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DISPOSICIÓN DE LA SESIÓN

El Repaso de la Ultima Sesión

Preguntas

Temas de Sesión

Presentador

Almuerzo

Temas de Sesión

Paseo



LAS REGLAS DE ORO DEL
MERCADEO

Sepa lo que vende

Sepa a quién le vende

Sepa su propia historia

No haga suposiciones

Sea orientado al cliente no orientado al producto

Venda la característica - los beneficios

Sea un fabricante de precio no un tomador del
precio - no venda bienes

Diversifica cuidadosamente en total las direcciones
para manejar el riesgo

Comienza tan pequeño como sea posible y aprende
el mercado
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Los Mercados
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Segmentos del Mercado
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P
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N

TIEMPO

LOWEST MARGIN

HIGHEST MARGIN

Mercado de Terminal o
corredor/intermediario de

contrato

Expedidor / Empacador
Contrato de entregas

Minoristas
independientes y

cooperativas

Restaurantes
Instituciones - escuelas,

prisiones, militar

Venta completa al por menor/“Farmers Markets”
directo al consumidor, Agricultura soportada por la
comunidad, ordenes por correo, Especialidad.

ESTRATEGIAS DE DIVERSIFICACIÓN DE VÍAS DE MERCADEO PARA ALTO VALOR
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Granja/Rancho Casa
Ingresos

Costos fijos

Costos variables

Beneficio o Pérdida 

Presupuesto básico
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Presupuesto Parcial

Proyecto Ubicación Fecha

Beneficios Positivos Valor 2 Consecuencias Negativas Valor

Additional returns Additional cost

1. Ingresos adicionales totales $ 3. Costos adicionales totales $

Costos reducidos Ingresos reducidos

2. Costos adicionales totales $ 4. Ingresos adicionales totales $

5. Total de beneficios positivos
          (espacio 1 + espacio 2) $

6. Total de consecuencias negativas
       (espacio 3 + espacio 4) $

7. Cambio Neto de Ingresos
(espacio 5 - espacio 6) $
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CY  2003 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept Octubre Noviembre Diciembre SUMA

INGRESOS
Farmers Market

CSA

Cooperativa

Empacador

Ingresos Total

GASTOS
Costos Variables

Costos Practicas Culturales
Preparacion de camas

Fertilianates/Enmiendas al suelo

Cinta de goteo

Semillas

Transplantes

Control de plagas

Insectos beneficos

Deshaije

Control de malesas

Gastos del amarre

Combustible/aciete

Riego

Costos del camion

Costos del tractor

Costo Total de Cultivacion
Costos de la cosecha

Cosecha (numero de veces) 

Enfriamiento/lavado poscosechas

Emapeche y venta

Cosecha Total
Interes en Capital Operativo

Costos Total

Gastos Generales Fijos
Renta del Terreno

Costos de la oficina

Aseguranza del rancho

Cuota Asoc. Del Farmers' Mkt

Escusados portatiles

Mantenimiento del equipo

Gastos Generales Totales

Costos Totales

Mensual del fljo de dinero
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B 2 proyección de la cosecha y ingresos B 3 cosecha y ingresos en realidad
P = ( K+L+M ) * 100

Formulas G = D x F O=(K+L+M)*N ( H+ I +J )

semana Pies2
unidad de $/ proyeccion cosecha  real unidaes vendidas precio semanal $

cultivo variadad

Surco-
pie cosecha la venta unidad $/ variadad 1 2 3 fijo /variadad

SUMA

Copyright 2003 Marcie A. Rosenzweig, Full Circle, 3377 Early Times Ln., Auburn, CA 95603  Market Farm Forms used with author's permission

% de 
cosecha de 
vendida
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         Diez preguntas para hacer (y contestar)
antes de firmar un contrato

1. ¿Entiende qué es lo que está acordando? Por ejemplo, una
calidad o cantidad de producto?

2. ¿Cuál es el precio que se te va a pagar? ¿Cómo se determina el
precio?

3. ¿Cuándo se paga?

4. ¿Quién decide si se han satisfecho los términos del contrato?

5. ¿Qué pasa si surge un desacuerdo? Van a los cortes, o el
contrato especifica un modo alternativo para resolver un
desacuerdo, tal como la mediación o arbitración?

6. Si hay un desacuerdo, ¿dónde se trata? ¿cuáles leyes se
aplican?

7. ¿Para qué periodo de tiempo estará en efecto este contrato?
¿Cómo se puede terminar or extender?

8. ¿Se puede modificar el contrato una vez que está firmado?

9. Usted se considera como agricultor bajo este acuerdo, o se
considera un negociante de quien exigen un estandar más alto?

10. El contrato es transferible? Se puede asignara a otra persona, o
es solamente con tu persona?
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Coda Ħ Nombre de la finca Ħ

Informe de insumos de la finca orgánica

Fecha
aplicada

Medida
aplicada Material Fuente / Marca

Estado en
CCOF

Ubicación del
campo

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      


