cuatro Carteles (15 minutos)
® | ea el objetivo de la sesion, o péguelo y haga que una integrante del grupo lo lea.

= |ntroduzca, uno por uno, los cuatro elementos del mercadeo, usando los carteles y estas definiciones.

Producto: £l articulo o el servicio

que usted esta vendiendo. Precio: Determinar el precio para tener
ganancia.

Distribucion: Encontrar la forma

: o Promocion: Crear formas de persuadir a los clientes
mejor de distribuir su producto.

para que compren su producto.

® Al presentar cada cartel, preguntele al grupo:

“Cuando se empieza un negocio, cudles son las cosas que hay que pensar con respecto a esta parte del mercadeo”? (Nota: Después de
que el grupo haya expuesto sus ideas, sugiera algunos otros puntos dados en’Algunas cosas a considerar sobre los cuatro elementos
del mercadeo”de la pagina 32).

®  Después de haber discutido los cuatro elementos, digale al grupo:

“Estas cuatro partes del mercadeo seran la base del resto del programa de entrenamiento. Ya ustedes deben haber pensado mucho
sobre su producto y su precio, pero poco sobre distribucién y promocion. Préstenle atencidn especial a estas areas”.

26 Peace Corps



El Juego Del Mercadeo: (2 horas 0 mas)
= Introduzca el juego de mercadeo diciendo:

“Este juego es para ayudarla a usted, una pequefa empresaria, a comprender ideas sobre mercadeo que puede aplicar para
mejorar su propio negocio. kI juego constituye una forma interesante de aprender sobre mercadeo y analizar mas de 100 problemas
de mercadeo”.

" A usted o bien una de las participantes lea“;Cémo practicar el juego”? (ver “Instrucciones del go de Mercadeo”en paginas de 61-63).

" Si posible, juéguelo hasta que uno o todos los grupos hayan terminado. Deje a un lado las etas con problemas que no hayan sido usadas,
para utilizarlas mas adelante. Asegurese de rcarlas de tal forma que sepa a cudl juego pertenecen. Las participantes pueden seguir ando en
la noche o en otros momentos fuera del programa.

Evaluacion: (10 minutos)
u Después de que el juego ha finalizado, conduzca una discusion, haciendo estas preguntas:”
/Qué aprendi6 de este juego”?
“;Qué nueva informacién o ideas aprendio sobre mercadeo”?”

;Como puede utilizar esta informacion en su propio negocio”?
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Algunas Cosas A Considerar Sobre Los Cuatro Elementos Del Mercadeo

(NOTA: Si las participantes saben leer, haga una gran copia de esto para pegarla o dele a cada persona su propia copia. Muestre esta lista después de

que las participantes hayan expuesto sus propias ideas.)

Producto: £ articulo o el servicio que usted
estd vendiendo

Decidir que producto vender Decidir cudl
producto llamaré la atencidn de los clientes

Averiguar si productos similares se venden, cdmo
son hechos, a qué precio se venden, y qué les gusta o les disgusta a los
clientes de ellos

Encontrar teria prima de calidad a buen precio
Decidir cudntos productos pueden ser fabricados dentro de un
tiempo especific
Mejorar la calidad de su producto
Hacer su empaque mas atractivo

Distribucion: Encontrar la mejor forma
de distribuir su producto

Quién debe vender su producto Utilizar
un detallista o vender directamente
Utilizar un intermediario Hacer llegar su producto al mercado o al
cliente Tipo de transporte Costo del transporte Cooperacion con
otros negociantes Dénde vender: casa por casa, mercados,
tiendas Métodos de almacenaje y sus costos

Precio: Determinar el precio para tener
ganancias

Determinar su precio Margen de
ganancia sobre costos Precio de
productos de competidores Precios-
especiales para ventas rapidas Precios especiales para atraer clientes a
la tienda Decidir si la compra del cliente es por el precio o por la calidad
Cambios de precio en las diferentes estaciones del afo

Promocion: Crear formas de persuadir a los clientes para que
compren su producto

Exhibicion del producto en la tienda

Rétulos con los precios

Rétulos con informacién sobre el beneficio del producto para el cliente
Maneras de los vendedores

Limpieza/vestimenta de los vendedores

Cosas para atraer a un cliente a visitar un negocio

Formas de introducir un producto nuevo, como
muestras gratis

Formas de anunciar, con rétulos, musica, parlantes
Situacién y condicion del negocio

Demostracion de como usar el producto

Crear mensajes sobre el producto

Apariencia atrayente del negocio y de la forma en que estan dispuestos
los productos

Crear una imagen del producto en la mente de los clientes
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Sesion 3: ;Que Es Mercadeo Efectivo?

Objetivo: Resumir ideas sobre mercadeo efectivo.
Tempo: 30 minutos

Proposito: £n el juego, las participantes aprendieron muchas ideas sobre mercadeo. En esta
actividad, ellas revisan y resumen lo que han aprendido, dando sus propias definiciones de
mercadeo efectivo. Sus definiciones en este momento pueden ser muy limitadas. Si usted las
anota, puede referirse a ellas al final del programa de entrenamiento, para ilustrar como ha
aumentado la comprension de las participantes del mercadeo.

Preparacion Para La Sesion:

Materiales
Papel periddico grande
Marcadores

Siel grupo sabe leer, copie “Ideas para un mercadeo efectivo” (vea la pagina 34) en un papel ande.
Muéstreselos a las participantes solamente después de que ellas hayan expuesto sus opias ideas.
Presénteselas como una lista de otros ejemplos, que se agregan a sus ideas; no cmo una lista de las
respuestas ‘correctas”.

Asegurese de que los cuatro carteles del juego todavia estén puestos en el lugar de la reunion.

Pasos:

Definiendo Mercadeo Efectivo (30 minutos) Diga a las participantes:

"Piensen en el juego de mercadeo y en las ideas que han discutido. Algunas
ideas les eran familiares, otras nuevas”.

“Una cosa importante que hay que recordar es que el cliente es la persona
mas importante en su estrategia de mercadeo — qué quiere y qué puede
comprar el cliente”.

“Piensen en estas ideas y en los cuatro carteles luego completen esta frase:
Mercadeo efectivo significa..”

Pregunte quién quiere exponer sus ideas. Haga énfasis en que no hay respuestas correctas
ni incorrectas.
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Ideas Para Un Mercadeo Efectivo
1. Satisfacer las necesidades del cliente.

2. Saber cuales son sus clientes potenciales, y por qué comprarian ellos su producto y por qué
otros no lo compran.

3. Formar un gran nimero de clientes satisfechos que volveran a comprar y que les contaran a
otros sobre su negocio.

4. Concentrarse en un grupo especial de clientes y sumiinistrarles productos o servicios
especiales que les atraigan.

5.Tener un plan de mercadeo que sea flexible, revisado regularmente y variado si las
circunstancias cambian.

Estimulelas para que den muchas ideas. Después de que todas han contribuido, 1éales 0 muéstreles “Ideas para un mercadeo efectivo’ (arriba).
Asegurese de decirles que éstas son algunas ideas para agregar a las de ellas.

Con grupos que saben leery escribir, asegurese de que no copien estas ideas durante la sesion. Digales que las pueden copiar durante el descanso o
cuando finalize la sesién.

Termine la sesion preguntando:
“;Qué han aprendido hoy que pueden aplicar a su propio negocio”?

Si se realiza esta actividad al final del dia, cuénteles sobre el programa para el dia siguiente. (Nota: Siempre termine cada dia de programa de forma
que las participantes sientan que han aprendido algo, que tienen ideas para llevar a su casa. Asimismo, termine el dia logrando que las participantes
se sientan excitadas por las préximas actividades del programa.)

Lo Que Las Empresarias Piensan

En este punto empezando el entrenamiento, las mujeres de Sri Lanka
pensaban mas sobre su producto y el precio, y muy poco sobre distribucion
o promocioén. Pensaban que distribucion sélo significa transporte, y no
almacenaje, intermediarios, transporte cooperativo y otros. En cuanto a
promocion, asumian que significaba sélo anuncios caros. Sus participantes
puedden tener pensamientos similares. Al final del entrenamiento, tendran
ideas mas amplias sobre mercadeo.
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Sesion 4: Una Historia Sobre Mercadeo

Objetivo: Analizar practicas buenas y malas de mercadeo, y sugerir nuevas ideas para los
negocios locales.

Tempo:1 horay 30 minutos

Proposito: Esta actividad ayuda a las participantes a analizar un problema de mercadeo vy a licar
lo que han aprendido. Al final de esta sesién, deben entender que una de las formas en que las
personas con negocios pequefios pueden aumentar sus ganancias es cooperando con otras.

Preparacion Para La Sesion:

Materiales

Historia “Los Vendedores de Pescado” (pdgina 32)
Los cuatro carteles sobre mercadeo (en paginas
103-109)

Silas participantes saben leer, haga copias de la historia de “Los Vendedores de Pescado” para da
persona o grupo pequefio. Si no es posible, usted puede leerle al grupo la historia.

Adapte la historia a su propia comunidad variando el producto, por ejemplo en lugar de pescado,
frutas o vegetales.

Asegurese de que la gente forme nuevos sub-grupos y escoga nuevas presentadoras para cada
tividad. Una forma de dividirlas en grupos es la siguiente: decida cuantos grupos pequefios o
b-grupos desea. Por ejemplo, cuatro. Luego, pidales que cuenten, y que cada una por turno vaya

siendo "uno’,dos’, "tres”y “cuatro”. Cuando todas hayan dicho un nimero, pidales a las “uno”e
formen un grupo, lo mismo a todas las “dos’, y asi sucesivamente.

Asegurese de que los cuatro carteles del juego estén a la vista.
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Los Vendedores De Pescado

Esta historia ocurrié en un pueblo pescador de la costa. Cuando los
botes trafan el pescado a la playa cada dfa, tres grupos se formaban para
comprarlo:

Las mujeres, que vendian individualmente el pescado en los mercados del
pueblo cercano llevandolo en canastas;

Comerciantes con bicicleta, que asi podian llevar el pescado a pueblos mas
distantes y quienes también vendian individualmente; y

Los grandes comerciantes que llegaban en un gran vehiculo proveniente
de la planta procesadora de comida del lugar.

El pescado se vende mediante remate a los que mas ofrecen. Cuando todo
se haya vendido, los compradores se van.

NCS W

Las mujeres pasan muchas horas esperando para comprar el pescado y luego vendiéndolo casa por casa o en los pequefos mercados del pueblo.
Llevan el pescado en canastas sobre su cabeza. Algunas veces, tres o cuatro mujeres alquilaran un "rickshaw” (un pequefo carruaje de dos ruedas
y tirado por un hombre) para llevarlo. Hay cientos de casas en el pueblo donde pueden vender su pescado, y si no lo venden rapidamente, se

echa a perder.

Muchos comerciantes en bicicleta también vienen a comprar el pescado, viajando desde pueblos a muchas millas de distancia. También gastan muchas
horas, pero pueden comprar mas pescado que las mujeres, porque compran a crédito. Después de comprarlo, deben apresurarse de vuelta a sus
pueblos para venderlo antes de que lo haga la competencia. Entre més pronto lleguen al pueblo, mayor es el precio que pueden obtener del pescado.

Pero algunos dias no venden nada. Trabajan muchas horas y la competencia es grande.

Los grandes comerciantes traen vehiculos para mantener frio el pescado y llevarlo a la planta procesadora del pueblo cercano. Tienen el
& dineroy el crédito suficiente para comprar grandes cantidades, y el pescado de mejor calidad.

x

—Adaptado de: “*Fishmarketing: Toward Shared Learning, Non-formal Adult Education for
Marine Fisherfolk, Animator’s Guide;” FAO Development of Small-Scale Fisheries in the Bay
of Bengal, Madras, India. (91 St. Mary’s Road, Abhiramapuram, Madras 600-018, India.)

& RASOS
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Pasos:
1. Leer“Los Vendedores De Pescado” (15 minutos)
® | edla o dele copias de la historia a cada persona o grupo pequefio.

= Pida a las participantes como grupo que:
“Hagan una lista de todos los problemas de las mujeres y los comerciantes en bicicleta”

®  Sjes posible, haga que una participante escriba los problemas, para que todos los vean. Si no, escribalos usted misma y Iéaselos otra vez a i las
participantes antes de que se dividan en sub-grupos. Si las participantes empiezan a discutir soluciones para los problemas, digales que : eso
lo haran en los pequefos grupos, no ahora.

® Sefiale hacia los cuatro carteles y pregunte:
“Piensen en estas cuatro areas. ;jLes sugieren algun otro problema”?

® | ea algunos de los problemas, (pero no las soluciones) que las mujeres de Sri Lanka han encontrado.

Lo Que Las Empresarias Piensan

Las mujeres en Sri Lanka encontraron estos problemas y una sokicion.

= Problemas encontrados:

vendedor viene a esperar que el pez se vende
tiempo no es empleada de manera eficiente.
Los precios pueden ser diferentes cada dia.

El nimero vendido puede ser diferente cada dia.

Problemas con el transporte (como la rotura ciclo) puede perjudicar
seriamente y persona.

Los peces deben ser vendidos rapidamente o se deteriora.
Soélo los grandes empresarios frigorificos.
Las mujeres no pueden comprar a crédito.

La competencia es muy grande.
Nadie colabora excepto las pocas mujeres que alquilan un rickshaw.

® Posible solucion:

Colaboracion en la compra, el transporte y la venta del pescado para ahorrar
tiempo y dinero para todos.
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2, Trabajo En Pequenos Grupos
®  Sjlas participantes no han formado grupos pequefos, pidales que lo hagan.
®  Pida a cada grupito que discuta los cambios que mejorarfan el mercadeo de las mujeres y comerciantes en bicicleta.

®  Pidales que escojan a alguien para que exponga sus ideas al grupo, pero asegurese de que sea una persona que no ha expuesto antes. (Nota:
Algunos grupos siempre escojen a las mismas presentadoras, no dandole la oportunidad a todas de participar plenamente.)

3. Exposiciones De Los Grupos Pequenos (30 minutos)

®  Pida a cada grupo que exponga sus ideas. Estimule la discusion
y comentarios de todo el grupo. Después de la presentacion,
déles ahora la solucién dada en Sri Lanka en la pagina 37

4, Aplicando Ideas A Nuestros Propios Negocios (15 minutos)

®  Cuando hayan terminado las presentaciones, pregunte a todo
el grupo cémo piensan que las ideas pueden beneficiar a sus
propios Negocios.
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Sesion 5: Visita a Negocios Locales

Objetivo: Observar y analizar practicas y problemas reales del mercadeo en la comunidad local.
Tiempo: 1-3 horas

Proposito: Las participantes han pasado la primera parte del programa de entrenamiento
discutiendo mercadeo en el lugar de reunidn. Esta actividad les da la oportunidad de utilizar estas
nuevas ideas en el mercado local. Aun cuando visiten negocios que ellas conocen bien, los veran
de una manera nueva. Esta actividad puede ser realizada como parte del descanso para almuerzo
o al final del dfa.

Preparacion Para La Sesion

Materiales

Visitas a negocios (vea abajo ideas para planear
las visitas)

Cuatro carteles sobre mercadeo Papel grande y
marcador

1. Decida cémo organizara las visitas a las tiendas, puestos o negocios locales. ;Desea que cada
sub-grupo visite el mismo negocio o negocios diferentes? jCudles negocios visitara usted?,
;Cudntos?, jCudl es su programa?, ;Como arreglara el transporte de las participantes para las
visitas?

2. Considere incluir negocios grandes y pequefios. De esta manera las participantes pueden
observar métodos de promocion y mercadeo mas sofisticados. Es Util que ellas sepan que los
negocios grandes también tienen problemas de mercadeo.

3. En muchas comunidades, es posible que Ud. tendra que contactar la gente de los negocios
antes de visitarlos, para contarles sobre su programa de entrenamiento y lo que las
participantes estan haciendo. A algunas personas en los negocios no les gusta que lleguen las
participantes haciendo preguntas. El prepararlas para la visita ayuda a sus buenas relaciones
con la comunidad.

4. Coloque los cuatro carteles.

Estrategia de Mercadeo
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Pasos:
1. Pautas Para Visitar Los Negocios (20 minutos)

®  Explique a las participantes el objetivo de estas visitas, como estaran organizadas y qué negocios
se visitaran.

®  Pida al grupo que dé ideas sobre lo que deben buscar durante las visitas. Recuérdeles las cuatro partes
del mercadeo en los carteles. Si es posible, haga que una voluntaria escriba las sugerencias para que
todas las vean. Agregue las ideas dadas por las empresarias de Sri Lanka. Haga que el grupo esté de
acuerdo sobre las pautas a seguir.

Lo Que Las Empresarias Piensan

Las empresarias de Sri Lanka crearon estas pautas:

= Buscar practicas buenas o malas de mercadeo en
relacidn a: producto, precio, distribucion y promocion.

= Pensar en: ;Qué cosas me estimulan a comprarle a esta
persona?, jQué me desanima?

® QObservar:

exhibicion de los productos;
sgrvicio que dan los empleados;
vestimenta de los empleados;
eficiencia; maneras agradables;
limpieza;
métodos de almacenaje;
métodos para pesar los productos;
determinacion de los precios;
exhibicién de los precios;
transporte;
lemas o nombres de los productos;
calidad y cantidad de los productos;
conveniencia de la ubicacién;
métodos para hacer que los clientes se detengan;
otras técnicas de ventas.
® Hablar con las personas del negocio sobre cualquier
problema de mercadeo en que usted esté interesada.
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= Divida a las participantes en pequefios grupos y pida a cada sub-grupo que escoga a una persona para que informe a todas después de las
visitas. Esta informacion puede ser escrita o expuesta oralmente.

2, Visitar A Negocios Locales (1 horay pico)
®  Déalos grupos por lo menos una o dos horas para caminar por la comunidad, observar, hablar con los comerciantes y preparar informes.

3. Informe De Las Visitas (30 minutos)
= Pida a cada grupo que informe sus observaciones y de lo que hablaron con los comerciantes.
®  Resuma los informes haciendo referencia a los cuatro carteles sobre mercadeo. También compruebe la lista de pautas de la pagina 40, para
discutir otros puntos.

4, Aplicar Ideas A Nuestras Propios Negocios (15 minutos)
® Después de los informes, pida a las participantes que se tomen unos minutos y piensen:
“;Como pueden ser aplicadas estas ideas a sus propios negocios”?
= Después de unos minutos, pida a voluntarias que le cuenten sus ideas a todo el grupo.

. 5. Las Tres Ideas Mas Importantes (10 minutos)

: ® Ahora pida al grupo que escoga las tres ideas de mercadeo mas importantes de todas las
que han oido. Usted puede darles un ejemplo de las dadas por las mujeres de Sri Lanka.
No haga una lista muy larga. Trate de combinar las ideas similares y resumirlas en unas
cuantas ideas principales con rapidez.

® Haga que una participante escriba las ideas en un papel grande para los grupos que
puedan leerlas.

Lo Que Las Empresarias Piensan

Las mujeres en Sri Lanka escogieron tres ideas:

® Ser educada y amable con los clientea

® Seleccionar el lugar corredlo para su negocio.

® Adaptary variar su producto y presentacion de
acuerdo a los gustos de los clientes.

6. Preparacion Para La Proxima Sesion:
® Pida a las participantes que traigan uno de sus propios productos.
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Sesion 6: Creacion de Mensajes
de Mercadeo

Objetivo: Crear y transmitir mensajes efectivos para nuestros productos y practicar técnicas de
ventas.

Doy
DENTIE

Tiempo: 1 horay 30 minutos

Proposito: Esta sesion examina presentaciones de anuncios y de ventas. Las ideas pueden ser

(w oY ' i = aplicadas tanto a negocios grandes como al mas chico del pueblo. Las participantes estudian

'esarroy,
o
8 IDENTIDA

mensajes de mercadeo buenos y malos, y luego crean los propios. Practican técnicas de ventas
utilizando lo que aprendieron en las visitas a los negocios locales. Ademas de permitir que la gente
sea Creativa, esta sesion usualmente provoca risas y buenos sentimientos antes de iniciar el duro
trabajo de la sesién siguiente. (Nota: Si usted tiene que eliminar una o dos sesiones con el fin de
acortar el programa, esta sesion puede ser una de ellas. Puede también ser acortada realizando
soélo el Paso 1))

Preparacion Para La Sesion:

Materiales
Papel grande y marcador Fotos o
muestras de productos

1. Esté preparada para que algunas participantes piensen que crear mensajes para sus propios
productos es dificil o no es apropiado. Expliqueles que los mensajes de ventas no tienen que
implicar grandes rotulos o anuncios caros. Pueden ser tan simples como la mujer del pueblo
que usaba una campana para anunciar sus bananas o la mujer que le dié un nombre a su
encaje para hacerlo especial. Los comerciantes deben competir. Los buenos mensajes pueden
ayudar a sus productos a sobresalir de los demas.

2. Siel grupo sabe leer, prepare estas dos oraciones en un papel o en la pizarra, para que todas
puedan leerlas:

WWWW@MM@M

Muestro L howmende
s st o o sy i
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Asegurese de que las participantes traigan algunos de sus productos a la sesion.
Traiga una foto o una fruta o vegetal real de la comunidad.

Usted también puede traer algunos anuncios de revistas o del periddico para ilustrar la idea de pe
los buenos mensajes son aquellos que dicen como el producto beneficia al cliente.

Traiga papel y marcadores y otros para ayudar a los sub-grupos con sus pequefias obras de jfatro
sobre presentaciones de ventas.

Pasos:
1. Mensajes De Promocion Efectivos (20 minutos) 1 _,

®  Pida a las participantes que:
“Piensen en algunos productos que se venden en la comunidad. ;Cudles son los
mensajes de estos vendedores que las persuaden a comprar su producto y no otros"?

= Muestre las fotos (o las frutas y vegetales reales) y lea los dos mensajes:
(1)“Usamos un buen fertilizante en nuestro producto”.
(2) "Nuestro producto es tan grande que podréa alimentar a una familia de ocho”.

®  Pregunte a las participantes:
“;Cudl de los mensajes les gusta méas? ;Por qué?”

Nota: Si ellas no lo sugieran, explique que los mensajes que dicen como un producto beneficia
a ti diente son usualmente mas efectivos que aquéllos que sélo dan informacién sobre el
producto, pa es una idea importante que las participantes deben aprender.) nuf hay otro
ejemplo:

(1)"Nuestra pasta de dientes tiene buenos ingredientes”.

(2) “Nuestra pasta de dientes reduciré las caries”.

Muestre ejemplos sacados de periddicos o revistas que ilustraran esto.

Pida a cada participante que diga o escriba brevemente un mensaje | diciendo coémo su producto
beneficia al diente.

Después de unos minutos, pida a las participantes que discutan sus jmensajes con otra personay luego pida
voluntarias que compartan sus jideas con el grupo entero.
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2. Desarrollando Presentaciones De Ventas (20 minutos)
(Nota: Si tiene poco tiempo, haga que el grupo evalle y mejore los mensajes de cada una hechos en el Paso 1y elimine las presentaciones de ventas.)

= Diga a las participantes:
“Ustedes desarrollaran pequenas obras de teatro en las cuales algunas actuaran como vendedoras y otras como clientes. Las vendedoras
desarrollardn una presentacion de ventas para un cliente potencial que llegard a su tienda”

®  Pida a voluntarias que actlen como clientes. Se necesita
por lo menos una voluntaria para cada sub-grupo. Pida a
las clientes colocarse en una parte del lugar de reunion
mientras usted da instrucciones a las otras participantes.

®  Forme grupos pequefos y digales:
“Escojan uno o dos productos de las integrantes de
su grupo y desarrollen sus presentaciones de ventas
para la cliente. Si trajeron sus propios productos
pueden usarlos en las obras de teatro”.
“Deben desarrollar un mensaje de mercadeo o un
lema para sus productos y dar informacion sobre ellos”.
"Pueden usar materiales en su obra o hacer rotulos
sobre los productos y tener dos o mas vendedoras”.

®  Pida a las“dientas” voluntarias que se muevan a otro lugar
para hablar con ellas en privado. Sugiérales que representen
diferentes tipos y personalidades de dientes.

(Nota: En Sri Lanka, algunas representaron el papel de

compradores dificiles, escépticas, o de clientes curioseando y no muy interesadas en comprar. Algunas hacian compras para si mismas y otras
para miembros de su familia 0 amigos. Si es apropiado para los negocios de sus participantes, una “diente” podria ser también una detallista o
intermediaria.)

®  Pida a las dientes que decidan en la representacion de cual grupo participaran como clientes.
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3. Presentaciones Con Ventas (40 minutos)
®  Pida a cada sub-grupo-que haga su presentacion a la cliente que viene a comprar.

= Después de cada obra de teatro corta, pregunte a todo el grupo sus opiniones sobre la
presentacion de ventas:
“;Fueron efectivos los mensajes’?”
;Como trataron las vendedoras a las clientes?””
iCudles cosas que hicieron ayudaron a persuadir a los clientes a comprar?
;Cudles no ayudaron”?

4. Aplicando Ideas A Nuestros Propios Negocios (10 minutos)
®  Concluya la actividad preguntando:
";Qué ideas nuevas tienen para vender sus propios productos?”
“;Cudles fueron las que mas ayudan?”

-
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Sesion 7: Mejorar las Practicas/Resolver Problemas

Objetivo: Estudiar nuestras practicas de mercadeo, encontrar problemas de mercadeo, y trabajar en nuevas soluciones.
Tiempo: 2-3 horas

Proposito: Esta actividad ayuda a las personas a revisar sus practicas y sus problemas de mercadeo. Les debe ayudar a solucionar problemas viejos
antes de pasar a las ideas nuevas de la préxima sesion. Esta sesion podria variar mucho en duracion dependiendo del nimero de problemas y si la gente
puede o no leer y escribir para que puedan trabajar individualmente. La “Férmula de practicas de mercadeo”les ayudara a las participantes a organizar
sus pensamientos, especialmente en cuanto a fijar precios para sus productos.

Preparacion Para La Sesion:

Materiales

"Formulario de Practicas de Mercadeo” (paginas 50-53)

(Si es posible, una copia para cada persona en los grupos que
sabe leery escribir)

Papel grande y marcador

Los cuatro carteles del mercadeo (en pagina de 103-109)

1. Antes de la sesion, complete el “Formulario de Practicas de Mercadeo” sobre un negocio que usted conoce, asf usted entenderd el formulario y podra
ayudar a las participantes a encontrar toda la informacion, especialmente en cuanto a los precios. Haga copias, si es posible, para los grupos que
saben leery escribir, o copie el formulario en papel grande y péguelo.

2. Sies posible, tenga al menos otra facilitadora que le ayude con los sub-grupos mientras éstos trabajan en el Formulario de Practicas de Mercadeo.
Antes de la sesién, haga que cualquier otra facilitadora complete el formulario para que también ella la comprenda.
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PASQOS:
1. MIRANDO NUESTRAS PROPIAS PRACTICAS (15 minutos)

®  Digales a las participantes:
“Cada una hace mercadeo, aunque nunca hayan pensado como hacerlo. El objetivo de esta sesion es estudiar nuestras propias practicas,
encontrar nuestros problemas y soluciones para ellos”.
“Una manera de observar nuestras practicas es identificar a toda la gente involucrada en nuestro mercadeo desde la produccion del articulo
hasta hacerlo llegar al cliente”.

®  Dibuje una linea horizontal en un papel grande o en la pizarra para que todas la vean. Ponga una“X"a la izquierda y otra a la derecha de la Iinea.

X
Procucte
® Expliqueles a las participantes:
"Por ejemplo, si usted vendiera dulces, usted
podria tener mucha gente involucrada desde el principio
hasta el final”. (Al hablarles de las
siguientes personas, ponga una“X"en la linea que representa a
cada una.)

® |3 asistente que le ayuda a hacerlos.

® | aempacadora que le vende el papel en el que envuelve
el dulce.

= Un intermediario, que toma el dulce para vendérselo a
un detallista mayor.

®m [ detallista.

® | a persona con un vehiculo que transporta el dulce para
venderlo en una ciudad lejana.

®  Digales a las participantes:
“Cada una de estas personas cobra por su trabajo
y reduce sus ganancias. En general, cuanto mas gente
esté involucrada entre su producto y el cliente, cudnto menos son sus ganancias. Pero, algunas veces, puede
costar menos utilizando sus servicios que haciéndolo usted misma. Usted debe calcular cuél es la forma en que mas le sirve”.
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Pida al grupo ejemplos de las personas involucradas en sus negocios. Digales:
“Luego, ustedes pensaran en cada una de estas personas y enn quién representa un problema o un costo innecesario para su negocio”.

Silas participantes pueden escribir, pidales que anoten cada una de las personas involucradas en sus negocios. Pueden acudir a esta lista cuando

estan llenando el Formulario de Practicas de Mercadeo.

2. El Formulario De Practicas De Mercadeo (1'4-2 horas)

Pidales que formen pequefios grupos. Aquellas que tienen negocios similares pueden desear trabajar juntas.

En los grupos que saben leer y escribir, distribuya el Formulario de Practicas de Mercadeo a cada participante o pegue una copia grande de
ésta. En los grupos analfabetos, tome cada cartel y |éales las preguntas de la férmula referentes a ese cartel muy lentamente; luego dele a

las participantes tiempo a discutir las preguntas en
pequenos grupos.

Digales:
“Haremos una lista de nuestras practicas y
problemas de mercadeo, en cada una de las partes
de éste: producto, distribucion, promocién y precio.
"Antes de empezar, piense en estas cosas:

Los problemas que anotaron en las tarjetas en la primera
sesion del Programa de Entrenamiento.

La gente involucrada en su mercadeo que anotd en una
lista hace unos minutos”.

Haga que trabajen con los formularios en grupos
pequenos con el fin de que se ayuden entre sf.

3. Encontrando Soluciones (1 hora)

Después de que hayan llenado los formularios o discutido
las preguntas, pidale a cada participante que escoja el
problema o los dos problemas que le gustaria mas
resolver.

P

= D

Pidales que continlen trabajando en los grupos pequefos encontrando soluciones a sus problemas. Explique que una por una cada participante
presentara su problema, y que las integrantes del grupo pueden ayudar a responder estas preguntas:
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& ;Por qué existe el problema?

& ;Qué podria hacer usted individualmente con; respecto a éste?

¢ ;,Qué podria hacer un grupo con respecto a éste?

& ;Necesita usted el consejo de algun experto?

¢ ;Donde lo conseguiria?

& ;Cudles deben ser los primeros pasos que se deben dar para resolver los problemas?

®  Sjel grupo sabe leer, dele a cada grupo pequefio una copia de estas preguntas, o copiéselas
en la Uzarra para que todas las lean.)

= Digales que ésta es la Ultima oportunidad formal realmente de conseguir ayuda de las otras
participantes en sus problemas.

®  Dele al grupo todo el tiempo que necesite para trabajar en grupos pequenos. No habra
informes | al grupo entero hoy. Usted debe visitar cada grupo pequefo para ayudarles si

tengan dificultades.
;iComo determiné mi precio?

Notas

Estrategia de Mercadeo
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Formulario De Practicas De Mercadeo

Nombre:

Negocio:

Como Mercadeo Mi Producto

Producto: El Articulo O El Servicio Que Estoy Vendiendo

iPor qué los clientes me compran a mi en vez de a otros vendedores?

;Coémo puedo averiguar qué cambios o nuevos productos les gustarian a los clientes?

;Debo mejorar mi producto?

;Debo producirmas?, menos?

;/Como puedo mejorar mi proceso de producciéon o reducir los costos de produccion?

/Qué problemas tengo en cuanto a lo que produzco?

Problemas Con El Producto
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Distribucion: Encontrar La Mejor Forma De Distribuir Mi Producto

:Se vende mi producto en el lugar mas conveniente para mis clientes?

i/Como puedo distribuirlo en la forma mas econémica?

iPuedo reducir los costos de transporte o de almacenaje? ;Como?

iNecesito utilizar un intermediario? ;Cudles son mis otras opciones?

i/Como puedo mejorar la distribucion o reducir costos cooperando con otros vendedores?

/Qué otros problemas tengo sin resolver en cuanto a la distribuciéon?

Problemas De Distribucion
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Promocion: Crear Formas De Persuadir A Los Clientes Para Que Compren Mi Producto

iComo hago que los clientes conozcan mi producto? ;Qué mas podria hacer?

iTengo un buen nombre o lema para mi producto que lo diferencie del producto de otro vendedor?, ;Cémo puedo mejore

iHay nuevas maneras de hacer que los clientes visiten mi negocio o que permanezcan alli mas tiempo cuando lo visitan? (Ver ejemplos abajo.)

Algunos ejemplos de promocién:

Dé muestras gratis.

Desarrolle un lema para su negocio o un nombre especial para su producto.

Use un altoparlante o volante para anunciarse en el mercado.

Suene campanas para atraer a los clientes a su tienda.

Demuestre el uso de su producto en su tienda.

Utilice exhibiciones, rotulos o empaques interesantes para vender su producto.

Sirva refrescos a los clientes.

Encuentre otro articulo popular en el pueblo que todos compren y véndalo en su tienda para atraer clientes.

L 2R 2R 2R JER JER 2R 2R 2

iQué problemas en cuanto a promocién deseo resolver?

Problemas De Promocion
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Precio: Determinar Un Precio Para Tener Ganancia

Coémo determine mi precio?

iCuanto cobran otros negociantes?

iQué pasaria si bajase mi precio?, ;Silo subo?.

“Costo-mas-ganancia”es un método que muchos negocios utilizan para determinar precios.

Aqui estd como calcular su precio:

iTengo algunos otros problemas de precios que necesito resolver?
Costo-mas-ganancia = Precio
1. Lista los gastos mensuales: Problemas De Precios
transportacion de los materiales
de las Instalaciones
laborales y salarios
Embalaje
Promocion
los pagos de los préstamos/Impuestos
Otros
Total de gastos

2. Lista el nimero de elementos que producen cada 3 meses.

3. Division: Los Costos (total de #1)
Elementos (#2)

= coste del elemento

Ejemplo
Costos: 100 monedas por mes
20 Elementos.

= 5 monedas del elemento

4. Discutir: jcuanto puedo agregar a cada elemento del costo para
mi beneficio? jQué es una cantidad razonable para afadir a los
beneficios? ;Como puedo saber si esto es razonable? (Nota: las
pruebas de mercado son una buena manera de saber lo que los
clientes estan dispuestos a pagar.) 5.

5. Ahadir el coste del elemento y el margen de beneficio de cada
elemento y tiene su precio de venta de cada elemento.

Ejemplo: 5 monedas + 1 moneda = 6 monedas del elemento

<
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Sesion 8: Expandir Nuestros Negocios

Objetivo: Estudiar formas de expandir un negocio y averiguar mas sobre lo que los clientes
necesitan y desean.

Tiempo: ;> a 2horas

Proposito: L.a mayoria de las empresarias no son capaces de abrir negocios nuevos y algunos
pueden tener dificultad en vender un mayor ndmero de sus productos actuales en un mercado
saturado del pueblo. Esta sesion desarrolla ideas sobre cémo: expandir sus negocios con nuevos
productos complementarios, hacer que sus productos pasen de ser “lujosos”a ser “necesidades”
en la mente de los clientes, y crear nuevos usos para los productos existentes. Las participantes
también deben darse cuenta del valor de averiguar lo que los clientes necesitan y desean y hacer
los productos de acuerdo a eso. Las participantes deben tenerse suficiente confianza entre sf en
este punto del programa para arriesgarse a hacer toda clase de sugerencias con el fin de mejorar
sus Nnegocios, aungue sean ideas alocadas y descabelladas. Esta actividad debe ser divertida,
vivay creativa.

Preparacion Para La Sesion:

Materiales
Muestras de productos (vea #1 abajo)

1. Traiga un producto que antes era considerado de lujo en su comunidad, pero que ahora es una
necesidad. Ejemplos: cepillo de dientes, bombillo de luz, boligrafo, tela sintética.

2. Sidecide hacer una competencia de las ideas mas creativas (vea paso 5), encuentre algunos
premios pequefos para cada integrante del grupo ganador o dibuje certificaciones de premio
de papel.
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Posos:
1. Descubriendo Lo Que Los Clientes Desean (15 minutos)

= Explique que:

"En esta sesion trabajaremos en muchas ideas nuevas y excitantes para expandir su negocio. Pero antes de expandir su negocio, primero
debe probar su mercado y averiguar si los clientes realmente compraran productos nuevos".

“Hay dos formas de hacer esto:
# Encuestas al cliente (preguntandoles u observando a los clientes actuales)

# Pruebas de mercado (producir un nimero pequefio de un producto nuevo para determinar si se vende bien antes de producir
cantidades mayores.)”
® | uego pregunte:

“;Qué haria usted para averiguar lo que a sus clientes
les gustaria comprar”?

“;Puede pensar en algun producto que haya sido ey

probado en el mercado y haya tenido éxito o fracaso”? ‘;ﬁ o4

& Haga que varias participantes den ejemplos y <\
discutan.

2. Formas De Expandir Su Negocio (30 minutos)

® Explique que:

“Algunas veces no somos capaces de iniciar un nuevo
negocio o tenemos un mercado limitado y no
podemos vender muchos de nuestros productos
actuales, no importa cudnta promociéon hagamos.

En estos casos, debemos expandir nuestro

negocio actual”.

Hay tres formas de hacerlo:
& Crear necesidades de los deseos.
& Encontrar nuevos usos para los productos actuales.

# Desarrollar productos complementarios.
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3. Creando Necesidades (10 minutos)

= Explique que:

‘Algunas veces los productores, haciendo un buen mercadeo con sus productos, puede persuadir a la gente que todos deben tener este
producto! Gradualmente las personas se convencen de que lo que antes era un lujo, algo que solo querian pero no necesitaban, es ahora
algo necesario que deben tener”.

= Muestre algunos de los objetos que usted ha traido y sugiera ejemplos de “lujos” que son ahora “necesidades”en algunas comunidades: cepillo de
dientes, boligrafo, radio, ventilador eléctrico, gaseosas, zapatos o sandalias.

® Pida a las participantes que den ejemplos de su comunidad.

® Después de que hayan dado algunas ideas, pregunte:

“Podria alguno de sus propios productos convertirse
en una "necesidad”si tuviera un buen mercadeo?
/Qué hacen los negocios para crear nuevas
necesidades”?

4. Nuevos Usos Para Los Productos (5 minutos)

® Explique que:

"Otra forma de ampliar su negocio es crear nuevos
usos para los productos actuales. Algunos ejemplos
podrian ser los cantaros de agua usados como floreros
y vendidos a los turistas; o usar tela atractiva para
delantares u otros articulos para el hogar”.

B | uego pregunte:

“Pueden pensar en otros ejemplos entre sus propios
productos”?

® Discutan brevemente.
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5. Desarrollar Productos Complementarios (5 minutos)

® Explique que:

“Una tercera manera de que muchas mujeres amplien sus negocios es por el desarrollo de productos complementarios. Por ejemplo, las
mujeres de Sri Lanka que vendian leche decidieron hacer yogurt y helados como productos complementarios para vender!’

B Luego pregunte:

“;Pueden pensar en otros ejemplos de productos complementarios”?

® Discutan brevemente y tome ideas de abajo.

Creo que lo que las mujeres empresarias

Ejemplos de productos complementarios de Sri Lanka los empresarios:
Producto actual: Se amplié el negocio Ideas

del Yute (cuerda): bolsos para los turistas, cepillos, escobas, housemats

Limas: encurtido de Lima, lima plantas, embotellada jugo de limén, mer-
melada, aroma limon para la limpieza y los productos cosméticos

Frutas: Las flores de la decoracion, la fruta madura a los hoteles para
ensalada de frutas, hojas para envolver los alimentos en puestos de
comida, juguetes o silbidos de la planta seca.

6. Desarrollando Ideas (1 hora)

® Divida a las participantes en grupos muy pequenos (3-4 personas) y digales:
“Piensen en todas las ideas para ampliar su negocio mediante cualquiera de

los tres métodos: creando necesidades, nuevos usos para los productos, o
productos complementarios”.

“Haganlo con cada uno de sus negocios. Sean lo mas creativas y alocadas

que

puedan. Algunas veces esa es la forma en que surgen las ideas mejores”.

Estrategia de Mercadeo

53



"Después de hacer una lista de las ideas, escojan el negocio con las ideas mas creativas y preparen una presentacion para todo el
grupo. Pueden presentar sus ideas en un papel o demostrarlas con sus productos. La presentacion puede incluir mensajes para
vender los productos’.

® Dé alos grupos unos 30 minutos para prepararse y luego cinco minutos a cada uno para que haga su presentacion. Si usted esta haciendo una
competencia, pida a las participantes que voten por las mejores ideas cuando se hayan terminado todas las presentaciones. Anuncie las ganadoras
y los premios.

7. Aplicando Las Ideas A Nuestros Propios Negocios (5 minutos)
® Para terminar, preggunte al grupo qué ideas pueden usar en sus propios Negocios.

Cellz
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Sesion 9: Desarrollando Nuestros Planes
de Mercadeo

Objetivo: Planear especificamente qué hacer para mejorar el mercadeo de nuestros negocios en
los meses futuros.

Tiempo: 1-2 horas

Proposito: Esta es la Ultima actividad para ayudar que las participantes tomen sus propios pasos.
m final de la sesién, deberan tener planes concretos para llevar a cabo nuevas ideas de mercadeo
también haber decidido el momento y el lugar para una reunién dentro de uno o dos meses, con
tel fin de revisar juntas sus progresos.

Preparacion Para La Sesion:

Materiales

Formulario “Mi Plan de Mercadeo” (pagina 62) (copias para
los grupos que saben leer y escribir) Papel y boligrafos para
cada participante (para dibujar o escribir)

Los cuatro carteles sobre mercadeo (en pagina de 103-109)
“Objetivos del Entrenamiento” de la sesion 1 (pagina 27)

1. Pegue (o téngalos listos para ser leidos) los objetivos de todo el Programa de Entrenamiento,
dados en la Sesion 1.

2. Prepare papel y boligrafos para cada persona.

3. Dibuje un formulario de “Mi Plan de Mercadeo”en un papel grande o haga una copia del
formulario para cada participante que sabe leery escribir. O haga que ellas mismas la copien de
la muestra que usted pegd.

4. Siestan disponibles, traiga sus definiciones de “Mercadeo Efectivo significa .. de la Sesion 3.

5. Planee una “ceremonia de clausura” o una fiesta para el programa, si asi lo desea.

Estrategia de Mercadeo
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Pasos:

1. Revision De Mercadeo (10 minutos)

® Digales a las participantes:
“Hemos aprendido muchas cosas nuevas sobre
mercadeo. Ahora es el momento que Uds. decidan cudles
de estas ideas utilizar en sus negocios. Pero antes de nada,
tenemos que revisar algunas ideas”.

® Sefale los cuatro carteles, uno por uno, y pregunte:
";Qué debemos pensar en este campo al planear nuestra
propia estrategia de mercadeo”? (Nota: Use pocos
minutos para hacer esto.)

® Pregunteles si recuerdan sus definiciones de mercadeo efectivo

de la Sesién 3. Si es posible lea algunas de sus ideas. Pregunteles
si sus ideas han cambiado.

1Ay
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2. Desarrollando Planes De Mercadeo (40 minutos)

® Divida al grupo en parejas.
B Presente "Mi Plan de Mercadeo”en papel grande o en la pizarra y tenga copias para las que saben escribir.

® Pida a una persona en cada pareja que desarrolle su plan para mejorar su producto, precio, distribucién y promocion. Su compafiera deberd actuar
COMoO consejera.

® Cuando la primera termine con su plan, la otra persona debera desarrollar el suyo.
® Finalmente pidales a todas que escriban su plan en el formulario o que dibujen algo que lo represente.

3. Presentacion De Planes (30 minutos)
® Pida a cada participante que explique su plan lo mas rapido posible.
= Anime al grupo a hacer preguntas y sugerencias.

(Nota: Si tiene un grupo grande de mas de 20 participantes, es posible que no habra tiempo para
que todas presenten sus planes. Podria pedirles que los presentasen a grupos pequefios y luego
pedir unas cuantas voluntarias que los presenten a todo el grupo.)
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4. Planeando Para El Futuro (10 minutos)

® Pida al grupo que decida en una otra reunion para revisar sus progresos. Digales que les
ayudaria Reunirse de nuevo en uno o dos meses para revisar como les va. Deben decidir:
¢ Lugar de reunion.
& Programa de la sesion.
& COmo revisardn sus progresos.

® Cuando esto esté decidido, pregunteles si les gustaria también formar algunos grupos de
apoyo que se reunirian con mas frecuencia.

5. Actividad Final (30 minutos)
® Como ultima actividad, pida a las participantes que revisen los objetivos del Programa de
mtrenamiento de la Sesion 1. Si no estan pegados, léaselos.
® |nvite 4 las participantes a hacer comentarios sobre el logro de los objetivos.
® Para finalizar el programa, pregunte a las participantes si a alguna le gustaria decir lo que ha
significado el programa para ella y para su negocio.

Nota: Es importante que la sesion finalice en un tono optimista, asi la gente tendré confianza y
lergfa para dejar el Programa de entrenamiento e ir y trabajar en su propio mercadeo.)

6. “Ceremonia” O Fiesta De Clausura (si asi se planed)
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Mi Plan De Mercadeo

Nombre:

Tipo de negocio:

Problemas principales de mercadeo:

Aquf estd como mejoraré mi mercadeo en cada campo:

Producto:

Distribucion:

Precio:

Promocion:
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Sesion 10: Sesion de Seguimiento: Informes los Progresos en
Mercadeo

Objetivo: Determinar el progreso en mejorar el mercadeo de nuestros productos y trabajar en los blemas actuales.
Tiempo: 1-3 horas

Proposito: Esta sesion es muy importante para ayudar a las participantes a poner en ejecucion sus planes de mercadeo. Les ayudard a ntener el interés
y el compromiso. Ademads, les dard a las empresarias un tiempo —
para compartir sus problemas y ayudarse entre si. Se jde usar i ) \
el disefo de esta sesidn cada vez que las participantes decidan -‘ “ g
reunirse. £

— “ |

Preparacion Para La Sesion:

Péngase en contacto con todas las participantes y determine
cudles problemas tienen y qué progresos estan haciendo en sus
planes. Pida a cada persona que traiga su plan de mercadeo (de
la Ultima sesién) a esta reunion y prepare una presentacion de su
progreso. Vea temas del Paso 1.

Prepare un programa. Use las sugerencias de la Ultima sesion,
Determine si necesita algun consejo de un experto fuera del
Programa o si debe invitar a alguien a la reunion.

Pasos:

1. Reporte De Progresos

® Pida a cada persona que hable sobre:
@ Su plan de mercadeo y cuales actividades ha llevado a cabo;
# Qué anduvo bien y qué problemas ha experimentado;

# Cualquier factor nuevo o inesperado que haya afectado su
plan de mercadeo.

® Pida al grupo que comente cada presentacion.

® Felicite a las participantes sus logros. Animelas si los progresos
han ido lentos.
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2. Resolucion De Problemas

® Pida a las participantes que identifiquen sus problemas nuevos que guedan sin solucion.

® Después de eso, pida a las participantes que se relinan en grupos pequefnos para discutir los problemas. Haga que las que tienen negocios o
problemas similares estén en el mismo grupo.

® Deles todo el tiempo que necesitan para que trabajen en los problemas en parejas o en grupos pequehnos. Visite cada grupo para ayudarles con
las discusiones.

® Pida a los grupos pequefios que informen sus ideas a todo el grupo y luego pida al resto del grupo sugerencias.

3. Seguimiento

® Pregunte al grupo si les gustaria tener mas reuniones del grupo entero o reuniones de grupos de apoyo mas pequefnos. Discuta con ellas si
les gustaria reunirse con un “experto”local o una persona de recursos, tales como un especialista técnico o una persona de negocios
especialmente creativa.

® Pida al grupo que expresen cualquier otra actividad que les gustaria planear para ayudar a mejorar su mercadeo.

= Ayudeles a disefar planes individuales para nuevas acciones con el fin de mejorar su mercadeo.

4, Conclusion

® Finalice la sesion, preguntandoles si hay algunas ideas de mercadeo o informacién del programa de entrenamiento que les gustarfa revisar.
® Fije el momento y el lugar para la siguiente reunion.
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POPURRI DE MERCADEO

Instrucciones Del Juego

Objetivo:

“Popurri de Mercadeo”
introduce los principales
componentes del
mercadeo — producto,
precio, distribucion y
promocion — que permite
a las empresarias encontrar
soluciones para sus
problemas comunes de
mercadeo.

Como Prepararse Para
Jugar
Preparar los materiales

1. El juego puede ser jugado
por 4-6 individuos o equipos
(de 2 0 3 personas). Decida
cuantos grupos de personas
0 equipos tendra. Necesita

un conjunto de todas las
tarjetas para cada tablero.
Fotocopie las paginas

de tarjetas, recortelas y
dividalas en cinco pilas
parra cada tablero. Tenga
cuidado de no mezclar
las tarjetas de grupos
diferentes.

(Nota: Si esta traduciendo
las tarjetas, haga las
traducciones con el mismo
formato, asi sera facil
fotocopiarlas y recortarlas
en tarjetas separadas.)

4. Encuentre una ficha
para cada individuo o
equipo con el fin de que
se muevan en el tablero;

un tablero para cada grupo.
Por ejemplo: Con un total
de 24 participantes, con

un grupo de 4 en cada tablero, necesitaria 6
juegos si todos juegan individualmente y 3 si
lo hacen en parejas.

2. Haga copias del tablero. El tablero incluido
aqui estd hecho de papel durable. Puede ser
fotocopiado en secciones que luego se pegan

juntas. Usted puede montar las copias en
papel grueso o cartulina.

3. Lea los cinco grupos de tarjetas (paginas
65-92) que concuerdan con los cinco simbolos
del tablero. Haga cambios en las tarjetas o
agregue puntos que sean apropiados para sus
participantes y la comunidad. Usted necesita

tales como diferentes tipos
de piedrecitas, palitos

de diferentes tamafo o
botones de diferente color.

5. Busque un método para determinar el
numero de espacios que se pueden mover las
jugadoras, de 1 a 4 solamente. Por ejemplo,
en Sri Lanka las participantes tiraban cuatro
guijarros al aire y cogian los que podian en la
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palma de una mano. Otro método es escribir
los nimeros” 1%,°2",“3" y"4"en pedazos de
papel, ponerlos en una caja o sombrero, y que
las participantes saquen un ndmero.

Preparacion para las coordinadoras
del Juego:

1. Tenga una coordinadora por tablero, que
puede ser la facilitadora del programa de

entrenamiento, una amiga o colega

suya, 0 una participante que sepa leer. La
coordinadora lee las preguntas de las tarjetas,
mantiene el juego en movimiento, y estimula
las discusiones sobre temas de mercadeo. Si
las participantes sirven como coordinadoras,
la facilitadora puede ir de grupo en grupo para
ayudarles con los problemas y la discusion.

2. Muestre el tablero a las coordinadoras antes
de la sesion. Explique los simbolos y lean juntas
“;Cémo jugar?”Traten de jugarlo antes de la
sesion.

Producto
El articulo o el servicio que
usted estd vendiendo.

3. Discuta estas ideas con las coordinadoras:

® | objetivo de este juego es estudiar el
mayor nimero posible de ideas y problemas
de mercadeo. Se debe animar a las
participantes a discutir las opciones, pero

la discusion sobre una misma pregunta no
debe ser muy larga. Este serd el trabajo mas
dificil para las coordinadoras.

® Cuando las jugadoras den soluciones a los
problemas de las tarjetas, la coordinadora
debe preguntarles a las demas lo que
piensan. Si la coordinadora tiene una
opinién debe manifestarla, después de
animar a las otras a dar sus ideas. Las
participantes, no la coordinadora, son

las que deben hablar mas y sentirse
estimuladas por ser expertas de mercadeo
en sus propios negocios. Esta puede ser la
primera vez que ellas realmente piensen
sobre mercadeo.

Precio
Determinar el precio para
tener ganancias.

Distribucion
Encontrar la forma mejor de
distribuir su producto.

® Pyede haber mas de una solucién para un
problema. Algunas veces, para mantener

el juego en movimiento, la coordinadora
puede decir algo como esto:

"Ahora pasaremos a la siguiente persona.
Hay muchas buenas ideas aqui, incluyendo
la de la persona que sac¢ la tarjeta. La suya
puede no ser la Unica solucion, pero es
aceptable y puede mover un lugar adelante!

® Después de que se han dado las
respuestas verdadero/falso, haga preguntas
para estimular el pensamiento y la discusion,
tales como preguntas que comiencen con
“;por qué?’o”;qué pasa si?”

Como Jugar

1. Arregle los tableros y grupos de cartas (en
cinco pilas por tablero) en su lugar de reunion.
Relna a las personas o equipos alrededor de
cada tablero.

Promocion
Crear formas de persuadir
a los clientes para que
compren su producto.
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2. Explique el significado de los cuatro
simbolos de mercadeo (si no lo ha hecho antes
en la actividad previa). Explique que la“cara de
la mujer”simboliza un problema de mercadeo
general.

3. Lea estas instrucciones a las participantes,
y pregunteles si necesitan mas explicaciones
sobre algun punto:

(1) Para completar el juego, cada persona o
equipo debe moverse por los espacios hasta
el final del tablero.

(2) Escoga una ficha para representar a cada
persona o equipo en el tablero.

(3) Decida quién va primero y que luego
tomen sus turnos.

(4) En su turno, determine cuantos espacios
debe mover su ficha y avance ese nimero.

(5) Sague una carta que concuerde con el
espacio a que usted llego.

(6) En las cartas de: haga que otra persona
la lea y conteste usted “verdadero” o “falso’.
Haga que la persona lea la respuesta. Si

contestd correctamente, adelante un
espacio. Si el grupo desea discutir lo que
usted dijo, hdganlo.

(7) En la tarjeta de haga que
guien la lea, luego dele la mejor
solucion al problema. El grupo
debe discutir el problemay
sugerir ideas Si la coordinadora
decide que su respuesta es correcta, mueva
un espacio adelante.

(8) Al llegar al final, puede ayudar a otros
hasta que todos completen el trayecto.
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Tarjetas con Problemas del Juego “Popurri de Mercadeo”

(Vea las instrucciones en paginas 61-63)

Producto Precio Distribucion Promocion Problema

Btarketing Mix Game Problem Cards Peace Corpd



Usted nunca se ha anunciado.
;Cuales son algunas maneras

buenas para dar a conocer su

producto?

El Inspector de Salud le dice que
usted debe cerrar. ;Qué hace
usted?

Una pariente quiere ser socia

en su negocio. Le ofrece dinero
para duplicar su negocio y quiere
la mitad de las ganancias. jQué
iedice usted?

Varios clientes le han pedido que
abra mas temprano en la mahana.
Otros quieren que este abierto
hasta tarde. ;Qué decide usted?

Una competidora tiene precios
mas bajos que los suyos. Si usted
pone los mismos precios no tiene
ganancias. ;Que hace usted?

Un joven que usted no conoce le
ofrece vigilarle la tienda después
de cerrar para protegerla de los
vandolos. Dice que otros negocios
le pagan por este servicio. ;Qué
hace usted?

Parece que sus vigjos clientes
estan comprando a otros. Que
debe hacer?

Un oficial del gobierno local le
pide productos o servicios gratis.
/Qué hace usted?
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Usted tiene una panaderia donde
vende pan, pero le gustaria vender
“dulces”también. ;Como decide si
agrega o no el nuevo producto?

Un comerciante local que tiene
un camion les compra vegetales a
usted y a sus vecinas, y los vende
en un pueblo cercano. Usted

piensa que él no le paga bastante.

/Qué puede hacer?

Usted es duefa de un servicio de
reparacion de bicicletas. Algunas
personas dicen que usted cobra
demasiado por su trabajo. jQue
decidirfa usted en lugar de
cambiar los precios?

Usted ofrece servicios de
jardineria a la gente que vive

en una ciudad cercana. ;Cudles
serian algunoss medios para que
otros se enteren de su negocio?

Alguien abre un negocio
vendiendo los mismos productos
que usted. ;Que haria usted?

Se le acaban los productos
después de que los clientes ya
han esperado largo rato. Ellos se
enojan y dicen que compraran en
otro negocio. jQué haria usted?

Usted quiere poner un puesto

en el mercado local. ;Qué cosas
serian importantes para usted al
decidir dénde poner su puesto?

Usted es miembra de una
cooperativa productora de
miel Desea que un almacén
local le compre su miel. ;Qué
le dirfa usted al propietario o al
propietaria para convencerle?
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Algunos amigos y parientes desean
comprarle a crédito. ;Qué haria
usted?

Usted tiene una idea para un
producto nuevo que no serd
necesariamente aceptado
facilmente en su comunidad.
;Como lo promocionaria?

Su producto tiene un mercado
mejor en la capital, pero es un
producto perecedero. ;Qué haria
usted?

Usted produce leche, pero no hay
lugares para que cada uno lleve
su leche con el fin de venderla.
;Como venderia su leche?

Usted debe hacer que su producto
sea especial o diferente de otros.
Verdadero: (Debe tratar de crear
una "identidad” para su producto
en el mercado).

Su producto o servicio debe satisfacer las
necesidades del cliente. Verdadero:
(Vender productos excelentes que
nadie siente que necesita es mas
dificil, pero a veces usted puede hacer
que el producto se haga necesario con una
buena promocion.)

El cliente exige que un producto
permanezca siempre igual.
Falso. (Puede cambiar por las
necesidades de la estacion, el
precio, la competencia.)

Su producto o servicio debe satisfacer
las necesidades del cliente.
Verdadero: (Vender productos
excelentes que nadie siente que
necesita es mas dificil, pero a veces
usted puede hacer que el producto se
haga necesario con una buena promocion.)
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Hay tres formas buenas de
averiguar lo que los clientes
desean: preguntandoselos en

una encuesta, observando lo que
compran, y con comprobacion de
venta de productos. Verdadero.

Si usted puede satisfacer las
necesidades de sus clientes mejor
que sus competidores, esto puede
hacer que su negocio tenga éxito.
Verdadero.

Encuentre alguien con éxito en
los negocios y haga su producto
al igual de ella. Entonces usted
tendrd éxito. Falso. (Usted

debe hacer que su producto
sea"especial” diferente al de
cualquiera otra en el mercado.)

Sélo el precio determina si los
clientes le compraran a usted
0 a la competencia. Falso. (La

calidad y el lugar también son
importantes)

Los clientes escogen un servicio
de reparacion de acuerdo al
precio. Falso. (Los clientes con
frecuencia escogen un servicio
de reparacion basandose en la
reputacion de la tienda.)

Las ventas no permanecen igual
por largos periodos de tiempo asf
que usted debe pensar en otras
maneras de mejorar o expandir su
negocio. Verdadero.

Usted ha decidido vender pollos
Usted debe volver a examinar esta
decisiéon cada cinco afos Falso.
(Usted debe evaluar la decision
cada pocos meses)

Los registros de ventas ayudan
a evaluar cuales productos se
venden y cudles no. Verdadero.
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El camino mds seguro hacia el
éxito es vender lo que usted ya
produce bien, en vez de lo que
sus clientes desean. Falso. (Usted
primero debe producir lo que los
clientes desean.)

Hay una pequena tienda de
reparacion de bicicletas en su
pueblo. El mercado para este
negocio es todo aquel que vive en
el pueblo y usted debe anunciarse
a toda clase de gente de todas las
edades. Falso. (Usted debe crear
su producto y su promocion para un publico en
particular)

Usted debe vender los mismos
productos que son populares en
la ciudad capital. Falso. (Venda
los productos que los clientes
quieran.)

El negocio de sastreria

de su amiga ha sido muy
productivo este ano, por lo que
probablemente sera productivo
también el proximo afo. Falso.
(Muchas cosas inesperadas
podrian cambiar sus ventas de aho a afno.)

Una“prueba de mercadeo”significa
vender su producto o servicio

por un corto tiempo con el fin de
observar si la gente lo compra.

Pero este método es una pérdida

de tiempo. Falso. (Es importante
probar un producto antes de invertir
mucho dinero en produccion.)

Cuéndo usted cambia un
producto, usted necesita decidir:
si esta tratando de crear ventas
adicionales con sus clientes
actuales o atraer nuevos clientes.
Verdadero.

Una nueva empresaria no debe
esperar tener ganancias en los
primeros meses, y a veces en el
primer afo. Verdadero. (Toma
tiempo darle reputacion a su
proyecto y los costos seran altos el
primer ano.)

Las mujeres estaban vendiendo
huevos morenos pero sus clientes
preferfan los blancos. La Unica

cosa que ellas podian hacer

era tratar de conseguir huevos
blancos para vender. Falso. (Podian
también empezar una campanfa de
propaganda para persuadir a los clientes de que los
huevos morenos estaban mejor.)
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Hay dos formas de vender su
producto: venderlo usted misma
0 a través de un intermediario.
Verdadero.

Usted siempre ganara mas dinero
vendiendo usted misma. Falso. (El
vender usted misma su producto
puede significar mayores costos
en transporte, almacenaje y otros.
Toma mas tiempo también.)

Un intermediario puede vender su
producto para usted o vendérselo
a un detallista para que éste lo
venda. Verdadero.

Los intermediarios siempre
cobran precios injustos. Falso.
(Algunos intermediarios pueden
ahorrarle dinero, si cobran menos
que sus propios costos de venta.)

La decision de como distribuir
su producto es importante.
Verdadero.

En la mayoria de los lugares

los intermediarios son la Unica
manera de distribuir su producto.
Falso. (Usted misma puede
venderlo o unirse con otras
vendedoras y formar una cooperativa.)

Distribucion significa llevar
el producto del productor al
comprador. Verdadero.

Usualmente, usted puede
ahorrar dinero en la distribuciéon
reduciendo el nimero de
personas entre usted y el
comprador. Verdadero.
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Los productores de grano en su
area venden su producto a un
intermediario que lo lleva ala
ciudad. Podrian reducir costos
alquilando conjunta — mente un
camién y vendiendo ellos mismos
el grano. Verdadero.

Las mujeres en su area desean
vender conserva hecha en casa.
Una tienda local podria ser una
buena distribuidora para su
producto. Verdadero.

La gente de su pueblo vende

el pescado que sacaa un
intermediario que lolleva a un
pueblo cercano. Usted piensa que
él paga muy poco por el pescado,
pero sus amigas le dicen que no hay
alternativa. Falso. (Los productores
con frecuencia forman cooperativas para transporte,
almacenaje y venta a detallistas.)

Muchos negocios pierden parte
de sus productos debido a
malos equipos de almacenaje.
Verdadero.

Los intermediarios nunca quieren
cambiar sus precios o sus politicas.
Falso. (Los intermediarios, al igual
que usted, desean tener alguna
ganancia, pero necesitan su
negocio. Algunas veces usted
puede negociar un cambio en lo que le paga.)

Cudnto mas sea la distancia al
mercado, cuanto mas sera la
necesidad de un intermediario.
Verdadero. (Los costos de
transporte y almacenaje
usualmente aumentan con la
distancia.)

Una buena idea para un buen
negocio puede ser una “brecha”
en la distribucion. Por ejemplo,
las mujeres de una comunidad
iniciaron un servicio de bus para
ayudar a los productores de
vegetales a llevar su produccion a
la ciudad cercana. Vferdadero.

Los buenos negocios producen
todo lo posible durante todo el
afno. Falso. (Es importante planear
su inventario, evitar pérdidas o
desperdicios, y tener productos a
disposicion cuando la demanda
es mayor.)
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La mejor manera de vender
huevos en un pueblo pequefio
es de puerta a puerta. Falso. (Un
pequeno puesto o una tienda
de abarrotes local pueden ser
también buenas salidas.)

Su lugar de Venta debe estar
cerca de sus clientes. Verdadero.

Vender su producto usted

misma, usualmente toma mas
tiempo pero siempre lo vale.
Falso. (Tiempo es también un
costo. Su tiempo puede ser mejor
empleado en produccién o promocion.)

Buenos equipos de almacenaje

no son muy importantes en su
negocio. Falso. (Los productos
agricolas y otros pueden echarse
a perdery causarle una pérdida de
dinero.)

“Promocién” significa construir una
buena imagen de su negocio en la
comunidad. Verdadero.

La promocion sube el costo de su
producto o servicio. Verdadero.
(Pero una promocién efectiva
también aumenta las ventas.)

La buena promocion dice todo
sobre su producto o servicio.
Falso. (Enfatiza los puntos fuertes,
especialmente como el producto
beneficia a los clientes.)

Aqui hay algunos buenos métodos
de promocion: carteles, visitas a
casas, altoparlantes, anuncios por
radio, volantes, buenos rotulos y una
buena apariencia de su negocio.
Verdadero.
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La gente de un pueblo con
negocios pequenos No necesitan
anunciar sus productos. Falso.
(Todos pueden aumentar sus
ventas o atraer nuevos clientes
mediante una propaganda efectiva.)

Las recomendaciones de los
clientes no afectan las ventas de
un negocio. Falso. (La reputacién
de un negocio crece con los
clientes satisfechos.)

Un negocio que luzca interesante
puede atraer clientes. Verdadero.

Promocion significa hacer que
la gente conozca su producto
e influenciarlos para que lo
compren. Verdadero.

Demostraciones, exhibiciones y
muestras gratis son demasiado
costosas para los duefios de
pequenos negocios. Falso.
(Algunas veces pueden aumentar
el negocio.)

Los comerciantes de éxito tienen
muchos clientes leales y por un
largo perfodo. Verdadero.

La promocion puede ayudar a
crear una nueva ‘necesidad”en
clientes potenciales Verdadero.
(Algunos ejemplos podrian ser
boligrafos, cepillos de dientes, o
zapatos)

Las campafas de promocion
deben dirigirse a atraer sélo
nuevos clientes. Falso. (Algunas
promociones pueden animar a los
clientes existentes a comprar un
nuevo producto.)
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La promocion involucra dos
decisiones. ;Cudl es su mensaje?,

iCémo lo comunicara? Verdadero.

Su mensaje de promocion debe
decir a los clientes los beneficios
que pueden esperar del producto.
Verdadero.

Los anuncios por radio y
periddicos son los Unicos medios
efectivos de propaganda. Falso.

Este es un buen mensaje de
mercadeo: “Nuestros pollos son
tan grandes que uno solo puede
alimentar a una familia de diez!"
Verdadero. (;Por qué? Hace

que los clientes vean como el
producto beneficia a su familia en
forma personal.)

Este es un buen mensaje de
mercadeo: “Nuestros pollos se
alimentan con buen granoy
vitaminas!'Falso. (El mensaje no
dice cobmo benefician los pollos.)

Hay tres pasos al vender: veriguar
las necesidades del cliente,
presentar su producto y hacer la
venta. Verdadero.

Todos los clientes se interesan
por los mismos beneficios

del producto. Falso. (Algunos
ejemplos: ahorra dinero, es mas
saludable, més facil de usar, etc))

La venta cara a cara es el mejor
método para pequenos Negocios.
Falso. (La venta cara a cara

toma tiempo. Es un método a
considerar, pero los volantes o los
carteles pueden ser més efectivos)
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Para determinar el precio de su
producto, usted necesita incluir:
"costos fijos” (que no cambian,
como la renta), “costos variables”
(como suministros ) y- ganancia planeada.
Verdadero.

“Costos Fijos”son aquellos
gastos de su negocio como
renta y equipo, que usualmente
permanecen igual sin importar
cuantos productos venda usted. Verdadero.

Siempre es una buena idea vender
su producto a menor precio que
otros vendedores en su area Falso.
(Algunas veces perdera dinero
vendiendo a muy bajo precio, aunque venda
mas.)

Si usted cobra mas que otros
vendedores, los clientes no le
compraran. Falso. (Algunas veces
la gente compra por el lugar, la
calidad y el servicio.)

El precio de su producto debe
cubrir sus costos de produccion,
ser justo para sus clientes y
producirle alguna ganancia a
usted. Verdadero.

Es facil competir con negocios
mayores en cuanto al precio. Falso.
(Los negocios grandes pueden
vender a precios menores, asi que
la gente con pequefos negocios
deben hallar otras maneras de atraer a los
clientes, como calidad, servicio y ubicacion.)

"Costo-mas” (sumar su costo de
produccion y venta a una cierta
cantidad de ganancia) es una
buena forma de calcular sus
precios. Verdadero.

Su hermana vende tela de alta
calidad. Una nueva vendedora
ofrece tela de menor calidad a
menor precio. Su hermana debe
bajar el precio también. Falso. (Ella
puede cambiar sus métodos de
promocion enfatizando la calidad y observar si
los clientes continlian comprando.)
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La cantidad de su ganancia
depende de cuanto cobre, de
lo que el cliente pida, de la
competencia y otros factores
Verdadero.

Sus ganancias deben ser siempre
por lo menos el diez por ciento de
sus costos. Falso. (Esto depende
de muchas cosas.)

Usted es la Unica vendedora de
pollos en su area. En consecuencia
usted puede subir los precios lo
mas alto que pueda y seguir en el
negocio. Falso. (Los clientes tienen
alguna idea del “precio justo.”Si

su pollo es demasiado caro, los clientes pueden
comprar pescado en su lugar.)

Poner los precios por debajo de
sus costos es riesgoso. Verdadero.
(Con el tiempo perdera dinero.
No obstante puede hacerlo si:
estd promocionando un nuevo
producto por un corto periodo o esperar que sus
costos de produccion bajen.)

Precios mas bajos PUEDEN
aumentar sus ganancias, si usted
atrae mas clientes. Verdadero.
(Pero debe vender lo suficiente
como para hacer la diferencia.)

Es importante revisar el precio
de su producto o servicio
regularmente. Verdadero. (Las
circunstancias y las necesidades
del cliente pueden cambiar, alin en unos POCos
meses.)

Estas son las cosas para considerar
cuando usted fija su precio: sus
costos, sus niveles de produccion,
su competencia y sus clientes.
Verdadero.

Los dientes siempre compran al
menor precio que haya. Falso.
(Algunos compran por calidad,
servicio y ubicacion.)
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El precio de su producto no
requiere incluir los costos de su
renta y equipo. Falso. (El precio
debe incluir tanto los costos fijos
tales como renta, como los costos
variables, como suministros.)

En cambio de los “costos variables”
depende de cuantos negocios
haga usted; por ejemplo la
cantidad de suministros y
empaques que usted use.
Verdadero.

Precios mas altos significan
ganancias mas altas. Falso. (Los
altos precios pueden detener a
los clientes Los precios reducidos
pueden las algunas veces atraer
mas clientes y generar mds ganancias.)

Su precio debe permanecer igual
todo el afo. Falso. (Usted puede
querer hacer baratillos para atraer
nuevos clientes o aumentar las
ventas.)
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Tablero del Juego de Mercadeo Mixto

Las siguentes paginas contienen el tablero del Jugo de Mercadeo Mixto. Las paginas del tablero deberan copiarse y armarse para formar un
tablero Unico. Favor de ver las instrucciones en paginas 61-63
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-« 1986 OEF International
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Afices del Juego de Mercadeo Mixto

Las siguientes paginas contienen los cuatro afiches sobre mercadeo.
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Mujeres, Ink...

El Fondo de Desarrollo para la Mujer de las Naciones Unidas (UNIFEM) tiene el gusto de anunciar el establecimiento de Mujeres, Ink., un
proyecto para hacer mercadeo y distribuir materiales de recurso para la mujer y el desarrollo. Mujeres, Ink, esta respaldado por un nuevo
e importante programa de comunicaciones de UNIFEM, cuyo mandato es documentar y distribuir informacién acerca de sus 15 afios de
experiencia de trabajo con mujeres y temas de desarrollo. El nuevo programa también esta involucrado en la asistencia a organizaciones
contrapartes para documentar sus experiencias e intercambiar informacion.

Muijeres, Ink. distribuird materiales de recursos sobre mujeres y desarrollo publicados o producidos, tanto por UNIFEM como por otras
organizaciones de mujeres y desarrollo. Estas incluirdn libros, diarios, documentos ocasionales, guias técnicas, materiales de capacitacion
y videos. El nuevo programa también proporcionara oportunidades para mujeres y organizaciones del tercer mundo para publicar sus
experiencias en una arena internacional.

Como parte de esta iniciativa, UNIFEM logrd adquirir las valiosas publicaciones del Fondo Extranjero de la Educacién (Overseas Education
Fund) (OEF) Internacional, cuando esa agencia terminé sus operaciones en 1991. Tenemos el gran gusto de poder proporcionar a estas
publicaciones, tan orientadas a la practica, un nuevo hogar y trabajaremos para extender su distribucion y utilidad.

Esta, y las muchas iniciativas planificadas de Mujeres, Ink, esperamos que ayudaran a responder a la enorme demanda que se estd
desarrollando rapidamente para obtener materiales de promocién y aprendizaje, entre las mujeres de todos los niveles sociales y de todos
los lugares del mundo.

Sharon Capeling-Alakija

Directora
Fondo de Desarrollo de la Mujer de las Naciones Unidas




Habilidades Empresariales Apropiadas
para Mujeres del Tercer Mundo

La serie de OEF’s “Habilidades Empresariales Apropiadas para Mujeres del Tercer Mundo (Por sus siglas en inglés), pone afios
de experiencia de cdmo hacer cosas, a la inmediata disposicion de capacitadores y programadores.

A través del Tercer Mundo, las mujeres micro-empresarias hacen un vital contribucién a sus familias y a la economia de las
naciones. Desde 1978, OEF International ha capacitado a mujeres de escasos recursos de Africa, Asia y Latino América para
emprender sus negocios y hacer sus empresas mas lucrativas.

Desde productoras de cerdos en Honduras hasta las fabricantes de lazo de Sri Lanka, a una cooperativa que hace jaboén
en Senegal, OEF ha asistido a mujeres para planificar, financiar, administrar y promover exitosamente muchos tipos de
pequefas empresas. Todas estas mujeres han encontrado obstaculos similares para el éxito: la falta de conocimiento de
opciones de trabajo no tradicionales; falta de habilidades mercadeables, falta de acceso al crédito y falta de conocimientos
de la forma de mercadear y administrar un negocio.

A través de la colaboracién con organizaciones locales del Tercer Mundo, OEF ha desarrollado tres manuales técnicos de
capacitacion para ayudar a mujeres empresarias a conquistar estos obstaculos. A través del aprendizaje practico sobre la
marcha con mujeres empresarias, OEF ha encontrado que esto funciona.,

Los manuales estan disefiados para su uso por capacitadores con experiencia, agentes de extensién o programadores que
trabajan con empresarias del tercer mundo. Las actividades de capacitacién estan basadas en el mismo enfoque de educacion
participativa que los manuales de capacitacién de OEF, Mujeres Trabajando Juntas para Lograr Desarrollo Personal, Econémico
y Comunitario y Actividades de Capacitacién Navamaga para la Organizacién de Grupos y Generacion de Salud e Ingresos.
El material de la serie es altamente adaptable a grupos que incluyan a hombres, escenarios urbanos o rurales, diferentes
tamanos de empresas y a grupos analfabetos o alfabetos. Los manuales pueden ser utilizados por separado o como una serie.

“Habilidades Empresariales Apropiadas para Mujeres del Tercer Mundo” trae la experiencia de campo de regreso al campo.




