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Sesión Uno
La Planificación Para el Éxito

de Usted y de su Familia

Objetivos
Dada una lista creada de valores comunes de su granja familiar, usted va a:

A. Desarrollar sus propios valores y los miembros de su familia harán lo mismo.
B. Expresar los valores mas importantes para su granja familiar.

Dada una hoja de trabajo para dibujar su vida de la granja familiar, como le gustaría verlo, y en
contraste un dibujo de cómo es hoy, usted va a:

A. Hacer una lista de las diferencias como una base para su meta estratégica que desea obtener.
B. Comunicar la importancia de tener la familia entera tomar parte en este ejercicio.

Dada una hoja de trabajo del inventario de recursos usted va a:
A. Demostrar las categorías de recursos que se encuentran en su granja.

Dada la definición de sostenibilidad, usted va a:
A. Describir los asuntos o temas de sostenibilidad para su operación agrícola.
B. Usar el dibujo de su granja y la lista de temas de sostenibilidad para comenzar un plan de la

granja para realizar su visión.

Dadas las definiciones de los tres tipos de metas en la planificación estratégica, usted va a:
A. Describir las diferencias entre estrategias, las tácticas y las operaciones y dar ejemplos de

cada una.
B. Hacer una lista de las sencillas medidas operacionales para una meta táctica.
C. Comenzar a llenar una hoja de trabajo de como obtener sus metas.

Hoja de Trabajos
Hoja de trabajos de valores y necesidades  . . . . pgs 7 - 10

Dibuje su vida ideal en la granja  . . . . . . . . . . . pg 11

En nuestra vida ideal  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . pg  12

Los 5 valores mas importantes  . . . . . . . . . . . . pg  13

Hoja de trabajo de recursos  . . . . . . . . . . . . . . pgs 14 - 16

La visión y estrategia . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . pgs 17 - 20
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Dibuje Su Vida Ideal en la Granja o Finca
¿Que es importante en su vida?     ¿Cómo se relacionan esas cosas?

Haga un esquema que muestre cada parte importante y cómo se relacionan uno al otro.

Dibuje tan que el tamaño de en cada parte muestre la importancia relativa a las otras partes.

   La muestra:

Iglesia

Finca Familia

Empleados

Comunidad

Tiempo

Mi Vida Ideal

Mi Vida Hoy

 Adapted by FACTS for the Planning for Profit course from work by Rhonda Janke, Extension Specialist Kansas State University, Used by permission
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Quiero que digan

En nuestra vida ideal,

 Quiero que mi familia diga esto acerca de nuestro negocio

Quiero que nuestros clientes digan esto acerca de nosotros

Quiero que nuestros suministradores digan esto acerca de nosotros

Quiero que nuestros empleados digan esto acerca de nosotros

Quiero que nuestros amigos digan esto acerca de nosotros

Quiero que nuestra comunidad diga esto acerca de nosotros

Que Dirán?  (What would they say?)

 Copyright 2001 FACTS tramslated by NCAT  Used by permission
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Los 5 valores mas importantes en nuestra familia son:

a)

b)

c)

d)

e)

Así es cómo queremos que nuestra granja sea

Esto es lo que producimos / ofrecemos ( productos y servicios)

Así  es cómo lo ofrecemos y a quien le ofrecemos

N
uestra visión es:

 Copyright 2001 FACTS tramslated by NCAT  Used by permission
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La Visión /  Misión de su Granja,  Hacienda o Negocio

Meta Estratégica
Táctica 1  Medidas y Tareas Operacionales

A.

B.

C.

Táctica 2  Medidas y Tareas Operacionales

A.

B.

C.

Táctica 3  Medidas y Tareas Operacionales

A.

B.

C.

Re evaluación _________________

Copyright 2001 FACTS tramslated by NCAT  Used by permission
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La Visión /  Misión de su Granja,  Hacienda o Negocio
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A.
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C.
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Copyright 2001 FACTS tramslated by NCAT  Used by permission
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Copyright 2001 FACTS tramslated by NCAT  Used by permission



21

Version #1 — 3/ 2/04

Sesión Dos
Mercadeo — Venda Lo que

Produce
Tácticas
Dado un viaje de estudio a varias salidas de mercadotecnia, los participantes serán capaces de:

A) Ver como se ve el producto que llega a esos mercados.
B) Comparar su volumen actual y volumen proyectado de cultivos y a la calidad con esos que

sirven esos mercados.
C) Usar las hojas informativas de las vías de mercadeo y sus propias notas tomadas durante el

paseo para comenzar su estrategia de vía de mercadeo propio.

Información
Viaje a varias salidas de mercadotecnia.

Hoja de trabajos
Las Reglas de Oro del Mercadeo  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . pg  23
Hoja informativa de las vías de mercadeo  . . . . . . . . . . . . . . pgs 25-33
Estrategias de diversificación de vías de mercadeo  . . . . . . . pg 35
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Las Reglas de Oro del Mercadeo
Sepa lo que vende

♦ Es más que el producto, sino un bulto de las cosas valiosas que son apreciadas por sus
clientes.

Sepa a quién le vende

♦ Cada grupo de clientes tienen diferentes características y necesidades.  Tiene que adaptar
su enfoque de ventas para satisfacerlas.

Sepa su propia historia

♦ Su historia es lo que hace su negocio único y especial.  Es lo que agrega valor a su
producto.

♦ Su historia debe mostrarse en todo lo que sus clientes ven y lo que usted hace.
♦ Necesita ser capaces de contarla en el tiempo que le toma al cliente hacer su compra y

recibir su cambio.  Cada cliente es un inversionista potencial en su negocio.
♦ Su cuento es su posición

No haga suposiciones

♦ No adivine acerca de la viabilidad de su idea de negocio ni de la conducta de sus clientes.
Encuentre alguna manera de probar que lo que usted piensa es cierto o verdad.

Sea orientado al cliente no orientado al producto

♦ Piense “Mi cliente quiere lechuga- como se la ofrezco de la manera que ella la aprecie?”
No piense “Crezco lechuga - cómo puedo encontrar a alguien que la compre?

Venda la característica y los beneficios

♦ Diga:  “Esta lechuga roja contiene más vitaminas para mantenerlo sano.” no diga “Tengo
lechuga roja para vender.”

♦ Cada aspecto (producto orgánico, rancho familiar, local etc.)  tiene un beneficio que su
cliente aprecia. Conecte cada cosa para hacer una venta.

Sea un fabricante de precio no un tomador de precio‚ no venda

mercancía

♦ Si usted vende algo que no se puede distinguir de otro producto de otro agricultor, usted
no puede controlar el precio. Si el otro agricultor es grande, usted perderá.

♦ Busca los mercados que donde usted pueda poner el precio, por ejemplo en los Farmer’s
Markets y CSAs, más que en los mercados de mayoreo.

Diversifica cuidadosamente en total las direcciones para manejar el

riesgo

♦ Cultivando varias cosechas para diferentes clases de clientes reducirá su riesgo a las
pérdidas. La administración de esta diversidad puede llegar a ser fatigoso y su calidad,
consistencia, y servicio pueden disminuir.

♦ Usted debe mantener un equilibrio entre la diversidad para manejar el riesgo y la
administración del tiempo para mantener la calidad de cada producto (y sin causar
demasiado estrés).

Comience tan pequeño como sea posible y aprenda el mercado

♦ Averigüe la manera más pequeña que usted puede entrar en el mercado para disminuir su
riesgo. Entonces una vez usted aprenda cómo funciona puede aumentar.
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Sesión Tres
El Manejo de Dinero

Tácticas
Dada una discusión de presupuestar los participantes podrán:

A) Denominar las forma de diferentes presupuestos mas utilizados en la agricultura,
indentificar las partes de esos presupuestos y entender los documenos fuente.

B) Llenar un presupuesto sencillo de la granja para su propia operación y comenzar su propio
registro de documentos.

Dado el formato de y la práctica en un presupuesto del flujo de caja, los participantes:
A) Serán capaces de llenar una proyección del flujo de caja de la temporada

para su negocio y su hogar.
B) Indicarán por lo menos tres razones para mantener y utilizar los presupuestos

del flujo de caja.

Dado un presupuesto parcial, los participantes serán capaces de tomar decisiones en sus granjas.

Dado un viaje de estudio a la oficina de USDA FSA, los participantes conocerán el personal de
FSA que hablan el español y aprender de los programas de FSA que los puedan ayudar.

Información
Préstamos de la emergencia de los agricultores  . . . . . . pgs 42-43

Hoja de Datos

Programa de Asistencia a Cosechas No Aseguradas

Afectadas por Desastres Naturales (Programa NAP)  . . . pgs 45-47

Hoja de Trabajos
Presupuesto básico  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . pg 39

Presupuesto Flujo de Caja  . . . . . . . . . . . . . . . . pg 40

Presupuesto Parcial  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . pg 41
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Sesión Quatro
Produccion y planifcacion para

mercados multiples

Tácticas
Given a format for tracking production and estimating yields, you will discuss

a.  how to keep from having a drop in production
b.  the differences in planting for different markets
c.  using the forms to predict when crops will be available and how much you will have

Hoja de trabajos

Sucesión de Culitivos Sobre Tiempo  . . . . . . . . pgs 51 - 54

Proyección de la cosecha y ingresos  y

   cosecha y ingresos en realidad . . . . . . . . . . . pg 55 - 56

Información
California Organic Producers Registration  . . . . pg 57

California Certified Producer  . . . . . . . . . . . . . . pg 58
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