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El objetivo de ésta guia es proponer acciones prioritarias de comercializacion agropecuaria
de la mujer productora, que permitan enfrentar futuras pandemias. Este trabajo es el resul-
tado de la participacion colaborativa de mujeres productoras, quienes han encontrado en la
agricultura familiar un medio de sustento, asi como una fuente de crecimiento personal y
laboral.
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La elaboracion de esta Guia fue gestionada y liderada por la Red Costarricense de Agricul-
tura Familiar (RedCaf), como parte del portafolio de proyectos para la implementacion del

Plan Nacional de Agricultura Familiar de Costa Rica 2020-2030 (MAG, 2020). El resulta-
do esta alineado al Plan de Accion Mundial de las Naciones Unidas para el Decenio de la
Agricultura Familiar 2019 — 2028.

El financiamiento para la elaboracion de esta Guia fue provisto por la Agencia Chilena de
Cooperacion Internacional para el Desarrollo, en el marco del Programa Iberoamericano
para el Fortalecimiento de la Cooperacion Sur-Sur (PIFCSS).
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Introduccion 2

Esta es una guia de acciones prioritarias para comercializacion. Descubre en el
4 areas que te ayudaran como emprendedora a conocer cuales acciones

adoptar para mejorar la produccion.

Area Organizacional =——|

Nuevas formas de organizacion para innovar las
opciones de comercializacion mejorar los
procesos basicos y alcanzar modelos de

desarrollo sostenibles a nivel regional
comunal.

Area Productiva

I

La importancia de la |

diversificacion, valor |

agregado, innovacion y I
creatividad en la

producciony |

comercializacion. |

I

I

I

I

—— Area Economica

Planeamiento financiero que permita adoptar
formas mas flexibles de trabajo a nivel de la
produccion y la organizacion en casos de
emergencia.

Area Comercial

Comprension de la
importancia del uso de
herramientas digitales que

ermiten comunicarse con
os clientes acerca de los
productos o servicios que
se ofrecen.

Conoce a profundidad cada una de ellas —»
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Area productiva

Aprende como fortalecer los emprendimientos familiares y microempresas con practicas y
experiencias de reestructuracion productiva, de esta forma tu negocio generara mayor
competitividad a nivel local de tu comunidades.

Conoce como distribuir las responsabilidades de tu negocios de manera mas equitativa e
incluso aprende a reconocer o potencializar las habilidades o intereses de otros miembros
dentro de tu equipo de trabajo

Area Economica

Descubre la importancia de revisar la rentabilidad de tu negocio y las posibilidades de
re-adaptarse y rebajar gastos que tal vez no son necesarios.

Area Comercio Electronico

Repasa la importancia de los medios de comunicacion digital para tu negocio y potencia la
accesibilidad social a tus productos, asi como el contacto humano con nuevos comprado-
res utilizando herramientas electrénicas de comercializacion.




Area productiva

“ Cuando la familia prioriza
el ingreso disponible, debo
pensar en la alimentacion
y salud de mis hijos... De
ésta manera, las frutas,
verduras, lequmbres y
granos son base
fundamental de la dieta de
las personas que mas
quiero, aunque a veces se
torna habitual en nuestro
menu es de menor costo
que otros productos mas
procesados.”

~Luise

(Productora)

Area productivo con base en la diversificacion,
valor agregado, innovacion y creatividad en la
produccion y comercializacion

P Acciones generales

[
|

Asegurar la produccion y la oferta
permanente a los clientes.
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/
//
Propiciar los encadenamientos y
esquemas asociativos.
0 Asegurar la inocuidad del producto.
- e Manejo de la informacion de clientes.
\

\
NI’ 543 accidn anterior requiere:

Estabilidad, perseveranciay la inteligencia
emocional de nosotras las productoras que
en épocas de crisis debe fortalecerse.
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Acciones
especificas
[ (N
Propiciar los encadenamientos y Calendarizar la siembra o
esquemas asociativos p_l‘Ol;IIIUCCIOn de productos
viables.

Establecer una adecuada
mezcla de productos.

Ampliarlagamade @

productos en oferta. e Asegqurar la calidad de los

proauctos.

Desarrollar sistemas para
unificar ventas y entregas. @

{; Adopcion de buenas
2 practicas agricolas.

Listado de clientes e Utilizar conscientemente las
frecuentes. i, especificaciones de las buenas
7 practicas de manufacturay la

Listado de clientes 9 manipulacion de alimentos.

__cercanos
geograficamente.

Listado de clientes S09
potenciales. @

»

)

N (/) J®
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Resultados obtenidos

Lo bueno de todas éstas
acciones, es que permiten
hacer frente a nuevos
competidores y combatir la
competencia desleal, la cual

Propiciar los -~ .- Asegurar la produc- puede llegar a ser muy
encadenamientos A4 ciony la oferta desgastante para nosotras
y esquemas | permanente a los como emprendedoras
asociativos : clientes

!

@ Posicionamiento y fidelidad de los clientes.

@ Volumen, variedad y amplitud de oferta para
aprovechar los cambios en la demanda.

@ Calidad en los productos entregados.

@ Bajo costo / precio final moderado.
) Aumentar la competitividad. \
@ Ahorros en transporte, empaque y distribucion.

@ Trabajo colectivo para aseqgurar las ventas.

Manejo de la e Asegurar la S
Informacion de inocuidad del
clientes producto

— cmme cume cume o
e cume cmme o

) Cuidado dela
salud en dos
vias: La salud de
la productora'y
la salud del
consumidor.

/) Fortalecimiento de
las relaciones con
los clientes.

&) Informaciony

V) Aseguramiento CoMUNICaCion
Q 9 oportuna.
de las ventas.




Area Organizacional

“Gran parte de las pymes durante la pandemia
se han visto afectadas directamente dado que
el ingreso de dinero es limitado, es por eso
que incorporar a otros miembros del nucleo
familiar o colaboradores ha sido vital para
salir adelante con el negocio” )
-Maria

(Productora)

| T

N

Acciones generales

0 Organizar el trabajo diarioy establecer
mecanismos de integracion generacional.

0 Automatizar la mayor cantidad de
actividades posibles.

0 Promover la capacitacion
continua.

Resultados esperados

Disminuye el riesgo de ineficien-
cias por exceso de trabajo.

QI

Aumenta la calidad de vida de la
persona productora.

\

™ Asegura las ventas y la atencion

al cliente.

Q

o
\\——l

34—
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Q

Aumenta la eficiencia y reduce el
trabajo.

|

|

|

|

|
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|

|
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|

|
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|
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\
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Q

Mantiene actualizada a la perso-
na productora.




Area organizacional 8

Acciones
especificas

diario y establecer Responsabilidades diarias en otros

.@.® Organizar el trabajo =2 Capacitar y delegar funciones y
194 mecanismos de Integrantes del nucleo familiar.

integracion

generacional. =2 Incluir personal complementario y
alterno para mantener la produccion
y la logistica de entrega.

Automatizar la mayor => Incluir en el sistema

cantidad de actividades productivo y organizacional

posibles. algunas formas

Tecnoldgicas que permiten
disminuir el trabajo fisico y
personal.

eume eume eczme cume czme czme cume czme eume e

& o
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/
|
J
A P | - .
—>» Fromoverla —» Pprogramar capacitaciones oportunas dentro de los espacios
/al capacitacion habituales de la persona productora.

continua.



Area Economica

En momentos de pandemia, es vital
priorizar la venta de productos que sean
rentables y que el volumen sea adecuado
para cubrir los costos de la empresa

. Pk Acciones generales
Para una eventual emergencia es /

importante estar preparados :
flnancieramente, lo que implica I
analizar la estructura de financiamiento '
de las inversiones fljas y del capital de
trabajo.

Analizar la estructura
financiera del
Agro negocio.

“Como mujeres
productoras en
tiempos de pande-
mia debemos
revisar los gastos,
tratar de optimi-
zarlos y si es posi-
ble reducirlos.

Para no tener
luego que enfren-
tar costos mayo-
res por medidas
sanitarias

o por necesidades

\
|
|
|
|

P e

de empaque o

transportes dife- AN

rentes, yo prefiero T
estar preparada.”

2V |
(Productora) '




Acciones especificas

o ——— « Establecer las estructuras
/ de costos actualizadas de
la produccion

/

: (Recomendaciones sobre

I este tema en la siguiente hoja)
|
|
\

\ Determinar el margen de
S ventas de los productos  —.__
comercializados pe

S e e ”

Poner en marcha el P
~———¢ plandereduccionde €——=
costos

Acceder a créditos de menor
costo o a mayor plazo

Resultados esperados

@ Asegurar la rentabilidad
y subsistencia del
negocio.

@ Asegurar la disponibilidad
de efectivo.
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Recomendaciones para elaborar estructuras de costos

“Deben realizarse de forma especifica para cada producto fresco o con valor
agregado que se esté comercializando”. /

Algunos pasos basicos para realizar una estructura de costos directos, son
los siguientes:

AR 2R

Identificar el producto al que se le va a definir el costo: Por ejemplo, Fresas frescas.
Determinar la unidad para el costo: por ejemplo, una caja de fresas.

Realizar un listado de los insumos e ingredientes que se utilizan en la produccion.
Incluir el precio de cada insumo en las cantidades en las que se utilizan.
Cuantificar el tiempo y el costo de la mano de obra utilizado en la produccion.

Sumar todos los costos y dividir entre la cantidad producida para obtener el costo de
la unidad (por ejemplo, el costo de la caja de fresas).

Es importante tener presente
que "“es posible tener apoyo 'y
capacitacion de distintas organi-
zaciones para determinar costos
y utilidades



Area Comercio Electronico

Las empresas y personas que adoptan rapidamente formas de comercializacion a traves de
medios digitales, logran una mayor rapidez para el enlace de venta con sus clientes,
obteniendo un posicionamiento de productos e incluso de marcas mas fuerte y leal.

Aprende a hacerte publicidad por redes sociales como Facebook, Instagram y otros medios.

“Por dicha y gracias a Dios!
mi celular, me permite hacer muchas

] cosas, como conversar con clientes o
prEa  Acciones generales negociar una venta, también ofrezco
/ productos, envio imagenes he oido

que hasta se pueden generar videos,
. tomar pedidos y recibir pagos. Eso
A\\ me ahorra mucho tiempo! “

.. -Cect (Productora)
A- Fortalecimiento de

canales de venta,
facturacion y cobro.

B- Ampliar la promocion
de los productos.

«/l,

C- Fortalecer los
canales de entrega.
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A -—- Acciones

e Activar redes sociales

y de comercializacion ESPECiﬁcas

electronica.

¢ Incluir formas de pago
sin contacto.

—-B
¢ Incluir formas de
facturacion sin contacto: e Desarrollar un
ATV hacienda (opcion catalogo de
gratuita) existen otros productos y
sistemas de pago. precios.

Se————————

e Activar aplicacion para
reuniones virtuales. ———C

® Disponer de medios propios de
entrega.

* Valorar opciones de entrega por
Resultados esperados medio de terceros.

® Establecer horarios de entrega.

Asegura la realizacion
de la venta.

QQ

Posicionamiento de ) "
productos.
(N

Bajos costos de
transaccion.

Q

Rapidez.

Eficiencia para una
buena entrega.

QR

Demostrar
disponibilidad.

Q

~
—
-
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