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RESUMEN
En los ultimos afios, las cooperativas han alcanzado un nivel de crecimiento
notable, desarrollando un liderazgo notorio en el &ambito econdmico,
contribuyendo en la educacion hacia la cultura del ahorro y la capacitacién sobre

el manejo de los recursos financieros y de produccion.

La asociacion ACOPAMCHIL DE R.L es una Cooperativa de Produccion
Agropecuaria Agroecoldgica, cuyo fin es ser lider en el cultivo de productos
agricolas de la mejor calidad, con el propoésito de satisfacer las necesidades de
sus clientes en el momento oportuno. Esto motiva a proponer un plan de gestion

que contribuya a la comercializacion de los productos que produce la cooperativa.

Para poder realizar la presente investigacion fue necesaria la colaboracion de los
asociados de la cooperativa; para determinar las necesidades existentes en
cuanto a la venta de frutas, hortalizas y granos basicos. Con el propésito de
obtener datos relevantes sobre la comercializacion de los mismos, se recurrio al
uso de cuestionarios y la observacion directa con el fin de tabular e interpretar la
informacion obtenida y asi establecer conclusiones y recomendaciones para

dicha problematica.
CONCLUSIONES
Con la informacion obtenida, se concluye lo siguiente:

v' La cooperativa no cuenta con estrategias que faciliten el proceso de
comercializacion de los productos que ofrece, lo que afecta el proceso de
ventas de los mismos.

v' La asociacion no cuenta con todo su marco filoséfico bien estructurado
tales como misidn, visidn, organigrama, eslogan entre otros.

v" En relacion a los elementos de comercializacion que se involucran en la
venta de los diferentes productos se identificd que la asociacion no cuenta

con distintivos comerciales tales como logo y hombre comercial.



v’ La asociacion cooperativa no posee un establecimiento propio para poder

ofrecer sus productos entre semana.
RECOMENDACIONES

v' Se recomienda implementar un plan de comercializacién con el fin de
lograr crecer como asociacion asi como suplir las necesidades de sus
clientes.

v' Se recomienda la elaboracién de la estructura organizativa y la filosofia de
la misma a efecto de integrarlas con las estrategias, metas y objetivos
definidos adaptables a las demandas del sector y de sus clientes.

v' La cooperativa debe disefar diferentes distintivos comerciales que ayuden
a identificar los productos de la asociacion.

v Es necesario que la asociaciéon cuente con un establecimiento propio, en
el municipio de Chiltiupan, con el fin de suplir las necesidades de sus

clientes entre semana, y asi garantizar ingresos constantes.



INTRODUCCION
El presente trabajo de investigacion tiene como finalidad la implementacion de
un plan de gestién que contribuya a la comercializacién de los productos que
ofrece la Asociacién Cooperativa de Produccion Agropecuaria “ACOPAMCHIL

DE R.L”, ubicada en el Municipio de Chiltiupan, Departamento de La Libertad.

El Capitulo I, contiene el marco teorico el cual comprende: las generalidades de
las asociaciones cooperativas, el marco legal bajo el cual se rigen; las
generalidades de la cooperativa en estudio, como su mision, vision, estructura
organizativa y los productos que se ofrecen; finalizando el capitulo con las
generalidades del proceso administrativo, plan de gestion y comercializacion en
los cuales se mencionan las definiciones, importancias y aspectos teoricos en

general.

El Capitulo Il, contiene la importancia de la investigacion de campo como su
objetivo, a la vez muestra la metodologia que se utilizd en la investigacion
realizada, asi como los instrumentos utilizados: entrevistas, cuestionarios y la
observacién directa que se realizaron con la finalidad de obtener informacién
necesaria para realizar el diagnéstico de la situacion actual de la Asociacién
Cooperativa de Produccion Agropecuaria Agroecoldgica la Milpa de Chiltiupan de
R. L; finalizando con el diagndstico de esta y estableciendo conclusiones sobre
la investigacion y sus respectivas recomendaciones para llevar a cabo la

propuesta del proyecto en general.

En el Capitulo Ill, se presenta la propuesta del Plan de gestion que contribuya a
la comercializacién de los productos que ofrece la Asociacion Cooperativa de
Produccion Agropecuaria Agroecoldgica la Milpa de Chiltiupan de R. L en el cual
se propone a esta con base a los resultados obtenidos en la investigacion de
campo, un disefio de la filosofia propuesta con el fin de integrarla con el plan de
gestion, perfil de puestos y analisis de mercado, en donde se destaca la creacion
de portafolios de productos para su comercializacion, distintivos comerciales,



control de ventas e inventarios, estrategias de comercializacion, la estrategia de
promocion y publicidad donde se propone la creacién brochure, hojas volantes
entre otras propuestas, finalizando con los costos de implementacion del
proyecto; la evaluacién y seguimiento, como el respectivo cronograma para la
presentacion del plan de gestion de comercializacién de la asociacion logrando
de esta manera alcanzar los objetivos propuestos y estableciendo una

cooperativa mas competitiva en el mercado de Chiltiupan y El Salvador.



CAPITULO |

MARCO DE REFERENCIA DE LAS ASOCIACIONES COOPERATIVAS EN EL
SALVADOR Y PLAN DE GESTION QUE CONTRIBUYA A LA
COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS QUE OFRECE.

A. ANTECEDENTES Y GENERALIDADES DE LAS ASOCIACIONES
COOPERATIVAS.

1. Antecedentes historicos del cooperativismo.
“En la ciudad de Rochdale (Inglaterra),
dedicada por mucho tiempo a la industria
textil, se presentaron algunas de las
consecuencias de la revolucion industrial,
por lo cual algunos de ellos pensaron que
debian agruparse y se constituyeron en
una organizacion para el suministro de

articulos de primera necesidad.

Desde luego, para llegar a ese objetivo,
ahorraron cada uno en la medida de sus capacidades, logrando asi reunir un
pequeiio capital de 28 libras esterlinas, una por cada asociado, con ese patrimonio
fundaron una asociacion denominada: De los Pioneros de Rochdale

La mayoria de estos hombres eran tejedores y en el grupo figuraban algunos mas
ilustrados que habian tenido participacion en otras organizaciones de beneficio

comun.

Para el 21 de diciembre de 1844, en contra de las opiniones de los comerciantes
establecidos y de otros ciudadanos, abrieron un pequefio almacén, en la llamada
Callejuela del Sapo, para sorpresa de los comerciantes, la incipiente institucion fue



creciendo e incluyendo en su organizacion a muchas personas de localidades

aledanas.

El éxito de esta asociacion se establecidé en sus principios, entre los cuales se

destacan a continuacion:

Un miembro, un voto.
Igualdad de sexos entre los miembros.

Solo las provisiones puras se deben vender, en peso y medida completos.

LSRN NN

La asignacion de un dividendo, garantiza que todos los beneficios fueran
distribuidos dependiendo de la cantidad de compras hechas por los miembros

individuales.” :

2. Generalidades de las Asociaciones cooperativas.
El articulo 1 de la Ley General de las Asociaciones Cooperativas, establece lo

siguiente:

“Se autoriza la formacién de cooperativas como asociaciones de derecho privado
de interés social, las cuales gozaran de libertad en su organizacion y
funcionamiento de acuerdo con lo establecido en esta ley, la ley de creacion del
Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo (INSAFOCOOP), sus Reglamentos

y sus Estatutos.

Las Asociaciones Cooperativas de produccién agropecuaria, pesquera y demas
similares, que desarrollen actividades técnicamente consideradas como
agropecuarias, también se regiran de acuerdo con lo establecido en esta ley, en lo

gue no estuviere previsto en su Ley Especial.

1INSAFOCOOP [En linea] “Historia del Cooperativismo”, consultada el dia 27 de junio de 2016, a las 9:15 a.m. disponible
en: http://www.insafocoop.gob.sv/index.php?option=com_content&view=article&id=83&Itemid=141.



Las Cooperativas son de capital variable e ilimitado, de duracion indefinida y de
responsabilidad limitada con un nimero variable de miembros. Deben constituirse

con propaésitos de servicio, produccion, distribucién y participacion”.:
Segun el articulo anterior, el cooperativismo se define de la siguiente manera:

Cooperativas es una forma de agruparse con fines econdémicos y sociales,
desarrollandose en forma autbnoma por un grupo de personas naturales, que
previamente han convenido asociarse solidariamente, conforme a la ley, con la

finalidad de generar empresa.

a. Definiciones generales.

Definicion de Asociaciones Cooperativas.

Son una forma de organizacion social creada por personas que tienen un interés
comun. Deciden unir esfuerzos, ayudarse para satisfacer necesidades de grupos
e individuos, realizando actividades de produccion, distribucion y/o consumo de

bienes y servicios.

Las cooperativas constituyen una doctrina socio-econémica que promueve la
organizacién de las personas como mecanismo para encontrar una solucion
conjunta a sus necesidades. Esta forma de vida permite a los seres humanos, de

manera particular, jugar un rol protagonico en su desarrollo.
Definicion de las Asociaciones Cooperativas Agropecuarias.

Son aquellas que asocian a titulares de explotaciones agricolas, ganaderas o
forestales, que tienen por objeto la realizacién de todo tipo de actividades y
operaciones encaminadas al mejor aprovechamiento de sus elementos o

componentes.

2 Ley general de las Asociaciones Cooperativas en El Salvador Decreto No. 339 de 6 de mayo de 1986. Publicado en el
D.O. No. 291, del dia 14 de mayo de 1986, art 1. Ultima modificacion 20 de abril de 2012.



Definicion de las Asociaciones Cooperativas Agroecologicas.

Se basa en la aplicacion practica de conceptos y principios ecoldgicos al estudio,
el disefio y la gestion de las interacciones ecologicas en los sistemas

agropecuarios.

b. Clasificacién de las asociaciones cooperativas.
“Segun la Ley General De Asociaciones Cooperativas, estas se clasifican de la

siguiente manera:

v' Cooperativas de produccion: Estan integradas por cooperativas que se
asocian para producir, transformar o vender en comudn sus productos.

v' Cooperativas de servicio: Tienen por objetivos proporcionar servicios de toda
indole, preferentemente a sus asociados, con el propésito de mejorar las
condiciones ambientales y econdmicas, buscando satisfacer sus necesidades,
familiares, sociales, ocupacionales y culturales.

v' Cooperativas de vivienda: Su objetivo principal es procurar a sus asociados

viviendas mediante la ayuda mutua y esfuerzo propio”.:

3 {dem cita 2



Cuadro 1: Clasificacion de las asociaciones cooperativa

Asociacion Cooperativa

de produccion

Asociacion Cooperativa

de servicio

e Agricola
e Pecuaria
e Pesquera

e Agropecuaria

e Artesanal

Agroindustrial

e Industrial o

Ahorro y crédito
Transporte
Consumo
Profesionales
Seguros
Educacién
Aprovisionamiento
Comercializacion

Escolares y Juveniles

Asociacion
Cooperativa

de vivienda

Fuente: Ley general de las Asociaciones Cooperativas en El Salvador Decreto

No 339.

c. Importancia de las Asociaciones Cooperativas en El Salvador

“En lo econdmico: Es importante resaltar que se ha generado una economia
solidaria, especialmente en el sistema cooperativo de ahorro y crédito, en donde
se practica de mejor manera los principios de solidaridad, ayuda mutua,
autogestion y control democrético. Su objetivo fundamental es el desarrollo del

hombre, que por supuesto debe modernizarse, ser manejado con conocimientos

técnicos, para brindar los servicios de una manera efectiva y econémica.




En lo social: En una cooperativa todos los asociados tienen los mismos derechos
y obligaciones asi como también iguales beneficios, no importando el capital
invertido de cada asociado.

En lo politico: Las asociaciones cooperativas son instituciones que no estan
ligadas a ningun partido politico o religion ya que el objetivo fundamental es el

bienestar de sus asociados”. ¢

d. Administracion de una cooperativa.
La administracion de la cooperativa, estd compuesta por una junta de vigilancia, un
consejo de administracion y un gerente. Sin embargo, la instancia de decisiones

importantes se denomina junta general de asociados.

Imagen 1: Componentes en la administracién de una asociacion cooperativa

Fuente: Ley general de las asociaciones cooperativas.

4 Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG). (2013). Importancia de las Asociaciones Cooperativas. Recuperado de:
http://www.mag.gob.sv/index.php?option=com_k2&view=item&id=309:gobierno-otorga-beneficio-para-asociaciones-
cooperativas&Itemid=168.



Junta general de Asociados

Es la autoridad suprema de la cooperativa, y esta constituida por la reunion de
los socios que figuren debidamente inscritos en el registro social y los acuerdos

que adopte.
Consejo de administracion

Tiene a su cargo la administracion superior de los negocios sociales y representa
judicial y extrajudicialmente a la cooperativa para el cumplimiento del objeto

social, sin perjuicio de la representacion que compete al gerente.
Junta de vigilancia

Tiene por objeto, entre otros, examinar la contabilidad, inventario, balance y otros
estados financieros y las demas atribuciones que se establezcan en el estatuto y
en el reglamento. Deber& especialmente presentar un informe a la Junta General

de Socios, acerca de sus actuaciones, y los resultados de sus revisiones.
Gerente

Es el ejecutor de los acuerdos y o6rdenes del Consejo de Administracion,
representara judicialmente a la cooperativa, como a las demas instituciones
regidas por la Ley General de Cooperativas. Tendré las atribuciones, deberes y
funciones establecidas en el respectivo estatuto y en los acuerdos del consejo de

Administracién, a falta de ellas se regira por lo sefialado en el Reglamento.

e. Principios de las asociaciones cooperativas.
“Son lineamientos por medio de los cuales las cooperativas ponen en practica
sus valores. Son la base de las cooperativas y estan estrechamente ligados entre

si, por lo que si se ignora uno se menoscaban los demas.



Cuadro 2. Principios del cooperativismo.

Principio

Descripcion

1. Libre adhesion y

retiro voluntario.

Las cooperativas son organizaciones voluntarias
abiertas para todas aquellas personas dispuestas a
utilizar sus servicios, a aceptar las responsabilidades
gue conlleva la membresia sin discriminacion de

género, raza, clase social, posicion politica o religiosa.

2. Organizacion vy
control

democrético.

Las cooperativas son organizaciones democraticas
controladas por sus asociados quienes participan
activamente en la definicion de las politicas y en la
toma de decisiones.

3. Interés limitado al

capital.

Los asociados contribuyen de manera equitativa y
controlan de manera democratica el capital de la

cooperativa.

Usualmente reciben una compensacion limitada, si es
gue la hay, sobre el capital suscrito como condicién de

membresia.

4. Distribucion de
los excedentes
entre los Asociados,
en proporcion a las
operaciones que
éstos realicen con
las Asociaciones

Cooperativas 0 a su

Los miembros contribuyen de manera equitativa y
controlan de manera democratica el capital de la
cooperativa. Por lo menos una parte de ese capital es
propiedad comudn de la cooperativa. Usualmente
reciben una compensacion limitada, si es que la hay,
suscrito como condicion de

sobre el capital

membresia.

Los miembros asignan excedentes para cualquiera de

los siguientes propésitos: el desarrollo de la




participacion en el

trabajo coman.

cooperativa mediante la posible creacion de reservas,
de la cual al menos una parte debe ser indivisible; los
beneficios para los miembros en proporcién con sus
transacciones con la cooperativa; y el apoyo a otras
actividades segun lo apruebe la membresia

5. Fomento de la
educacion

cooperativa.

Brindan educacién y entrenamiento a sus asociados, a
sus dirigentes electos, gerentes, empleados, de tal
forma que contribuyan eficazmente al desarrollo de sus

cooperativas.

6 Fomento de la
integracion

cooperativa.

Sirven a sus miembros mas eficazmente y fortalecen
el movimiento cooperativo, trabajando de manera

conjunta

Fuente: Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo.

3. Generalidades del Municipio de Chiltiupan.

a. Antecedentes de Chiltiupan.
Chiltictcupan o Chiltikiupan significa Templo Rojo o Santuario Rojo, La Ciudad de

Dios, proviene de las raices chiltic=rojo, tiupan=templo, teot=Dios, Pan=ciudad,

en el hogar.

Su geografia esta dividida asi: Limita al norte con Jayaque, al sur con el Océano

Pacifico, al oeste Teotepeque y Jicalapa; al este con Tamanique, cuenta con 11

cantones, 37 caserios, 2 Barrios y una colonia. Posee el titulo de Pueblo, se

encuentra a una distancia de 48 kilémetros de San Salvador.
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Con una extension territorial de 96.66 kilometros cuadrados, tiene una poblacion
de 10,897 habitantes y se encuentra a 740 metros de altura sobre el nivel del

mar.s

La actividad econdmica predominante para el municipio es la agricola, en donde
los productos de mayor cultivo son los granos basicos, hortalizas, café y
balsamo. Otras actividades importantes son la pesca, la crianza de aves de
corral, el turismo. La comercializacion de estos productos la realizan en Puerto
de la Libertad y San Salvador. Existen ademas actividades relacionadas a la
pequefia industria, como talleres familiares, panaderias, carpinterias; en el

comercio existen tiendas, cafetines, comedores, restaurantes, entre otros.

4. Generalidades de La Asociacion Cooperativa De Produccion
Agropecuaria Agroecoldgica La Milpa de Chiltiupan de R. L.
(ACOPAMCHIL de R.L.).

a. Historia.

Fue fundada a principios del afio 2011, se les otorgd la personalidad juridica el

21 de noviembre del 2013, conformada por un total de 23 asociados, 5 mujeres,

18 hombres los cuales se dedican a la produccion y comercializacion de

hortalizas, frutas y granos basicos.

Con el objetivo de mejorar la rentabilidad en el proceso de comercializacién de
los productos, nace la necesidad de crear dicha entidad, obteniendo el apoyo de
ingenieros agrénomos, los cuales brindaron capacitaciones que les permitieron
iniciar actividades, proporcionandoles una extension de terreno de 3.5 manzanas,

ubicado en el Caserio San Luis, Canton Siberia, Municipio de Chiltiupan.

5 Segun el VI Censo de Poblacién y V de Vivienda realizado por la Direccién General de Estadisticas y Censo
(DIGESTY).
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La cooperativa busca constantemente el crecimiento en sus asociados, técnicas
y herramientas para mejorar sus procesos de comercializacion. Ha dado grandes
pasos para comercializar sus productos en los mercados formales, utilizando
acciones coordinadas como: técnicas productivas innovadoras (organicas) que
les permitan reducir los costos de produccion, a través de cultivos protegidos
llamados macrotunel, que les permiten tener un mejor control de plagas y

enfrentar las condiciones imprevistas del clima para comercializar.

b. Ubicacion geografica.

La asociacién cooperativa ACOPAMCHIL de R.L. se encuentra ubicada en el
Caserio San Luis, Canton Siberia, Municipio de Chiltiupan departamento de La
Libertad; aproximadamente a 1.5 km de la zona central. Con una temperatura de

24 grados centigrados a 370 metros sobre el nivel del mar.

c. Giro o actividad econdmica.
Se dedica principalmente al cultivo de frutas, hortalizas, granos basicos y otros
productos agricolas, autorizada por el Ministerio de Hacienda para comercializar,

cultivos agricolas No Clasificados Previamente (NCP).

d. Productos que ofrece.

La asociacion cooperativa se caracteriza por ofrecer a sus clientes diferentes
productos agricolas, tales como frutas, hortalizas y granos basicos, los cuales
son de alta calidad principalmente por su frescura ya que los asociados se
encargan de verificar constantemente la calidad de estos con el propoésito de
satisfacer los gustos y necesidades de sus clientes; dentro de los principales

productos que ofrece la asociacion se encuentran los siguientes:
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Cuadro 3: clasificacion de los productos que cultiva la asociacion cooperativa.

FRUTAS HORTALIZAS | GRANOS BASICOS
Papaya Chipilin Frijol
Granadilla Mora Maiz
Mango Pepino Arroz
Guineo Pipian Maicillo
Otros (Frutos de temporada) Ayote Ajonjoli
Chile
Yuca

Fuente: Informacion proporcionada por miembro de la junta de vigilancia Raul

Ernesto Solis y miembro de consejo de administracion Douglas Antonio Iraheta
de la Asociacion Cooperativa ACOPAMCHIL.

e. Estructura organizacional.

La Asociacion Cooperativa esta conformada por el Consejo de administracion y

Junta de Vigilancia a continuacion se detallan los miembros que lo conforman:

Cuadro 4: Consejo de administracion

Presidente

Joel Arévalo Ramirez

Vicepresidente

Maria Catalina Martinez de Rivera

Secretario Carlos Armando Méndez Hernandez
Tesorero Douglas Antonio Iraeta Cabrera

Vocal Patricio Fuentes Rodriguez
Suplente Irene Flores Guevara




13

Cuadro 5: Junta de vigilancia

Presidente Arnulfo Hernandez Alas
Secretaria Lucia Vasquez Valladares
Vocal Rosa Elva Sanchez de Molina
Suplente Raul Ernesto Solis

La asociaciéon no cuenta con ningun tipo de estructura organizativa, sino que
realizan los diferentes procesos de producciéon, por medios de las charlas o

talleres que les son impartidos.

f. Fines que persigue la asociacion cooperativa ACOPAMCHIL para sus
asociados.

v Capacitarlos con el fin de mejorar los procesos productivos

v" Procurar el desarrollo social, econémico y cultural a través de la gestion
democratica en la produccion.

v Representar y defender los intereses de cada uno de los asociados.

g. Marco legal de la Asociacion.

La Asociacion se dirige bajo leyes y reglamentos, los cuales se detallan a

continuacion:
v' Constitucion de la Republica de El Salvador.

Art. 7.- “Los habitantes de El Salvador tienen derecho a asociarse libremente y a
reunirse pacificamente, sin armas para cualquier objeto licito. Nadie podra ser
obligado a pertenecer a una asociacién. No podra limitarse ni impedirse a una
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persona el ejercicio de cualquier actividad licita, por el hecho de no pertenecer a

una asociacion.

Art. 113.- Seran fomentadas y promovidas las asociaciones de tipo econémico
que tiendan a incrementar la riqueza nacional mediante un mejor
aprovechamiento de los recursos naturales y humanos, y a promover una justa
distribucion de los beneficios provenientes de sus actividades. En esta clase de
asociaciones, ademas de los particulares, podran participar el Estado, los

municipios y las entidades de utilidad publica.

Art. 114.- El Estado protegera y fomentard las asociaciones cooperativas,

facilitando su organizacién, expansion y financiamiento.”s
v Ley General de Asociaciones Cooperativas.

Art. 15.- Las Cooperativas se constituiran por medio de Asamblea General
celebrada por todos los interesados, con un numero minimo de asociados
determinado segun la naturaleza de la Cooperativa, el cual en ningun caso, podra
ser menor de quince. En dicha Asamblea se aprobardn los Estatutos, se
suscribira el capital social, pagandose por lo menos el 20% del capital suscrito.
El acta de Constitucion sera firmada por todos los asociados. En caso de que
hubiere asociados que no pudieren firmar, se hara constar esa circunstancia,
dejaran impresa la huella digital del dedo pulgar derecho en defecto de éste, la
huella de cualquiera de sus otros dedos, firmard a su nombre y ruego otra
persona. Los interesados que desearen constituir una Cooperativa podran
solicitar al organismo estatal correspondiente, el asesoramiento, asistencia del

caso.

Art. 19.- Para ser miembro de una Cooperativa, sera necesario ser mayor de 16

afos de edad, cumplir con los requisitos determinados por el Reglamento de esta

6 Constitucién de la Republica de El Salvador, Decreto No. 38 de 15 de diciembre de 1983. Publicado en el Diario
Oficial. No. 234.
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ley, en cada caso por los Estatutos de la Cooperativa a que se desea ingresar.
Los mayores de 16 afios de edad no necesitan la autorizacion de sus padres o
sus representantes legales para ingresar como asociados, intervenir en las
operaciones sociales y abonar o percibir las cantidades que les corresponda.
Podran ser miembros de las Cooperativas las personas juridicas similares o

afines que no persigan fines de lucro.

Art. 21.- La persona que adquiera la calidad de asociado, respondera
conjuntamente con los demas asociados, de las obligaciones contraidas por la
Cooperativas antes de su ingreso a ella, hasta el momento en que se cancele su
inscripcion como asociado su responsabilidad serd limitada al valor de su

participacion.

Art. 72.- Los siguientes privilegios seran concedidos a peticion de la Cooperativa
interesada por acuerdo ejecutivo en el Ramo de Economia, total o parcialmente,
previa justificacion con audiencia del Ministerio de Hacienda, por el plazo de cinco
afos, a partir de la fecha de su solicitud y prorrogables a Peticion de la
Cooperativa por periodos iguales:

a) Exencion del impuesto sobre la Renta, Vialidad y Territorial Agropecuario,
cualquiera que sea su naturaleza, el capital con que se forma, intereses que se

generen a partir del ejercicio fiscal durante el cual se presente la solicitud;

c) Exencion de impuestos fiscales y municipales sobre su establecimiento y

operaciones.7
v' Ley de sanidad vegetal y animal.

Art. 1.- La presente Ley tiene por objeto establecer las disposiciones para la
proteccion sanitaria de los vegetales y animales. Las acciones que desarrolle el

Ministerio de Agricultura y Ganaderia con motivo de la aplicacién de esta Ley,

idem cita 2.
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deberan estar en armonia con la defensa de los recursos naturales, la proteccion
del medio ambiente, la salud humana.

Art. 2.- El Ministerio de Agricultura y Ganaderia que en el texto de esta Ley se
denominara MAG o Ministerio, tendra la competencia para aplicar la presente
Ley, sus reglamentos, asi como para velar por su cumplimiento, para estos

efectos tendra las funciones siguientes:

f) “La formulacién y aplicacion de medidas sanitarias para el cultivo de vegetales,
crianza de animales asi como para el comercio de los insumos para uso

agropecuario”.s

v' Ley Especial de Asociaciones Agropecuarias.

Art. 3.- El Departamento de Asociaciones Agropecuarias del MAG abrird un Libro
de Registro, en el cual inscribira el acta de constitucién a que se refiere el articulo
anterior, con base a la cual se otorgara la personalidad juridica, por medio de
Decreto Ejecutivo, en el Ramo de Agricultura y Ganaderia.

Art. 10.- las asociaciones cooperativas agropecuarias, a que se refiere esta ley,
cualquiera que sea la denominacion que adopten, noventa dias después de su
inscripcion estaran obligadas a elaborar sus estatutos, los cuales deberan ser

aprobados por el departamento de asociaciones agropecuarias. 9

v' Ley de Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la Prestacion
de Servicios (IVA).

Art. 20 Seran sujetos pasivos o deudores del impuesto, sea en calidad de

contribuyentes o de responsables:

e) Las asociaciones cooperativas.

8Ley de sanidad vegetal y animal de El Salvador, Derecho Medio Ambiental Decreto No. 221 de 9 de mayo de 1980.
Publicado en el Diario Oficial No. 86.

g Ley especial de Asociaciones Agropecuarias de El Salvador, No. 1 de 15 de octubre de 1979. Publicado en el Diario
Oficial No. 191.
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Art. 46 Estaran exentos del impuesto los siguientes servicios:

Las Asociaciones Cooperativas o Sociedades Cooperativas de Ahorro y Crédito,
Corporaciones y Fundaciones de Derecho Publico o de Utilidad Publica, que se

dediguen a la concesién de financiamiento. 1o

B. FORMULACION DEL PROBLEMA.
Después de haber analizado la situacién actual de la asociacion se determind el

siguiente problema:

¢En qué medida un plan de gestion incrementar4 la comercializacion de
productos que ofrece La Asociacién Cooperativa de Producciéon Agropecuaria
Agroecoldgica La Milpa de Chiltiupan de R. L. (ACOPAMCHIL de R. L.) en el

municipio de Chiltiupan departamento de La Libertad?.

C. DELIMITACION.
El plan de gestion permite establecer parametros que ayuden a los asociados a
conocer los fines que persigue la asociacion con el propésito de determinar

estrategias que faciliten el proceso de comercializacion.

1. Tedrica.
Para sustentar la base teorica del trabajo de investigacion se toma en cuenta la
informacion de libros, revistas, articulos de periodicos, proyectos de graduacion

de afios anteriores y sitios web.

10 Ley de Impuesto a la transferencia de Bienes Muebles y a la prestacion de Servicios, decreto N°296 de fecha 24 de Julio de 1992.
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2. Temporal.
Se realiza en el periodo comprendido de julio del 2016 a abril del 2017, durante
este tiempo se determinara y desarrollara un plan de gestién que contribuya a la

comercializacion de los productos de la Asociacion Cooperativa.

3. Espacial.

El municipio de Chiltiupan ubicado en el departamento de La Libertad, con una
extension territorial de 96.66 kilbmetro cuadrados, tiene una poblacién de mas de
10 mil habitantes y se encuentra a 740 kilometros de altura sobre el nivel del mar,

a una distancia de 48 kildbmetros de San Salvador.

D. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION.

1. Importancia.

La importancia de un plan de gestién que contribuye a la comercializacion de los
productos que la asociacién ofrece, se puede determinar en los siguientes

puntos:

v Explicar las situaciones presentes y futuras de la asociacion.
v' Determinar los resultados esperados.

v' Logro de metas y objetivos.

v Creando influencia en las actividades que se realizan.

v

Identificando los recursos que se tienen como los que necesitan.

“‘Mencionar la importancia de la investigacion de mercados, sirve como
instrumento de recopilacién de informacion, para prevenir riesgos; ademas es

atil en el proceso de toma de decisiones”.:

11 José Nicolas Jany Castro, Investigacion integral de mercados: avances para un nuevo milenio, Mc Graw Hill, Colombia
2009, 4ta edicion.
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Con la implementacion de técnicas para la adecuada comercializacion de sus

productos, se obtienen diferentes beneficios que a continuacion se presentan:

» Contar con los medios necesarios para
brindar una adecuada comercializacion
de sus productos.

* Permite que los asociados tengan
claridad sobre sus actividades vy
obligaciones, fortaleciendo el trabajo en
equipo.

« Con la implementacion de nuevas
herramientas de comercializacion se
ofrecen mejores productos a precios
accesibles, logrando la satisfaccion de
los clientes.

Beneficios para los

2. Utilidad.

El proporcionar un plan de gestidén beneficia a los miembros que conforman parte
de La Asociacion Cooperativa, incrementando la comercializaciéon de los
productos que ofrece, asi como el brindar alternativas de solucién en los

diferentes retos que tiene que atravesar al momento de ofrecer sus productos.

3. Originalidad.
La originalidad se presenta en que la Asociacion Cooperativa ACOPAMCHIL de
R. L. nunca ha sido objeto de estudio en una investigacion, la cual requiere ayuda

para mejorar la forma de comercializar sus productos.

4. Factibilidad.
La investigacion es factible llevarla a cabo, ya que se tendra la colaboracion de
los asociados que brindar la informacion necesaria para el desarrollo de la misma,

ademas de permitir el acceso a las instalaciones de la organizacion.
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E. FUNDAMENTOS TEORICOS SOBRE EL PLAN DE GESTION QUE
CONTRIBUYA A LA COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS
AGRICOLAS.

1. Generalidades del proceso administrativo.

a. Planeacién.

Definicion:

“Es la base de todas las funciones gerenciales, que consiste en seleccionar
misiones y objetivos, decidir sobre las acciones necesarias para lograrlos; es

decir, elegir una accion entre varias alternativas, de manera que los planes

proporcionen un enfoque racional para alcanzar los objetivos preseleccionados”.x
Importancia.

A través de la planeacion se determina el rumbo hacia donde se dirige la
organizacion, es el punto de partida del proceso administrativo. De esta forma,
gran parte del éxito de cualquier entidad depende de la planeacion.

b. Organizacion.

Definicion.

“Estructura intencional y formal de funciones o puestos”!3.

“Consiste en el disefio, determinacion de las estructuras, procesos, sistemas,

métodos, procedimientos tendientes a la simplificacion y optimizacion del

trabajo”.14

12 Harold Koontz y O"donell, Administracion una perspectiva global y empresaria, Mc Graw and Hill, México, 2012, 142
edicion.

13 Lourdes Miinch; Administracion gestion organizacional, enfoques y procesos administrativo: Pearson, México, 2010,
12 Edicion.

1 jdem cita 11.
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Importancia.

El propdsito de la organizacion es simplificar el trabajo, coordinar, optimizar
funciones y recursos. En otras palabras: lograr el funcionamiento de la asociacion
resulte sencillo; que los procesos sean fluidos para quienes trabajan en ella, asi

como para la atencion y satisfacciéon de los clientes.
Etapas de la organizacion.

Division del trabajo: “consiste en la delimitacion de las funciones con el fin de
realizar las actividades con mayor precision, eficiencia y especializacion para

simplificar los procesos de trabajo”.=

Coordinacion: “Es el proceso de sincronizar, armonizar las actividades para

realizarlas con la oportunidad y calidad requeridas.”

c. Integracion.

Definicion:

“Busca mantener cubiertos los cargos en la estructura de la organizacion. Esto
se hace al identificar las necesidades de la fuerza de trabajo, ubicar los talentos
disponibles, reclutar, seleccionar, colocar, promover, evaluar, planear las
carreras profesionales, compensar, capacitar, o desarrollar de otra forma a los
candidatos y ocupantes actuales de los puestos para que cumplan sus tareas con

efectividad, eficiencia, por lo tanto, eficacia”.

Es la funcién por la cual se eligen y obtienen los recursos necesarios, para poner
en marcha las decisiones requeridas y asi ejecutar los planes de acuerdo con lo

establecido por la asociacion.

5 jdem cita 11.
16 Idem cita 11.
17 {dem cita 10.
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Importancia.

“En esta etapa se adquieren todos los elementos para llevar a cabo lo establecido
durante la planeacién y organizacién. Mediante la integracion, la asociacion
obtiene los recursos idoneos para el mejor desempefio de las actividades,
comprende recursos materiales, tecnoldgicos, financieros y humanos; estos
ultimos son los mas importantes debido a que del talento humano depende el

manejo y gestién de los otros recursos que conforman la asociacion”.:=
Etapas de la integracion.

Definicion de necesidades y requerimientos de los recursos.
Establecimiento de estandares de calidad, tiempos y caracteristicas.
Determinacion de fuentes de abastecimiento.

Eleccion del proveedor mas confiable.

Seleccidén de recursos de acuerdo con los estandares de calidad.

d. Direccion
Definicion.
“Se define como el proceso de influir en las personas para que contribuyan a las

metas organizacionales y de grupo”.=

Es la ejecucion de los planes de acuerdo con la estructura organizacional,
mediante la guia de los esfuerzos del grupo social a través de la motivacion, la

comunicacion y el ejercicio del liderazgo.

18 [dem cita 10.
19 fdem cita 10.
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Importancia de la direccion.

Es aqui donde se ejecutan todos los elementos de la administracion, a través de
la direccion se realiza todo lo planeado, comprende una serie etapas como la
toma de decisiones, la comunicacion, la motivacion y el liderazgo, creando una
adecuada seleccion de alternativas para mejorar la toma de decisiones,

generando el éxito de toda asociacion.

Etapas de la direccion.
Dentro de las etapas de la direccion mencionamos las siguientes:

Toma de decisiones: Es el proceso sistematico y racional a través del cual se
selecciona entre varias alternativas el curso de accion éptimo.

Comunicacioén: Proceso a través del cual se transmite y recibe informacion.
Motivacion: Es una labor importante, mover, conducir e impulsar a la accion.
Liderazgo: Es la capacidad que posee una persona para influir y guiar a sus

seguidores hacia la consecucion de una vision.

e. Control

Definicién de control.

“Es la fase del proceso administrativo a través de la cual se establecen los
estdndares para medir los resultados obtenidos con el fin de corregir
desviaciones, prevenirlas y mejorar continuamente el desempefio de la

asociacion".2

2 jdem cita 11.
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Importancia de control.

Se encuentra ligado con la planeacién, es la etapa del proceso administrativo a

través de la cual se evaluan los resultados obtenidos con relacion a lo planeado

con el objeto de corregir desviaciones para reiniciar el proceso.

El control es de vital importancia dado que:

N N N R

v

Sirve para comprobar la efectividad de la gestion.

Promueve el aseguramiento de la calidad.

Proteccion de los activos de la asociacion.

Garantiza el cumplimiento de los planes.

Establece medidas para prevenir errores, reducir costos y tiempo.

A través de éste, se detectan y analizan las causas que originan las
desviaciones, para evitar que se repitan.

Es el fundamento para el proceso de planeacion.

Etapas del control.

El proceso de control basico, en cualquier lugar y para lo que sea que se controle,

incluye en las siguientes etapas:

v

Establecer estandares: son criterios de desempefio, en los que se
establecen medidas para que los administradores reciban indicios sobre
cémo van las cosas y no tengan que vigilar cada paso en la ejecucion de los
planes.

Medir el desempefio contra estos estandares: permite estar alerta, tiene
vision de futuro, puede en ocasiones, predecir posibles desviaciones de los
estandares; sin embargo, en ausencia de tal capacidad éstas deben
descubrirse tan pronto como sea posible.

Corregir las variaciones de los estandares y planes: “Los estandares

deben reflejar los diversos cargos en la estructura de una organizacion, ya
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que si el desempefio se mide apropiadamente, es mas facil corregir las

desviaciones”.z

2. Andlisis FODA.

Ambiente externo.

La evaluacién se enfoca en la situacidbn competitiva, asi como en factores
econdmicos, sociales, politicos, legales, demograficos y geograficos; ademas, se
examina el desarrollo tecnoldgico, caracteristicas de los productos y servicios en
el mercado, con otros factores pertinentes para determinar la situacion

competitiva de la asociacion.
Ambiente interno

El ambiente interno de la asociacion debe evaluarse con respecto a sus recursos,
fortalezas, debilidades, desarrollo, produccion, operacién, compras, productos y
el servicio al cliente que esta brinda. Para formular una estrategia deben
considerarse otros factores internos importantes tales como los recursos
humanos, financieros, asi como la imagen, la estructura, el clima, el sistema de

planeacién, control y las relaciones con los clientes.z
Matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades Y Amenazas).

El andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas) se ha
utilizado para identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
de una asociacion; sin embargo, este tipo de andlisis es estatico, pocas veces

lleva al desarrollo de estrategias alternativas claras basadas en él.=

2L jdem cita 10.
2 jdem cita 10.
2 fdem cita 10.
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Por tanto, se introdujo la matriz FODA, para analizar la situacion competitiva. Esta

matriz ofrece un marco conceptual para un analisis sistemético que facilita la

comparacion de amenazas, oportunidades externas respecto de las fortalezas y

debilidades internas de la asociacion.

CUADRO 6: MATRIZ FODA PARA LA FORMULACION DE ESTRATEGIAS.»

Capacidades especiales y

recursos con gque cuenta la

asociacion.

N4

Factores positivos y

favorables en el entorno de la

asociacion.

Factores que provocan
una posicion desfavorable
frente a la competencia.

Situaciones que provienen
del entorno atentando con
la estabilidad de Ila

asociacion.

Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo.

24 {dem cita 10.
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3. Generalidades del plan de gestion.

a. Definiciones generales.

Definicion de planeacion:

“Es la Etapa que forma parte del proceso administrativo mediante la cual se
establecen directrices, se definen estrategias, se seleccionan alternativas y
cursos de accion, en funcion de objetivos y las metas; tomando en consideracién
la disponibilidad de recursos reales, poténciales que permitan establecer un
marco de referencia necesario para concretar, programas, acciones especificas

en tiempo y espacio”.=
Definicion de gestidn:

El diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafiola define gestion como
“el conjunto de diligencias que se realizan para desarrollar un proceso o para

lograr un fin determinado.

Otra acepcion de gestion dice que es una funcién institucional, global e

integradora de todos los esfuerzos y conjuntos de una organizacion”.=

Es el proceso en virtud del cual se manejan una variedad de recursos esenciales

con el fin de alcanzar los objetivos de la organizacion.
Definicion de plan de gestion:

Un plan de gestion es un disefio sobre la mejor forma de manejar la organizacién
durante sus actividades a largo plazo. Incluye los métodos convencionales de

hacer diversas cosas, tales como: administrar el dinero, realizar las tareas

% Henry Mintberg, James Brian Quinn y Jhon Voyer; El proceso estratégico, conceptos, contextos y casos; Pearson
Prentice Hall, México, 1a edicion (Edicion breve).
Zjdem cita 11.
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actuales de la asociacion, abordar la forma en que las personas realizan su

trabajo.

Definicién de comercializacion:

“Es la realizacién de las actividades comerciales que orientan el flujo de bienes y

servicios del productor al consumidor o usuario con el fin de satisfacer a los

cliente, logrando los objetivos de la asociacion”.z

b.
Si

Importancia del plan de gestion

no hay un plan, las tareas diarias pueden ignorarse, por lo cual se generarian

emergencias dificiles de superar, ademas las responsabilidades no estan claras

y las labores de la organizacion no se hacen bien.

El plan de gestion ayuda a alcanzar las metas de muchas maneras, tales como:

v

Aclara las responsabilidades y los roles de todos dentro de la asociacion,
para que conozcan lo que deben hacer, dividendo el trabajo de la asociacion
de manera equitativa y razonable donde las funciones de cada uno no sélo
estén definidas, sino que también sea factible para cada uno de ellos.
Aumentando la obligacion de rendir cuentas de algo, tanto internamente
como externamente.

Asegura gue las tareas necesarias sean asignadas a la persona apropiada.
Crea un plazo para que sean terminadas, logrando realizar actividades a
tiempo.

Ayuda a que la organizacion se defina a si misma, por medio del desarrollo
de un plan consistente con su mision y filosofia; puede saber claramente en
lo que cree para comunicarlo con certeza a sus integrantes, a su publico

objetivo.

27 Edmund. Jerome Mc.Carthy, Comercializacion un enfoque gerencial, El Ateneo, 42 edicion.



C.

29

Factores de los planes de gestion.

El plan de gestion para una asociacién cooperativa en particular depende de

varios factores:

v
v

4.

a.

Objetivos y metas que pretende lograr.

Actividades necesarias para establecer el funcionamiento de la asociacién; asi
como también las personas responsables de dichas actividades.

El grado de libertad que necesitan las personas en todos los niveles de la
asociacion para hacer bien su trabajo.

Recursos disponibles para implementar un plan de gestion.

Relacion entre el plan de gestion dentro de la mision y filosofia de la

asociacion.

Generalidades de la comercializacion.

Definicién de comercializacion.

“Busca primero descubrir las necesidades del consumidor, mediante una amplia

investigacién, donde precisa satisfacer dichas necesidades ejecutando un

programa de mercado que posea la estrategia de comercializacion correcta”. =

b.

Importancia de la comercializacion.

La importancia radica en satisfacer a los consumidores, a través de la

identificacion de las necesidades de los mismos, donde debe concentrar sus

actividades en ciertas necesidades de un grupo especifico de demandantes.

2 Roger A Karin, Marketing, Ms craw Hill, Mexico, 2013, 9a Edicion.
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c. Estrategia de comercializacion.

v" Precio
“Cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de los
valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el

producto o servicio”.z
También puede definirse como:

“La cantidad de dinero que los consumidores tienen que pagar por el producto;
para fijarlo se toman en cuenta factores como: demanda, participacion en el

mercado, competencia, costos, entre otros”.
v" Producto

“Es uno o varios articulos que se pueden ofrecer a un mercado para su atencion,

adquisicion, uso o consumo, y que podria satisfacer un deseo o una necesidad”.»
“Ciclo de vida del producto

Las etapas por las cuales pasa un producto en el mercado, dependen de las
ventas, donde no todos los consumidores se apresuran a comprar un producto,
la mayor parte de las ventas ocurre después de que el producto ha estado un

tiempo en el mercado.
El ciclo de vida consta de cuatro partes:

Introduccién: Ocurre cuando se introduce un producto por primera vez en el
mercado objetivo deseado, durante este periodo las ventas crecen con lentitud y

las utilidades son minimas.

Crecimiento: Se caracteriza por rapidos aumentos en las ventas, debido a los

nuevos consumidores que prueban el producto sintiéndose satisfechos; en esta

2 Philip Kotler, Gary Armstrong; Marketing, Pearson Prentice Hall, México, 2007, 112 edicion.
% Idem cita 11.
%1 [dem cita 27.
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etapa surgen cambios, donde se realizan mejoras al producto para que sea mas

competitivo.

Madurez: En esta etapa ocurre una desaceleracion de las ventas, mostrando una
actividad decreciente donde cada vez hay menos compradores que entran al

mercado.

Declinacion: Se presenta cuando caen las ventas y utilidades, donde los

productos pierden un valor futuro”.=
Plaza

“La plaza o distribucion incluye las actividades de la asociacién que hacen que el

producto esté a la disposicién de los consumidores meta.”s
Canales de distribucion.

Los canales de distribucibn se observan en todo momento, consiste en
individuos y entidades que participan en el proceso de hacer disponible un bien
0 servicios para su uso o consumo por los consumidores finales o los usuarios

industriales.=
Clasificacion de los canales de distribucion.
Canales de marketing para bienes de consumo y servicios:

Canal directo: Donde el productor y el consumidor final tratan directamente el

uno con el otro.

Canal indirecto: Donde existen intermediarios, donde realizan diferentes

funciones entre los productores y consumidores.

32 [dem cita 26.
% [dem cita 27.
34 [dem cita 27.
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v" Promocién

“Implican actividades que comunican las ventajas del producto y persuaden a los
clientes meta de que lo compren”.s

También se define como:

“Actividades mediante las cuales se da a conocer el producto, tales como:

publicidad, promocidén, ventas y relaciones publicas”.=

Disefio promocionales.

“Consta del texto publicitario, el material grafico que pretende que el publico
objetivo vea u oiga. Los esfuerzos de relaciones publicas se observan con
facilidad en elementos tangibles, como comunicados de prensa. Las acciones de
comercializacion directo dependen de las formas escritas, verbales y electronicas

de entrega.

Desempefia una funcion decisiva en determinar el mensaje que se comunica a

la audiencia”.*

*idem cita 27.
3¢ [dem cita 11.
37ldem cita 26.
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CAPITULO Il

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL SOBRE EL PROCESO DE
COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS QUE OFRECE ACOPAMCHIL
DE R.L.

IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION.

La investigacion permitid conocer la situacion actual de la cooperativa; durante el
proceso se reunieron datos que permitieron analizar la falta de estrategias de
comercializacion por parte de la asociacion y asi realizar una propuesta que

ayude en el proceso de ventas de los productos que ofrece la asociacion.

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.
OBJETIVO GENERAL.

Elaborar un diagnostico que contribuya a la comercializacion de los productos
gue ofrece la asociacion cooperativa de Produccion Agropecuaria Agroecolégica
La Milpa De Chiltiupan De R. L. (ACOPAMCHIL De R.L.) ubicada en el Municipio

de Chiltiupan departamento de La Libertad.

OBJETIVOS ESPECIFICOS.

1. Recopilar informacién de los asociados y clientes de la cooperativa con el fin
de determinar el nivel de conocimiento que tienen estos sobre los productos
gue ofrece la asociacion cooperativa a través de los diferentes instrumentos y
técnicas de recoleccion de datos.

2. Conocer lo elementos de comercializacion que la asociaciébn cooperativa

utilizada para ofrecer sus productos en el mercado.
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3. lIdentificar las oportunidades y amenazas que tiene la asociacion al ofrecer sus
productos en el mercado actual.

A. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

1. Métodos de investigacion.

La investigacion se realizd haciendo uso del método cientifico, con el fin de
recopilar, analizar y presentar la informacién obtenida para detectar los factores
gue influyen en la comercializacion de las frutas, hortalizas y granos basicos que

ofrece la asociacion.
a) Analisis.

Se utiliz6 el método analitico debido a que consiste en la segmentacion del
problema en estudio, con el fin de conocer los elementos negativos que influyen
en la comercializaciéon de los productos que ofrece la asociacion y asi
comprender su comportamiento y establecer estrategias que ayuden a buscar

soluciones a las diferentes necesidades.
b) Sintesis.

Se analizaron los elementos que integran el problema de investigacion,
posteriormente se reunieron todos los factores que afectan las ventas de la
asociacion para asi poder disefiar la propuesta de un plan de gestién que
contribuya a la adecuada comercializacion de los productos que ofrece la

cooperativa.

2. Tipo de investigacion.
El tipo de investigacion utilizada en el estudio fue descriptiva, ayud6 a analizar
por separado cada uno de los elementos que influye en el proceso de

comercializacion de los productos, logrando determinar la forma en que afectan
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el objeto de estudio y a su vez, se hizo una integracion de todos los resultados
obtenidos, permitiendo establecer las soluciones necesarias a los problemas que
afectan a ACOPAMCHIL DE R. L. en lo que respecta la venta de sus productos.

3. Disefio de investigacion.

Se utilizo el tipo de disefio no experimental, ya que la informacién obtenida no
fue manipulada; es decir, que se basé en los hechos tal y como estaban en la
realidad, mediante el instrumento de recoleccion seleccionado.

4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion.

Se utilizaron diferentes técnicas e instrumentos de investigacién que permitieron
aplicar un procedimiento adecuado en la recoleccion, tabulacion, andlisis e
interpretacion de la informacion. Entre las técnicas e instrumentos utilizados se

encuentran los siguientes:

a) Técnicas.

v Laencuesta

Esta herramienta permiti6 obtener informacién por parte de los asociados y
clientes de la cooperativa La Milpa de Chiltiupan de R.L. (ACOPAMCHIL de R.
L.), asi mismo se obtuvieron sugerencias Utiles para conocer los principales
gustos y preferencias de los encuestados; la cual fue dirigida a una muestra de

23 Asociados y 76 habitantes del Municipio de Chiltiupan.

Encuestados Total
Miembros de la asociacion 23
Clientes de la cooperativa 76

Total de encuestados 99
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v' La entrevista.

Consisti6 basicamente en reunirse con los miembros del Consejo de
administracion y Junta de Vigilancia de la Asociacion ACOPAMCHIL de R.L. con
el fin de obtener informaciéon que ayude a comprender de mejor manera la

situacion actual de la cooperativa.

b) Instrumentos.
Los instrumentos utilizados fueron los siguientes:
v' Cuestionario.

Este instrumento se utilizé para obtener informacion relevante por parte de los
clientes actuales y potenciales, asi como de los asociados de la cooperativa;
conformado por un conjunto de preguntas redactadas de forma secuencial, y

estructuradas de acuerdo con los objetivos del estudio.
v' Guia de entrevista.

Durante la entrevista se utilizaron dos modalidades; la primera consiste en un
listado de preguntas debidamente ordenadas y la segunda corresponde a una

serie de preguntas de manera espontanea acerca del tema de interés.

5. Fuentes de informacion.
Muestran las fuentes de obtencién de la informacién, las cuales son necesarias
para llevar a cabo la investigacion, tomando en consideracion los

acontecimientos relevantes y el ambiente en que se desenvuelven los hechos.
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Por lo tanto se detallan las fuentes béasicas que ayudaron a estudiar el problema:

a) Primarias.

Se tomo en cuenta la informacién obtenida a partir de los datos recolectados de
la encuesta, la entrevista y la observacion directa, proporcionada por el
presidente del Consejo de Administracion, Junta de Vigilancia y los asociados de
la Cooperativa ACOPAMCHIL de R. L., asi como también se obtuvo informacién

por parte de los clientes de la misma.

b) Secundarias.

La informacién secundaria se obtuvo de otros autores, es decir haciendo uso de

libros, revistas, folletos, leyes, sitios virtuales, documentos entre otros medios
posibles.

6. Ambito de lainvestigacion.
El area geogréfica en la que se realizo la investigacion fue en el Caserio San

Luis, Cantén Siberia, Municipio de Chiltiupan, departamento de La Libertad.

7. Unidades de analisis.

El objeto y las unidades de estudio de la investigacion fueron los siguientes:

a) Objeto de estudio.

Asociacion Cooperativa de Producciéon Agropecuaria, Agroecolégica La Milpa
de Chiltiupan de R.L. (ACOPAMCHIL DE R.L.).



38

b) Unidades de estudio.

Las unidades de estudios fueron en total cinco y se componen de la siguiente

manera.

Consejo de administracién
Junta de vigilancia
Asociados

Clientes actuales de la asociacion

NN

Clientes potenciales.

c) Determinacion de universo y muestra.
Universo.

Para el desarrollo de la investigacién se tomo en cuenta a los habitantes del
Caserio San Luis, Cantén Siberia, Municipio de Chiltiupan y miembros de la

Asociacion Cooperativa.
Poblacion.

“La poblacion total del Municipio de Chiltiupan es de 10,897 personas entre

nifios, jovenes, adultos de la tercera edad”.=
Muestra.

Para realizar la presente investigacién, se tomé como muestra la poblacion
comprendida a partir de la edad de 18 afios, tomando en cuenta que la asociacion

ofrece sus productos a todos los habitantes del municipio de Chiltiupan.

Célculo de la muestra.

Bhttp://www.isdem.gob.sv/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=7&sobi2ld=78&Itemid=137.


http://www.isdem.gob.sv/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=7&sobi2Id=78&Itemid=137
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Para efecto de la investigacion se tomd en cuenta un total de 8,297 habitantes
del municipio de Chiltiupan; para obtener el total de la muestra, se aplico la

siguiente férmula:

_ Z?PQN
(N =1e? +Z%PQ

n

En donde:

n =Tamafio de muestra.

Z= Nivel de Confianza 95% (Valor Z curva normal 1.96).
P= Probabilidad de éxito 0.50.

Q= Probabilidad de fracaso 0.50.

N= Poblacion 8,297.

e= Error muestral 8%.

_ (1.96)?%0.50+0.50%8,297
(0.08)2%(8,297—1)+(1.96)2x0.50%0.50

n= 76 Personas de 18 afos en adelante.

Se utilizé un nivel de confianza del 95%, ya que lo que se buscaba es tener un
mayor conocimiento de la problemética, ademas determinaba una probabilidad
mas precisa, suficiente y representativa, generalizando los resultados hacia toda
la poblacién. La probabilidad de éxito y fracaso fueron del 50% cada una,
otorgandoles la maxima variabilidad posible, es decir que, existe una
incertidumbre sobre el fendmeno en estudio. El nivel de precision o error fue de
8%, porque fue el maximo error aceptado en los resultados y asi la informacion

tendria mayor validez.
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8. Tabulacién, andlisis e interpretacion de informacion.

La informacion se proceso a través de la herramienta Excel, por medio del cual
se elaboraron las respectivas tabulaciones y graficos para poder realizar con
mayor facilidad la interpretacion de dichos resultados, asi obtener conclusiones
correspondientes que permitan generar recomendaciones pertinentes en funcion
del tema de investigacion. (Ver Anexo No.3 “Resultados obtenidos de la
entrevista dirigida al presidente del consejo de administracion”; Anexo No.4
“Tabulacién e interpretacion de resultados del cuestionario dirigido a los
asociados”; Anexo No.5 “Tabulacion e interpretacion de resultados del

cuestionario dirigido a los clientes".

B. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DEL PROCESO DE
COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS QUE OFRECE ACOPAMCHIL
DE R.L.

1. Aspectos generales sobre la filosofia de la asociacion.

a. Mision y vision.

La cooperativa cuenta con un total de 23 asociados de los cuales el 78% de ellos
son masculinos, esto se debe principalmente al rubro al que se dedica (Anexo 4,

pregunta 1).

En el proceso de creacion de la cooperativa, los asociados recibieron
capacitacion sobre los componentes que integran una filosofia (Anexo 4,
pregunta 6); esto fue util en el proceso de creacién de una estructura filoséfica
idénea para la asociacion, que ayudo a que los asociados se sientan identificados
con los fines que persigue la misma (Anexo 4, pregunta 5).sin embargo se
determiné que un 65 % de los asociado tienen conocimiento de la misién y un
74% conoce la visién de la cooperativa, esto demuestra que existe un porcentaje
de los asociados que aun desconocen en que consiste cada uno de estos (Anexo

4, pregunta 7 y 8).
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O

Valores

v' Trabajo en equipo. Ayuda a que cada uno realice su trabajo con mucho
entusiasmo persiguiendo un mismo fin.

v' Honestidad. Sirve para que las relaciones en la asociacion se desenvuelvan
en un ambiente de confianza, que garantice un respaldo y sea transmitido a
nuestros clientes, generando seguridad, confianza en los productos.

v' Servicio. Atender las necesidades de los clientes con una actitud respetuosa,
de calidad y de la mejor manera

v/ Calidad. Brindar los mejores productos y un servicio con excelencia

v' Solidaridad. Compromiso mutuo de toda la asociaciéon para comercializar la
produccion

v' Responsabilidad. Grado de conciencia de cada asociado para el desarrollo

de las actividades.

El aplicar estos valores resulta util para la asociacion ya que estos ayudan a
mejorar las relaciones interpersonales y el trabajo en equipo dentro de la
cooperativa; estos son reconocidos por un 96% de los asociados, lo que
demuestra el interés por parte de ellos, para mejorar el ambiente en el que

desarrollan sus actividades. (Anexo 3, pregunta 4 y Anexo 4 pregunta 9).

c. Objetivos

Se observé de acuerdo a los datos obtenidos que un 78% los asociados tienen
conocimientos de los objetivos que persigue la asociacion cooperativa sin
embargo un minimo porcentaje no tiene en claro los objetivos establecidos, lo
gue afecta a la cooperativa principalmente en su proceso de ventas donde no
existe coordinacion entre ellos, esto se puede observar en la (Anexo 4, pregunta
10); es importante denotar que los objetivos son de total conocimiento para todos
los niveles jerarquicos de la asociacion, como lo indico el presidente actual del

consejo de administracion de la misma (Anexo 3, pregunta 5).
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d. Estructura organizacional.

En relacion al desarrollo y funcionamiento, actualmente la asociacion
cooperativa, cuenta con su personeria juridica integrada por un total de 23
asociados parte de ellos conforman el consejo de administracion y junta de

vigilancia. (Anexo 4, pregunta 2).

Se identific6 que la cooperativa no cuenta con una estructura organizacional
determinada, a pesar de la carencia de un organigrama, cada uno de los
asociados tienen actividades y obligaciones asignadas con el fin de
complementarse entre si y lograr suplir las necesidades que se presentan dia a

dia en la asociacion. (Anexo 3, pregunta 10).

Se observd que existen grandes deficiencias en la cooperativa, ya que un al
menos un 30 % de los asociados no tienen en claro sus obligaciones (Anexo 4,
pregunta 15).esto se debe principalmente a que no se definen con exactitud las
unidades jerarquicas y sus relaciones, también no se detallan la existencia de
comités en la asociacion, otro aspecto relacionado con la precision que se
observa es que los asociados comunmente confunden las actividades asignadas

a cada uno de los asociados.

e. Manual de descripcidén de puestos.

Para el caso de la asociacion cooperativa se determind en la entrevista que
actualmente no poseen ningun documento que describa sus puestos de trabajo,
siendo necesario que todos sus miembros conozcan las labores que deben
desempenfar en ella, caracteristicas, conocimientos, relacion de autoridad entre
subordinados y aptitudes que deben poseer cada uno de ellos para desempefar
sus funciones. Segun pregunta No.10 de la entrevista del Consejo de
Administracién, pregunta No. 15 del cuestionario dirigido a los asociados, ver

anexos).
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2. Caracteristicas de la asociacion.

a. Instalaciones.

La asociacion cuenta con una propiedad de 24,500 metros cuadros, ubicado en
zona rural del municipio de Chiltiupan; para ofrecer sus productos cuentan con
un punto de venta en la plaza publica del barrio San Marcos frente a la parroquia
Santo Domingo de Guzman, especificamente los dias domingos (Anexo 4,
pregunta 21); Es preciso que la cooperativa cuente con un establecimiento de
venta donde ofrezca sus productos al publico, considerando la opinién de los
cliente ya que un 93% de estos indicaron la necesidad de adquirir productos

contantemente en el transcurso de la semana (Anexo 5, pregunta 9y 13).

b. Ambiente.

La cooperativa cuenta con valores que permiten orientar las conductas de los
asociados estos se ponen en practica al momento de realizar las actividades
logrando cumplir los objetivos propuestos, de los cuales un 96% de ellos
manifiestan sentirse identificados (Anexo 3, pregunta 4 y Anexo 4, pregunta 9),
esto permite que se desarrolle un ambiente laboral agradable y una adecuada

relacion entre los diferentes cargos que existen en la asociacion.

c. Recursos.

Para el presidente del consejo de administracién de la cooperativa, es de gran
importancia contar con las herramientas necesarias que permitan optimizar los
recursos (Anexo 3, pregunta 12), sin embargo por el rubro de la asociacion
requiere que las actividades se realicen bajo condiciones no apropiadas,
principalmente bajo temperaturas altas, creando fatiga en el desarrollo de las

actividades (Anexo 3, pregunta 16).
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Un 39% de los asociados, manifiestan que uno de los aspectos negativos dentro
de la cooperativa es el mal uso de los recursos, limitando el proceso de desarrollo
de la misma, mostrando asi que los asociados tienen conocimiento de estos,
estando dispuestos a realizar cambios que ayuden a contrarrestar dichas

debilidades (Anexo 4, pregunta 12 y 25).

d. Procesos

Uno de los aspectos negativos de la asociacion, es el proceso productivo donde
un 39% de los asociados manifestaron que es necesario solucionarlo ya que
afecta en la operatividad de la misma; de igual manera un 35% indico que existe
la necesidad de recibir capacitaciones de forma mas constante, con el propésito
de obtener mejores resultados en las actividades que se realizan dentro de la

misma (Anexo 4, pregunta 12).

e. Personal

Cuenta con 23 asociados, los cuales tienen diferentes funciones asignadas,
donde cada actividad es establecida segun su cargo (Anexo 3, pregunta 11 y 15);
un 70% de los asociados tienen conocimiento de sus obligaciones dentro de la
cooperativa, esto muestra que existe un margen significativo de ellos que
desconocen o no tienen en claro sus funciones dentro de la misma, afectando las

actividades que se realizan. (Anexo 4, pregunta 15).

3. Andlisis de mercado.

a. Conocimiento de la asociacion.
Un 88% de las personas encuestadas manifestaron conocer a la asociacion, lo
gue demuestra que a pesar de la poca publicidad que ha utilizado la cooperativa

es reconocida por la mayor parte de los habitantes (Anexo 5, pregunta 4).
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b. Demanda.
Se determin6 que un 50% de los clientes de la asociacién, adquieren productos
de manera semanal, generando ingresos constantes a la misma. (Anexo 5,

pregunta 9).

Es importante mencionar que los productos que mas prefieren los clientes son
las hortalizas (Anexo 5, pregunta 7); ademas se determiné las caracteristicas que
prefieren los clientes al momento de realizar sus compras donde 39% toman en

cuenta la frescura y un 26% el precio. (Anexo 5, pregunta 6).

c. Nivel de satisfaccion.

Los clientes se muestran satisfechos con los servicios que reciben por parte de
los asociados, ya que al menos un 25% de los encuestados califica como muy
bueno el servicio recibido y un 21% califica como bueno. (Anexo 5, pregunta 5);
Ademas se determino que los cliente tienen un 75% de grado de satisfaccion al

momento de adquirir productos en la cooperativa. (Anexo 5, pregunta 10).

d. Principales competidores.

Se conocen como competidores las tiendas, carros perifoneadores, ventas
ambulantes, los cuales ofrecen la misma variedad de productos que la
asociacion. (Anexo 4, pregunta 23 y Anexo 1, pregunta 18). Tomando en
consideracion que un 39% prefieren realizar sus compras a la cooperativa por la

calidad de sus productos. (Anexo 5, pregunta 6).

e. Principales proveedores.
Para la eleccidn de sus proveedores la asociacion toma en cuenta el precio,

accesibilidad, reputacion y caracteristicas de los productos que estos ofrecen.
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También se identificé que no consideran a un solo proveedor, tomando en cuenta

los siguientes. (Anexo 4, pregunta 24).

v' Casa Agricola.
v El surco Santa Tecla.
v Agro ferreteria Hernandez.

v' Otras Cooperativas de la zona.

f. Productos de la asociacion

La asociacion ofrece una gama de productos clasificados de la siguiente manera:
frutas, hortalizas y granos basicos. (Anexo 5, pregunta 7). Donde un 39% de los
clientes adquieren hortalizas y un 32% granos basicos, considerando que las

frutas obtienen menor demanda.

g. Clientes

Un 88% de los habitantes del municipio tienen conocimiento de la cooperativa,
(Anexo 5, pregunta 4). Mostrando que cuenta con una amplia cartera de clientes,
con diferentes caracteristicas y preferencias de compra; es importante mencionar
gue la asociacion ofrece sus productos una vez por semana, (Anexo 5, pregunta
9).Donde las condiciones de pago existentes son en un 96% al contado. (Anexo
5, pregunta 19). De esta forma la asociacién recupera el capital invertido,
obteniendo mejores ganancias, determinando que los clientes manifestaron que

prefieren realizar sus pagos en efectivo. (Anexo 5, pregunta 11).

h. Estrategia de comercializacion.
La asociacion carece de medios publicitarios tales como: hojas volantes, redes

sociales, anuncios, muestras y descuentos con el proposito de obtener nuevos
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clientes e incentivar a los actuales ofreciéndoles nuevas alternativas de

productos, (Anexo 5, pregunta 14).

i. Mezclade mercadeo.

v" Promocion.

Un aspecto relevante para los clientes son las promociones que la asociacion
ofrece, dénde se manifestdé que un 53% prefieren las muestras de los productos

y un 33% los descuentos, (Anexo 5, pregunta 15).

De igual manera, al realizar la investigacion se determiné que los asociados solo
hacen uso de la venta directa como medio de comercializacion, sin tomar en
cuenta posibles convenios que puede obtener con otras asociaciones o inclusive
con los residentes del municipio de Chiltiupan que tienen negocios propios en la

zona, (Anexo 4, pregunta 17).

v Precio.

Tomando en cuenta los costos que se tiene en el proceso de cultivo, latemporada
de los mismos, asi como las tendencias del mercado para establecer precios
acordes a los de la competencia; sin embargo, aunque los precios en el mercado
son variables de acuerdo a diversas condiciones en las cuales se destacan la
modalidad de la época o temporada de los productos. El propdésito principal es

recuperar la inversion y generar ganancias. (Anexo 4, pregunta 22).

Los clientes consideran que los precios son adecuados, donde un 91% estan

dispuesto a pagar por los productos, (Anexo 5, pregunta 12).
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v Plaza.

La asociacion ofrece sus productos principalmente en la plaza publica (Anexo 4,
pregunta 21). Considerando que no cuenta con una estructura para brindar sus
servicios, mostrando una desventaja para el desarrollo y expansion de la misma.
Es importante considerar que 98% de los clientes les gustaria que contaran con
un establecimiento, donde vendan sus productos de forma permanente. (Anexo

5, pregunta 13).

v Producto.

La cooperativa ofrece productos frescos y de calidad, lo cual es una de las
fortalezas de la asociacién (Anexo 1, pregunta 6); dichas caracteristicas son las
principales caracteristicas que buscan los clientes al momento de realizar sus

compras (Anexo 5, pregunta 6).

j- Analisis de la situacion FODA
Para realizar el analisis FODA, se utiliza una matriz que contiene un conjunto
ordenado de filas y columnas. Colocando toda la informacién disponible acerca
de la asociacion, lo que facilita el analisis de la situacion actual y el entorno en el

que se encuentra.
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Fortalezas Debilidades

Recursos propios de la |1- Pocos canales de
asociacion. comunicacion entre los
Equipo adecuado para la asociados.

siembra y cosecha. 2- Cartera de proveedores muy
Productos de calidad. pequenia.

Experiencia en el |3- Precios no estandarizados.
mercado. 4- Deficiencia en el uso de los

recursos.
No cuenta con una estructura
interna.

6- Capital de trabajo mal utilizado.

7- Poco interés de los asociados
para explotar las
caracteristicas de los
productos.

Oportunidades Amenazas
Expansion en el |1- Poca accesibilidad a nuevos
mercado. clientes.

Satisfaccion de los |2- La inestabilidad en el clima
clientes. afecta en los cultivos.

Nuevos productos. 3- Tiendas y vendedores
Poca competencia en el ambulantes que realizan

mercado.

ventas en la zona.

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion.

El proposito fundamental de este analisis es potenciar las fortalezas de la
asociacién para aprovechar oportunidades, contrarrestar amenazas y corregir
debilidades.
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CONCLUSIONES

Con el andlisis realizado en el diagnostico se concluye lo siguiente.

v

E.

La asociacion no cuenta con un organigrama, que les permita tener
claridad sobre sus funciones y puestos.

Los integrantes de la asociacion no tienen en claro los componentes
administrativos.

No cuentan con un establecimiento bien estructurado, para la
comercializacion de sus productos.

La cooperativa no cuenta con medios publicitarios, para dar a conocer sus

productos.

RECOMENDACIONES

Se recomienda contar con un organigrama, que permita a los asociados
tener claridad sobre las funciones y puestos a desempefiar.

Informar a cada uno de los asociados sobre los elementos administrativos
asi como la importancia de estos.

El contar con un establecimiento para ofrecer sus productos, le permitira
a la asociacion mejorar la forma de comercializar sus productos.

Es necesario que la asociacion cuente con medios publicitarios, qué les

permita dar a cocer sus productos.

ALCANCES.

v" Que los asociados tengan en claro cada una de sus actividades para mejorar

el desarrollo de las actividades administrativas.

v Lograr el uso eficiente de los insumos necesarios para la comercializacion de

los productos que ofrece la cooperativa.

v Establecerse dentro de un mercado competitivo, logrando de esta manera la

expansion.
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v" Brindar un servicio al cliente de alta calidad al momento de realizar sus

ventas.

F. LIMITACIONES.

v Resistencia al cambio por parte de los integrantes de la asociacion.

v Dificultad al momento de adquirir nuevos insumos.

v El no evaluar constantemente la capacidad de abastecer nuevos mercados,
afectard el propdsito de cubrir las necesidades de sus clientes.
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CAPITULO Il

PROPUESTA DE UN PLAN DE GESTION QUE CONTRIBUYA A LA
COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS QUE OFRECE LA ASOCIACION
ACOPAMCHIL DE R.L.

A. IMPORTANCIA.

Una herramienta clave para alcanzar las metas y objetivos que se planteara a la
asociacién a mediano y largo plazo es el plan de gestién, con el proposito de
mejorar la forma en que comercializan sus productos; cabe mencionar que las
estrategias ayudaran a resaltar los aspectos tanto positivos como negativos de
la cooperativa con el fin de realizar cambios idoneos para el funcionamiento de
la misma; para lograrlo es necesario aventurarse a nuevos retos que se
presenten en el entorno tanto interno como externo, facilitando de esta forma las

tareas a desempefiar en cada area.

B. OBJETIVOS.

General.

Elaborar un plan de gestidon que contribuya a la comercializacion de los productos
gue ofrece la asociacién cooperativa de produccién agropecuaria agroecoldgica
la milpa de Chiltiupan de R. L. (ACOPAMCHIL DE R.L.) con el fin de mejorar los

niveles de venta de la misma.
Especificos.

v Proponer una estructura organizativa adecuada para la asociacién, con el fin
de que sus asociados tengan en claro cada una de sus funciones.
v Establecer un analisis de mercado que permita alcanzar los objetivos y metas

de venta de la asociacion.
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v Proporcionar estrategias de promocién, publicidad y ventas que contribuyan a

mejorar la comercializacién de los productos que ofrece la cooperativa.

C. PROPUESTA DE UN PLAN DE GESTION QUE CONTRIBUYA A LA
COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS QUE OFRECE LA
ASOCIACION COOPERATIVA DE PRODUCCION AGROPECUARIA
AGROECOLOGICA LA MILPA DE CHILTIUPAN DE R. L. (ACOPAMCHIL
DE R.L.) EN EL MUNICIPIO DE CHILTIUPAN, DEPARTAMENTO DE LA
LIBERTAD.

Tomando en cuenta que la filosofia organizacional es la base fundamental de

toda organizacion, es necesario realizar una reestructuracion de sus

componentes, con el proposito de desarrollar estrategias que se integraran en el

plan de comercializacion.

1. Filosofia propuesta.
a. Mision.
Somos una asociacion cooperativa dedicada a satisfacer las necesidades de

nuestros asociados y clientes.

b. Vision.
Ser una asociacion cooperativa lider en la produccion agricola, que busca la
excelencia en sus productos; con el propdsito de satisfacer las necesidades de

los clientes.
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Valores.

La Asociacion Cooperativa ACOPAMCHIL DE R. L. cuenta con los siguientes
valores:

Trabajo en equipo: Trabajamos de forma integrada aportando nuestros
conocimientos con el fin de lograr un bien coman.

Integridad: Somos personas con principios, que aplicamos en todo momento
y circunstancia, tanto en lo personal como en lo laboral.

Pasion por el cliente: Entrega y entusiasmo a la hora de solventar las
necesidades de nuestros clientes.

Solidaridad. Compromiso mutuo entre los asociados con el fin de cumplir
objetivos en comdn.

Responsabilidad: asumimos nuestra obligacion de satisfacer las
necesidades y superar las expectativas de nuestros clientes con esmero y
compromiso.

Mejora continua: Evaluamos constantemente nuestros procesos con el
objetivo de generar productos con calidad.

Eficiencia: Nuestro principal objetivo es la maximizacion de los recursos
disponibles, asi mismo minimizar costos y mejorar la calidad de nuestros
productos.

Servicio al cliente: Dar una atencioén de calidad, cubriendo los requerimientos
de nuestros clientes internos y externos mediante un servicio adecuado.
Proteccién del medio ambiente: Asumimos el compromiso de promover la
proteccion del medio ambiente, a través de la promocién e implementacion de
procesos limpios que no pongan en riesgo la salud humana, la vida silvestre y

las fuentes de agua.
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Objetivos.

Ser una Asociacion cooperativa lider en el cultivo de productos agricolas.
Poner a disposicion de nuestros clientes los productos necesarios, con el fin
de satisfacer sus necesidades en el momento oportuno.

Ofrecer a nuestros asociados mayor rentabilidad por sus aportes a la
asociacion.

Incrementar constantemente la cartera de clientes, ofreciendo diversidad en
nuestros productos.

Obtener nuevos proveedores para la asociacion con el fin de optimizar
nuestros procesos productivos y asi ofrecer productos de buena calidad a un

mejor precio.



e. Estructura organizativa propuesta.

ASOCIACION COOPERATIVA DE PRODUCCION AGROPECUARIA AGROECOLOGICA LA MILPA
CHILTIUPAN DE R. L. (ACOPAMCHIL DE R.L.)

- — —

junta de vigilancia

Asamblea general

Consejo de
administracion

Gerencia general

]

Auditoria externa-
INSAFOCCOP

Comité

Comité de finanzas

Comité de disciplina

Comité de
comercializacién

Comité de educcion

L

Promociony

comercializacién

Sala de ventas

Simbologia:

Produccién

Materias primas e
insumos

Bodega de productos
disponibles

L

Asesoria externa

Dependencia
directa

Seleccion

Empaque

Fecha de elaboracién:11/06/2017

Elaborado por: el equipo de investigacion.
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Perfil de los puestos.

Se presenta una propuesta de perfil de los puestos, esta herramienta ayudara
para que los asociados de ACOPAMCHIL de R.L., tengan conocimiento de sus
funciones general, especifica y responsabilidades necesarias a desarrollar de

acuerdo al puesto asignado.

Presidente/a del Consejo de Administracion T

\ o

Perfil del puesto.
FUNCION GENERAL.

Presidir las reuniones de Asamblea General, Ordinarias, extraordinarias y del
Consejo de Administracion.

FUNCIONES ESPECIFICAS.

% Velar por la buena marcha Organizativa y Socio Econémica de la Cooperativa.

% Mantener un control con el Gerente o Tesorero, de las cuentas bancarias de la
Cooperativa.

« Firmar juntamente con el Secretario las convocatorias para Asambleas
Generales.

% Aprobar estados financieros conjuntamente con Gerente y Tesorero.

% Realizar las demés funciones que le sefiale la Ley, Reglamento, Consejo de

Administraciéon y Estatutos.

RESPONSABILIDADES.

¢+ Supervisar la gestidbn econdmica, financiera y administrativa de la asociacion.
% Estudiar los informes de auditoria e inspeccién practicados a la Cooperativa,
por auditoria externa.

ATRIBUCIONES.

% Firmara los Estados Financieros de la Cooperativa.
% Convocar a Asamblea General Ordinaria, por lo menos una vez al afo.

REQUISITOS GENERALES.
Tener la instruccion necesaria para desempefar el cargo directivo.

% ser responsable.
< Ser mayor de 20 afos.
+ Estar al dia con sus obligaciones.
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Vice-Presidente De Consejo de Administracion P,

o s

™

Perfil del puesto.

FUNCION GENERAL.

Sustituir al Presidente en ausencia, enfermedad, impedimento u otros casos en
que la circunstancia lo amerite.

FUNCIONES ESPECIFICAS.

+« Ejecutar las funciones que el Presidente le delegue.
% Colaborar con el Presidente en la programacion y ejecucién de actividades.
+ Las demds funciones que sefialen los Estatutos y Reglamentos.

ATRIBUCIONES Y RESPONSABILIDADES.

% En caso el presidente se ausente, Firmara conjuntamente con el Gerente
General y Contador los Estados Financieros de la Cooperativa.

+ De igual manera en caso de ser necesario convocara a la Asamblea General
Ordinaria.

REQUISITOS GENERALES.

+« Tener la instruccion necesaria para desempeiiar el cargo directivo.
« Ser responsable y tener buena conducta.

% Ser mayor de 16 afos.

« Estar al dia con sus obligaciones.

L)
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Gerente General 52k

‘‘‘‘‘‘

Perfil del puesto. Qs
FUNCION GENERAL.

Ser el administrador de la Cooperativa, principal via de comunicacion con los
asociados para planear, supervisar, controlar la gestion de las operaciones;
tendra bajo su dependencia a todos los empleados, ejecutarda acuerdos,
resoluciones y reglamentos aprobados por Consejo de Administracion.

FUNCIONES ESPECIFICAS.

+ Asistir a las sesiones programadas, presentar informes y dirigir al Consejo de
Administracién. en la ejecucion de actividades o acuerdos aprobados por ellos
en Asamblea General.

Capacitar cuando sea necesario a los empleados sobre sus deberes, acatando
las disposiciones de los Estatutos de la Cooperativa.

Colaborar en las actividades que éstos soliciten.

Firmar y autorizar todos aquellos documentos e instrumentos administrativos
gue le hayan sido conferido.

X/
o

X/
°e

A X4

ATRIBUCIONES.

+« Cumplir con esmero, rapidez todas actividades que se le designen.
« Verificar y autorizar ordenes de compras de insumos necesarios para el
proceso productivo y comercializacién.

REQUISITOS GENERALES

+« Lic. en Administracion de Empresas o carreras afines.

«» Amplios conocimientos administrativos y legales de Asociaciones
Cooperativas.

« Experiencia en cargos afines.
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Omg,

Contador/a. 577

g p %
e J
2 L5

Perfil del puesto. LSS

FUNCION GENERAL.

Asegurar la adecuada administracion de los recursos financieros de la
asociacion.

FUNCIONES ESPECIFICAS.

« Controlar, elaborar, presentar los formularios de pago de impuesto y
retenciones de ley (estipulado por ley).

% Presentar informes segun lo requerido por las autoridades de la cooperativa.

« Elaboracion y revision de cheques.

% Llevar libro diario y mayor actualizado, elaboracion de Estados Financieros:
Estado de Resultado y Balance General.

% Realizar analisis mensual de los estados financieros, emitiendo un informe
econdmico financiero de la cooperativa para el Consejo de Administracion.

RESPONSABILIDADES.

« Preparar los estados financieros: Balance General, Estado de Resultados en
los plazos sefialados.

« Emitir Balances de Comprobacion y sus anexos que se han solicitados por
entidades que reciben ayuda econémica.

+ Realizar los ajustes de cierre del ejercicio.

ATRIBUCIONES.

¢ Revisién permanente de los documentos de compras y gastos.
+ Realizar sugerencias que contribuyan a mejorar financieramente la asociacion
cooperativa.

REQUISITOS GENERALES.

¢ Licenciado Contador Publico.

+«+ Conocimientos basicos del cooperativismo, responsable y honesto.
+« Tener minimo un afio de experiencia.

% Ser mayor de 25 afos.




Secretario/a de Consejo de Administracion 4 m
\3 4 @

Perfil del puesto.

FUNCION GENERAL.

Llevar los libros de Actas de la Asamblea general y del Consejo de
Administracion, anotando los acuerdos de reuniones efectuadas.

FUNCIONES ESPECIFICAS.

Coordinar las convocatorias de la Asamblea General ordinaria y extraordinaria
efectuadas por el presidente.

Llevar un registro de todos los Asociados y Asociadas de la Cooperativa que
permita garantizar cualquier informacion con rapidez.

Firmar conjuntamente con el Presidente la Actas de las sesiones, Consejo de
Administracién o Asamblea General ordinaria y extraordinaria.

Recibir, despachar y archivar la correspondencia que llegue a la Cooperativa.
Elaborar con el Presidente un informe anual de actividades realizadas para ser
presentado a la Asamblea General Ordinaria y extraordinaria.

Desempefiar cualquier otra funcion que le sea asignada por el Consejo de
Administracion.

Custodiar el sello del Consejo de Administracion y los libros de actas.

RESPONSABILIDADES.

®
£ X4

X/
**

X/
L X4

X/
**

Citar a reuniones y guardar confidencialmente los acuerdos del Consejo de
Administracion.

Velar por el adecuado control y organizacion de documentos.

Velar por la informacién oficial autorizada y su envio.

Velar por el mantenimiento, conservacion, buen uso de los bienes, equipos y
materiales a su cargo.

ATRIBUCIONES.

X/
°

X/
L %4

Atender a los miembros del Consejo de Administracion en sus sesiones.
Establecer un sistema de archivo adecuado, organizar eventos internos entre
los asociados.

REQUISITOS GENRALES.

X/
°

X/
L %4

DS

L)

X/
£ %4

Mayor de 16 afos.

Estudiante de Lic. En administracion de empresa o Contaduria publica.
Ser responsable y tener buena conducta

Estar al dia con sus aportaciones.
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Tesorero/a de Consejo de Administracion

:‘I:.;. vl "
LoD J

8 CW

Perfil del puesto.

FUNCION GENERAL.

Custodia de todos los documentos, titulos y valores de la cooperativa.

FUNCIONES ESPECIFICAS.

X/
°

X/
°e

Exigir que lleven al dia los registros de contabilidad, financieros, conservando
de manera ordena los comprobantes de ingresos y egresos.

Recibir la cuota mensual de aportacion, acordada por el Consejo de
Administracion, donaciones, regalos que asociados o particulares hagan a la
asociacion.

Control contable e informar mensualmente al Consejo de Administracion de
las actividades de la cooperativa.

Firmar con el Presidente los cheques y valores por obligaciones econdémicas
y financieras contraidas por la cooperativa.

Custodiar el sello del Consejo de Administracion en caso de ausencia del
Secretario.

Cualquier otra funcién acordada por el Consejo de Administracion.

Enviar al Ministerio de Agricultura y Ganaderia e instituciones oficiales que
requieran estados financieros que deben de ser autorizados y firmados por el
Presidente y Contador.

ATRIBUCIONES.

X/
L %4

X/
L %4

X/
L %4

X/
L %4

Controlar el manejo de los fondos, valores y bienes de la Cooperativa, siendo
responsable del desembolso de fondos.

Firmar con el Presidente o el Vice-presidente los documentos, los libros de
contabilidad y otros registros financieros de la cooperativa.

Presentar mensualmente al Consejo de Administracion el balance de
comprobacion y otros informes financieros de la cooperativa.

Realizar las funciones que le sefale el Consejo de Administracién dentro de
las normas legales y los estatutos.

REQUISITOS GENERALES.

X3

S

X3

*

X3

S

e

*

X3

S

X3

*

Tener la instruccién necesaria para desempefiar el cargo directivo
Ser responsable y tener buena conducta.

Ser mayor de 16 afos.

Estar al dia con sus obligaciones.

No ser miembro de otra asociacion.

No tener parientes en los cuerpos directivos.




63

Suplente Consejo de Administracién
Perfil del puesto. ReJ

FUNCION GENERAL.

Asistir en lo posible a todas las sesiones convocadas por el Consejo de
Administracién y vigilancia.

FUNCIONES ESPECIFICAS

+«+ En casos fortuitos reemplazar a su correspondiente delegado principal.

+ En caso de renuncia de un miembro principal de la Junta directiva o vigilancia,
inmediatamente y automaticamente su suplente lo reemplazara cumpliendo
con todas las funciones establecidas.

« Las demdas que le sean asignadas y correspondan a la naturaleza del cargo.

RESPONSABILIDADES.

+«+ De acuerdo al cargo que sea suplantado.

ATRIBUCIONES

« De acuerdo al cargo que se le otorgue debe ser desenvuelto con
responsabilidad.

REQUISITOS GENERALES.

% Ser mayor de 16 afnos.
%+ Tener minimo un afio de experiencia.
+ Recomendaciones especiales: debe ser una persona honesta y responsable.
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Vocal de Consejo de Administracion

:,‘;:v.;: e .'."..
AT\ W

RS>

Perfil del puesto.
FUNCION GENERAL.

Sustituira temporalmente por su orden a los miembros del Consejo de

Administracién. Excepto al Presidente.

FUNCIONES ESPECIFICAS.

X3

S

Asistir a las asambleas generales para informar de sus actividades.

++ Recibir e investigar quejas formuladas por cualquier asociado e informar a las
asambleas sobre ellas.

< Elaborar el acta respetiva cuando el secretario no asista a reunion de

asamblea general o consejo de administracion.

RESPONSABILIDADES.

*0

« Servir de apoyo en el cumplimiento de las funciones encomendadas por el
Consejo de Administracion.

ATRIBUCIONES.

+«+ Sustituir al vicepresidente, secretario y tesorero del consejo de administracion,
por ausencia temporal o definitiva.

REQUISITOS GENERALES.

« Ser mayor de 16 afos.

+«» Conocimientos generales del manejo de cooperativas.

+ Tener minimo un afio de experiencia.

+ Recomendaciones especiales: debe ser una persona honesta y responsable.

L)
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2. Analisis de mercado.

El principal propdsito de ventas estard enfocado en los habitantes del Municipio
de Chiltiupan, donde se lograra generar una alta demanda de productos
agricolas, que permita consolidarse como una asociacion que brinde productos

de calidad como: frutas, hortalizas y granos bésicos.

a. Factores que estimulan la compra de los clientes.
Existen ciertos factores que influyen al momento de adquirir un producto, tales

como:
v" Econdémicos.
Precios razonables.

Se fijaran los precios de los productos tomando en cuenta el costo de los insumos
necesarios para cada cultivo. Esto garantizara que los clientes preferiran comprar
los productos a la cooperativa, ya que sera el establecimiento que le ofrece el

mejor precio y la calidad esperada.
v Fisicos.
Imagen del producto.

Para los clientes la primera impresién juega un papel muy importante al momento
de realizar una compra. Sera mas atractivos los productos que cuenten con las

siguientes caracteristicas:

« Empaques adecuados a la necesidad de cada producto.
+« Porciones equivalentes al precio

« Frescuray calidad del producto
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Imagen del comercio.

La percepcion de los clientes hacia el negocio resulta un factor de mucha
importancia al momento de decidir una compra; es por esto que se debe evaluar

constantemente la imagen del establecimiento, teniendo en cuenta lo siguiente:

>

+«» Establecimiento limpio.

L)

R/
%*

Ubicacion apropiada del producto.

% Manipulacién adecuada.

¢+ Servicio prestado en el establecimiento.

b. Principales competidores

La competencia marca la pauta para realizar cambios que permitan una relacion
con los clientes actuales, como también obtener nuevos clientes satisfechos con
los productos que se ofrecen; es por esto que se recomienda tomar en cuenta

los siguientes aspectos:

v' La Tiendas ubicadas en el municipio ofrecen variedad de productos de
consumo diario, donde se incluyen productos agricolas; a un precio mayor y
con menor calidad, ya que la mayoria de estos se encuentran almacenados
afectando el estado de los mismos.

v' Los carros perifoneadores y ventas ambulantes ofrecen su producto de
manera irregular en la semana, no tienen un dia especifico para su venta;
estos cuentan con una variedad amplia en productos agricolas, brindando un
precio mas bajo en comparacién con las tiendas; dichos cultivos pasan por
procesos quimicos, donde se utilizan fertilizantes con componentes para
mejorar el crecimiento, color y sabor de los mismos, lo que no garantizan la
calidad del producto.

v" El mercado del Puerto de La Libertad: siendo este el lugar donde se encuentra
la mayor conglomeracion de ventas de productos agricolas, cada comerciante

establece precios tomando en cuenta la competencia, donde los demandantes
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basan sus preferencias de acuerdo a sus necesidades tanto en cdlida y
cantidad.

Proveedores

El conocer a profundidad como operan los proveedores, la calidad de los

productos y servicios que ofrecen, ayudara analizar la mejor opcion de compra.

A continuacién se determinan una serie de proveedores los cuales la asociacion

debe tomar en cuenta al adquirir sus insumos:

v

La casa agricola Puerto La Libertad ofrecen gran variedad de productos a un
precio accesible y de calidad en comparacion a la competencia, siendo estos
necesarios en los procesos agricolas, la asociacion adquiere sus herramientas
como: cumas, chuso, limas, corbos entre otros para realizar sus actividades.
El surco Santa Tecla, ofrece insumos agropecuarios principalmente para la
elaboracion de abonos organicos, lo que resulta relevante al momento de
minimizar costos y aumentar ganancias.

Agro ferreteria Hernandez proporciona variedad de productos agricolas, con
precios accesibles e inmediatos de adquirir, poniendo a disposicion productos
como: abonos, fertilizantes entre otros con el fin de garantizar que los clientes
se sientan satisfechos.

Agro ferreteria San Rafael puerto de La Libertad donde se pueden comprar
productos agricolas, ofrece precios accesibles, calidad, cantidad, transporte,
variedad, entré otras alternativas de servicios.

Impresos DILEFRAN se dedica a la elaboracion de notas de pedidos, sobres,
hojas membretadas, tarjetas, folletos, afiches, etiquetas autoadhesivas,

carpetas, revistas, libros, entre otros.
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Para tener un mejor control de los insumos adquiridos, las fechas de compras y

los principales proveedores, se recomienda utilizar el siguiente formato de

registro de pedidos.

NOTA DE REGISTRO DE PEDIDO

ASOCIACION COOPERATIVA ACOPAMCHIL DE R.L.

No.:

FECHA:

FECHA [CODIGO NOMBRE DEL CLIENTE

NIT

CREDITO
DiAS

coDIGO

PRODUCTO

UNIDADES

PRECIO
UNITARIO

SUBTOTAL

PRECIO
TOTAL

UNID. DE

PROD.
DEVUELTO

2lole]~[olola]en]-] 2

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

TOTAL

SOLICITADO POR:

AUTORIZADO POR:

NOMBRE DE QUIEN RECIBE EL PRODUCTO:
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Control de inventarios

Los inventarios para la asociacion estaran constituidos por los insumos
necesarios para llevar a cabo los cultivos y la produccion de los productos de
belleza asi como los organicos. El inventario determina el detalle, orden y valor

de los elementos que componen el patrimonio de la asociacion.
Razones para mantener inventario

v" Reducir produccién innecesarias, si se produce en exceso o si se mantiene los
productos guardados por mucho tiempo, estos se deterioran facilmente lo que
genera pérdidas para la asociacion.

v" Reducir costos por material faltante, al no tener material disponible en
inventario para continuar con la produccion o satisfacer la demanda del cliente,
se incurren en costos. Entre ellos, las ventas perdidas, los clientes
insatisfechos, costos por retrasar o parar produccion.

v" Reducir costos de adquisicion de insumos, en la compra de materiales o
insumos al por mayor garantizara la reduccion de costos, esto se lograra
determinando los materiales en comun entre la diversidad de productos que
ofrece la asociacion y asi conocer con exactitud el total a comprar y garantizar

compras al por mayor.

De igual manera resultara util llevar el control adecuado de los productos
existentes, con el propadsito de no tener exceso de inventarios y generar pérdidas.

Para esto se propone utilizar el siguiente formato:



CONTROL DE INVENTARIO

ASOCIACION COOPERATIVA ACOPAMCHIL DE R.L.
REGISTRO DE INVENTARIO SEMANAL

FECHA:

NUMERO:

CODIGO FECHA NOMBRE CANTIDAD | PRECIO UNITARIO | PRECIO TOTAL

ENTRADA

SALIDA

FIRMA DE RECIVISO

OBSERVACIONES

70
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Almacenamiento de los productos.

Un adecuado almacenamiento de los productos permitira conservar el estado de

estos y asi garantizar la obtencion de ganancias.

Se consideran diferentes aspectos a tomar en cuenta para una correcta

recepcion de los productos.

1)

2)

Reacomodar: es adecuado tener el control constantemente de los productos,
con el propdsito de evitar que estos se deterioren y pierdan sus propiedades
naturales; es por esto que se debe tomar en cuenta lo siguiente en cada gama

de los productos que ofrece la asociacion:

Frutas: separadas por clases, dejando las maduras aparte para su pronta

venta y evitar que se dafien y deterioren el resto de productos disponibles.

Hortalizas: seleccionarlas de acuerdo a su clase, necesitan estar en depdsitos

adecuados y algunas en un ambiente frio.

Granos basicos: se almacenan en un lugar seco, donde no puedan adsorber

olores y humedad.

Productos organicos: colocarlos en zonas aisladas de la humedad y el calor
con el propésito de evitar que esto afecte el estado natural de los mismos y

pierda su efectividad.

Productos de belleza: ya que sus componentes son sensibles al calor, son
productos que necesitan estar aislados a altas temperaturas con el proposito

de que estos no pierdan sus propiedades.

Revisar: verificar el producto disponible para la venta, que se encuentren en

buen estado, reordenar la existencia antes de colocar producto nuevo.
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3) Verificar: Es preciso determinar la calidad, madurez y frescura de los
productos, para definir la mejor forma de almacenamiento, colocando la
existencia al alcance de la mano para que puedan ser vendidos mas pronto.

4) Mantener: controlar constantemente la temperatura, humedad, luz vy
circulaciéon del area en niveles adecuados para todos los tipos de hortalizas,
frutos y granos basicos.

5) Controlar: de forma periddica el lugar donde se almacenan los productos,
tener un control de humedad y de calidad de los mismos, evitar plagas como

roedores que puedan causar dafios.

El propdésito de la adecuada recepcién y el correcto almacenamiento de los
productos lograran reducir las pérdidas, obteniendo una buena rotacién de los

mismo generando las ganancias esperadas.
Cuidado y manipulacion de los productos.

Las frutas y hortalizas requieren de un cuidado especial en consideracion a los
granos basicos, su frescura y apariencia deben ser mantenidas al maximo
cuando se encuentren en exhibicion, para que el cliente se sienta atraido a
comprarlas.

Dos aspectos relevantes para mantener la frescura de los productos son la
temperatura y la humedad. Por esta razén se recomienda agrupar los diferentes
productos en el lugar de almacenamiento y el establecimiento de venta de
acuerdo a sus requerimientos.

Agrupacion de frutas, hortalizas, granos basicos segun requerimiento de
temperatura y humedad. Se muestra las condiciones ideales de temperatura y
humedad requeridas en cada grupo en periodos corto de tiempo.
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v' Frutas que requieren temperaturas entre 0°c y 7° ¢ con un grado de
humedad entre 90% y 95%.

Papaya Anonas Sandias

Granadilla Guineos Meldn

Mango Zapote Otros frutos de
temporada

v Frutos que requieren de 8°c y 13°c con una humedad de 90% y 95%.

Naranja Limén Mandarina

v Hortalizas que requieren temperaturas entre 0°c y 7° ¢ con un grado de
humedad entre 90% y 95%.

Chipilin Mora Pepino Pipian
Ayote Chile Yuca Entre otros de
temporada

v' Hortalizas que requieren temperaturas entre 10°c y 15° ¢ con un grado de

humedad entre 90% y 95%.

Berenjena Tomate
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v Los granos basicos que requieren temperaturas entre 15°c 'y 27° ¢ con un
grado de humedad entre 90% y 95%.

Frijol Arroz ajonjoli

Maiz Maicillo

d. Productos.

Los productos ofrecidos por la asociacién son los siguientes:

v

Frutas: cuentan con una variedad de nutrientes alimenticios, siendo estos
importantes para el desarrollo humano, tales como: papaya, guineos,
granadilla entre otros frutos de temporada.

Hortalizas: cultivadas generalmente en huertas o regadios, se consumen
como alimento, ya sea de forma cruda o preparada; dentro de las cuales se
pueden mencionar: pepino, pipian, chile, yuca, ayote, entre otros.

Granos basicos: esta gama de productos es esencial en el consumo diario
de las familias, por sus caracteristicas nutricionales, dentro de estos se puede
mencionar: arroz, frijol, maiz, maicillo y ajonjoli.

Productos organicos: serie de fertilizantes compuestos por materiales que
se obtienen de la degradacion y mineralizacién de residuos organicos de
origen animal (estiércoles), vegetal (restos de cosechas) e industrial (lodos de
depuradoras) que se aplican con el propdsito mejorar las caracteristicas de los
cultivos y mejoran la calidad del producto.

Productos de belleza: con el propésito de alcanzar nuevos mercados, se
sugiere la creacion de una linea de productos de uso personal como shampoos
y jabén de bases organicas, ya que es un mercado que actualmente ha tomado

fuerzas por los beneficios que genera a sus consumidores.



75

Higiene y seguridad en la manipulacion de los productos.

Al momento de manipular productos agricolas existen ciertos riesgos que se

deben tomar en cuenta, tales como:

Riesgos fisicos: por el contacto con materiales extrafios al producto (vidrio,

tierra, madera, metales) dentro del envase o sobre el producto.

Riesgos biolégicos: el riesgo mas preocupante es la presencia de
microorganismos perjudiciales para la salud, no visibles a simple vista ni
detectables a través de cambios en la apariencia, sabor, color u otra
caracteristica externa. Existe una serie de organismos que pueden ser
transportados por las frutas, hortalizas y granos basicos que representan un

peligro para la salud:

Bacterias (Salmonella spp., Escherichia coli, Shigella spp. y otras)
Virus (por ejemplo, Hepatitis A)

Parasitos (por ejemplo, Giardia spp.)

AR NEENEEN

Riesgos quimicos: Son provocados por contaminantes agroquimicos en

exceso.

a) Manipulacion del producto

En el producto

v Evite el contacto de animales domésticos (perros/gatos) con los productos.

v" No procese alimentos, como las bandejas de hortalizas pre-cortadas si no
cuenta con los requerimientos minimos para ello y el espacio correspondiente.

v’ Evite almacenar los productos en hojas de papel diario o similar, ya que estos
acumulan gran cantidad de bacterias que afectarian la salud y bienestar de los

clientes.
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No almacene alimentos junto con elementos que afecten su duracion, calidad
o sabor (por ejemplo carne, pescado, combustibles, aceites lubricantes).
Mantenga las distancias adecuadas en la ubicacién de los productos.

En el traslado de los productos, asegurese de que el vehiculo cumpla con las
exigencias de seguridad e higiene y que la carga no se deteriore o dafie.

Se debe de considerar que los productos no debe estar expuesto a la

presencia de plagas (insectos y roedores), que puedan dafarlos.

Establecimiento.

Se debera tomar en cuenta lo siguiente para mejorar la infraestructura, esto no

solo creara estimulos para la venta sino también ofrecera comodidad para los

que colaboran con la asociacion.

v

Las dimensiones apropiadas de las instalaciones deben establecerse teniendo
en cuenta los volimenes de productos a comercializar, el tamafio del
equipamiento, la capacidad de almacenamiento y la cantidad de personal que
se desplaza en su interior.

Las instalaciones deben contener materiales impermeables, no porosos, no
toxicos, de facil lavado y desinfeccion provistos con tela mosquitera.

El piso debe ser de un material resistente al transito, antideslizante y con una
pendiente adecuada que facilite la entrada y salida de productos.

La calidad de la luz utilizada no debe alterar la visualizacién del color natural
de los productos.

En los lugares donde se manipula y exponen las frutas, hortalizas frescas, y

los granos basicos deben estar protegidos de roturas accidentales.
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b) Higiene.

En el establecimiento.

Este punto es fundamental dado que se estan ofreciendo al consumidor

productos que en su mayoria no llevan coccion, es por esto que se sugiere seguir

las siguientes indicaciones.

v

Limpie y desinfecte las &reas de recepcion, preparacion, almacenamiento y
venta, barra el piso cada vez que sea necesario, dependiendo del movimiento
de cada area.

Limpie y desinfecte los exhibidores antes de colocar los productos nuevos.
Mantenga los elementos de limpieza y desinfeccion separados de los
productos y del material de empaque.

Controle la higiene de las personas encargadas de vender en lo referido al
lavado frecuente de manos, antes de comenzar a trabajar, luego de manipular

los desechos y con posterioridad al uso de los sanitarios.

En el personal.

No se puede dejar de lado la importancia de brindar una correcta presentacion

personal y a un mas cuando se trata de vender productos comestibles, es por

esta razon que se considera necesario tomar en cuenta lo siguientes aspectos:

v

v
v
v

Usar guantes apropiados para el manejo de descarga de la mercaderia.
Cuidar el aseo y la higiene personal.

Utilizar el cabello recogido.

Evitar el contacto con la mercaderia en caso de lastimaduras, Cortes o

enfermedad.
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e. Principales clientes potenciales de la asociacion.
Dentro de los principales de la asociacion cooperativa ACOPAMCHIL de R.L. se

encuentran los siguientes:

v' Parroquia Santo Domingo de Guzman: tomando en cuenta que la parroquia
se encuentra realizando constantemente eventos para la comunidad, es una
oportunidad para que la asociacion cooperativa sea su principal proveedor,
comprometiéndose a ofrecer precios y calidad.

v Complejo Educativo Catdlico Santo Domingo de Guzman: el centro
educativo se encuentra incorporando una cafeteria, donde ofrece a los
alumnos variedad de alimentos; se considera una oportunidad para la
asociacion cooperativa el crear un vinculo comercial.

v' Agricultores: En el municipio de Chiltiupan una de sus principales actividades
es la agricultura, es por esto que se tiene la oportunidad de ofrecer a los
agricultores de la zona, insumos organicos que les serén Utiles en el proceso

agricola.

f. Ventas.

Las ventas son la base fundamental de la asociacién, si existen ventas
constantes significan que el cliente satisface sus necesidades con los productos
que ofrece la asociacién; es por esto que es muy importante saber como tener

control ellas por lo cual se propone lo siguiente:

También es adecuado que se lleve un control de ventas al dia, esto sera de
utilidad para verificar el total de los productos que salieron de inventario y las
necesidades de produccion que se tiene.
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HOJA DE CONTROL DE VENTAS DIARIAS

ASOCIACION COOPERATIVA ACOPAMCHIL DE R.L.

REGISTRO DE VENTAS AL DIA

FECHA: 12 de marzo de 2017
CANTIDAD CONCEPTO PRECIO UNITARIO TOTAL

10 Libra de frijol S 0.70 S 7.00
5 papaya grande S 200 | S 10.00
15 papaya pequefia S 1.25 | $ 18.75
20 Chiles dulce S 0.15 | S 2.25
5 Manojo de mora S 050 | S 2.50

TOTAL AL FINAL DEL DIA S 13.90 S 40.50
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Control de los productos existentes.

Se presenta una herramienta que ayudara a conservar la cantidad y calidad de
los productos que se venden; el objetivo es obtener el producto necesario para

cumplir con las necesidades de los clientes.

Con el propdsito de no tener pérdidas en los productos se debe tener en cuenta

lo siguiente:

La venta de productos diarios.
Existencias en inventarios.
Los factores climatologicos.
Los dias festivos.

Los productos de primera necesidad y los complementarios.

RN NN SR

La disponibilidad de dinero.

Mediante la consideracion de estos puntos sera posible estimar la cantidad a
vender y asi determinar cuanto producir, para esto se utilizara el método justo a

tiempo.

Justo atiempo

Con esta herramienta lo que se busca es reducir las pérdidas, originadas por
acciones innecesarias, para esto se deben conocer los productos que son mas

demandados de acuerdo a las necesidades del cliente.
Célculo de los productos necesarios para la produccion.

Para realizar calculos se debe de seguir el esquema de trabajo que planteamos

a continuacion considerando los siguientes datos.

A=Cantidad producida.
B=Cantidad que se espera vender.

C=Cantidad disponible a la venta hasta la proxima produccion.



D=Cantidad a producir.

Cuadro 8: Calculo para la programacion del producto

Cantidad disponible
hasta la proxima

produccion

Cantidad producida(A)
— cantidad que se
_ espera vender (B)=
Datos aregistrar ) _ _
cantidad disponible
hasta la préxima

produccion (C).

Operaciones Formula: C = A-B

Cantidad a producir

Cantidad que se
esperada a vender (B)
— Cantidad disponible
para la proxima venta

(C)= cantidad a

producir (D).

Formula: D =B -C
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El propdsito de este céalculo es determinar la cantidad que se tiene para la venta

por ejemplo: si se tienen 150 unidades de chile producidas A=150 y se espera

vender una cantidad de B= 95 chiles, analizando la formula se determina que

para la cantidad disponible hasta la proxima produccién es C=A — B es decir C

= 150 - 95 = 55 chiles, si la préxima compra es mayor la cantidad disponible no

cubrird la demanda de los clientes. Se debe considerar que un exceso en la

produccion es riesgoso, puede ocasionar pérdidas, se recomienda producir de

acuerdo a la capacidad demandada.
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Formato de control de cantidad disponible

A continuacion se muestra el formato de control de cantidad disponible hasta la
proxima produccion, el propoésito del siguiente formato es que la asociacion tenga
mas control sobre los productos con que se cuenta y no se tenga inventario en

exceso, y asi evitar que se generen pérdidas para la misma.

ASOCIACION COOPERATIVA DE PRODUCCION
AGROPECUARIA AGROECOLOGICA LA MILPA DE CHILTIUPAN
DE R. L. (ACOPAMCHIL DE R.L.)
Control de cantidad disponible para la produccion
No.:
Cantidad |Cantidad que se Cantidad
N° Fecha Cddigo Descripcion Producida espera vender disponible
1 (01/03/2017 H1 Chile (unidades) 150 95 55
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
FECHA:
AUTORIZADO POR:
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Control de cantidades a producir.

De igual manera resultara de gran ayuda llevar un control de las cantidades
necesarias a producir, ya que se sabra con certeza la necesidad de produccion
que se tiene de cada producto y asi evitar tener faltantes en inventario o en caso

contrario generar exceso del mismo.

ASOCIACION COOPERATIVA DE PRODUCCION
AGROPECUARIA AGROECOLOGICA LA MILPA DE
CHILTIUPAN DE R. L. (ACOPAMCHIL DE R.L.)

Control de cantidad a producir

No.:
Cantidad que se Cantidad Cantidad a
Fecha Ccodigo Descripcion espera vender disponible producir
01/03/2017 H1 Chile (unidades) 95 55 40

AUTORIZADO POR:
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El ejemplo anterior muestra la manera correcta de tener un control de las
cantidades necesarias a producir, donde se esperan vender 95 chiles B=95y se
cuenta con 55 unidades de los mismos C= 55, analizando la férmula D=B — C
donde D es la cantidad a producir se obtiene que se necesitan 40 unidades para

la siguiente produccion.

3. Comercializacion, promocion y publicidad de los productos.

a. Comercializacion de los productos.

La asociacion creara la sensacién de abundancia en el establecimiento, siempre
y cuando mantenga la buena apariencia de los productos agricolas. Para una
adecuada exhibicibn es convenientes que se verifiqgue regularmente las
gondolas, con el proposito de exhibir de manera idonea el producto, para crear

la sensacion en el cliente que comprar el producto que desea.

Con el proposito de estimular a los clientes al momento de adquirir sus productos,
se debera realizar una sectorizacion de estos, tomando en cuenta el contraste de
colores, la imagen de abundancia y la adecuada rotacion; para lograrlo se

recomienda lo siguiente:

Crear un eslogan: esto permitira que los clientes identifiquen facilmente los

productos que ofrece la asociacion cooperativa.
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Imagen 2: Eslogan para la asociacion cooperativa.

EL MEJORPRODUCTO DE LA

MILPA A TUS MANOS.

Fuente: elaborado por el equipo de investigacion.

Colocar estratégicamente los productos: colocar ordenadamente las géndolas
o estanterias de modo que los productos sean colocados de manera atractiva

para los clientes y tomando en cuenta la demanda de estos.

Rotar los productos: El propésito de la rotacién consiste en retirar los productos
gue han cumplido su fecha de caducidad, reponiéndolos por los frescos 0 mas

recientes, al realizar este proceso se debe cuidar de no dafarlos.

Detalles del armado del establecimiento de venta: la asociacion tomara
mucha importancia para sus clientes, si cuentan con cada uno de los detalles del
establecimiento donde ofrece sus productos, desde la fachada principal hasta el

lugar donde se mantienen los productos.
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La asociacion tomara importancia para sus clientes, si al momento de reorganizar

el establecimiento de venta se toma en cuenta lo siguiente:

v
v

Separar cada articulo de acuerdo a su tipo, textura y fecha de caducidad.

La separacion de los productos muy perfumados para evitar que se mezcle el
olor a otros productos.

Controlar constantemente la iluminacion del lugar, con el propdsito de
resguardar aquellos productos que serian afectados por la variacion en la
temperatura.

Tomar en cuenta las caracteristicas de cada producto, para ofrecerlos de la
manera mas adecuada a los clientes.

Establecer precios adecuados y accesibles, con el fin que sean atractivos para
el cliente.

Estudiar a los consumidores analizando como ingresan al area de venta,
donde paran y como salen y donde hay embotellamiento. Este analisis permite

mejorar la ubicacion de los productos.

b. Estrategias de comercializacion

De las siguientes estrategias con el fin de hacer cumplir sus objetivos:

v' Estrategia de precio

En el proceso de establecer precios de los productos,

resultara de gran ayuda tomar en cuenta las siguientes P

estrategias al momento de determinarlos: i’%@@,

*0

7
*

Establecer precios que contribuyan a obtener
margenes de ganancia adecuados para los

asociados.

de descuento
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% Los precios deben ser los idéneos para colocarse en el mercado actual y
potencial con el fin de ofrecer los precios que los clientes esperan.

« Con el propésito de captar la atencion y preferencia de sus clientes, se
utilizaran herramientas comerciales tales como: descuentos, promociones y
muestras, que incentiven a los clientes a adquirir los productos.

% Con el fin de obtener la atencién de nuevos clientes se implementara la
opcion de pago a crédito ya que se pretende llegar a otras asociaciones y
comercios de la zona asi como también a la parroquia del municipio para que
estos adquieran productos al por mayor, ya que para ciertas entidades contar
con diferentes opciones de pago es fundamental al momento de seleccionar

a sus proveedores.

Proceso para establecer precios

Para establecer precios se tomara en cuenta la “Teoria de los Precios” de Milton

Fridman, con la formula siguiente:

Costos Costos Produccion

fijos +| variables | = - total —

Una vez establecidos los costos de cada producto, se procede a establecer los

margenes de ganancia que espera obtener la asociacion.

Costo por Margen de
unidad | ¥ | ganancia | =
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La asociacion fijara los precios tomando en cuenta la temporada de cada

producto y el costo del cultivo de estos; sin embargo, la cooperativa debe tomar

en cuenta el costo de los diferentes empaques y depdsitos de la variedad de

productos al momento de determinar sus precios.

v

Estrateqgia del producto.

Al momento de ofrecer el producto a los clientes, se debera tomar en cuenta lo

siguiente:

X/
**

X/
°e

X/
L %4

Mostrar a través de diferentes banners o rotulos las caracteristicas de cada
producto, donde se enfatice en aquellas propiedades que lo hacen diferentes
a los que ofrece la competencia.

Dentro de los medios publicitarios destacar que los productos son organicos
ya que los materiales utilizados en el proceso estan libres de quimicos.
Realizar evaluaciones constantemente de los productos con el fin de
clasificarlo segun sus tamafios y caracteristicas; y asi contar con una
diferenciacion de precios.

Ofrecer a los clientes nuevos productos, como por ejemplo los productos de
belleza ya que por sus propiedades naturales brindaran confianza en los
clientes.

asi mismo se ofreceran productos organicos a otras asociaciones y entidades
agricolas; utiles para mejorar los cultivos y garantizar la calidad y frescura, de
los productos.

La asociacién debe ofrecer sus productos en bolsas plasticas, en ningun

momento ofrecerlo envueltos en papel periddico.
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v' Estrategia de plaza.

El lugar donde la asociacién ofrece sus productos es de mucha importancia ya
que es la primera impresion del establecimiento la que garantizara que el cliente
compre o0 no el producto, para garantizar la venta de los productos se proponen

las siguientes estrategias:

« El lugar donde se ofreceran los productos debe ser lo mas accesiblemente
posible para los clientes tomando en cuenta la ubicacién, zonas aledafas,
dimensiones del lugar donde el cliente se sienta comodo para realizar sus
compras.

« EIl lugar contara con roétulos para que sea facil para los clientes detectar
facilmente donde se encuentra ubicada la asociacién y asi ser también
reconocido por nuevos clientes.

+«+ Dentro del establecimiento se colocaran vifietas o rétulos promocionales para
gue los clientes conozcan de estos y se sientan atraidos al momento de
adquirir sus compras.

% Los horarios de atencion deben ser los idéneos a las necesidades a los

clientes.

Distribucion de sala de ventas

La sala de ventas contara con un mostrador en el cual se exhibiran las frutas de
una manera atractiva para los clientes, este se encontrard posicionado en el
centro de la tienda con el fin de ser el principal atractivo en la tienda; asi mismo
contara con cuatro estantes, los cuales estaran distribuidos en el local, en estos
se exhibiran todos los productos que actualmente ofrece la asociacion, asi como

los que se proponen en este proyecto.
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Imagen 3: Distribucion de sala de ventas

Estante

Mostrador

Elaborado por: el equipo de investigacion.

v’ Estrategia de promocién

Se estableceran diferentes estrategias de comercializacion con el proposito de

incentivar a los clientes para que estos adquieran los productos de la asociacion:

« Evaluar constantemente las necesidades del cliente con el propdsito de
establecer las promociones idéneas para el cliente.

% Con el proposito que los clientes conozcan mas de la asociacion, se les
brindaran brochures donde se brinde informacion sobre las generalidades de

la cooperativa y de los productos que ofrece (Ver Anexo No. 6).
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Ofrecer sus productos en variedad de estantes o gondolas para que sea mas
atractivo para los clientes y las diferentes promocionales sean comprensibles
para los mismos.

Las personas encargadas del servicio al cliente deben tener el total
conocimiento de los promocionales, para satisfacer todas las dudas de los
clientes al momento de realizar la venta.

Utilizar rotulos, vifietas de descuentos y herramientas promocionales con el fin

incentivar a los clientes para que adquieran sus productos.

Imagen 4: Rotulo publicitario de la asociacion

ASOCIACION COOPERATIVA

EL meejor producto de la milpa a
tus manos.
Pueden encontrarnos en la plaza
publica frente Parroquia Santo

Domingo o contactarnos al

72520031,

Elaborado por: el equipo de investigacion.



92

Imagen 5: Ejemplo de vifieta para productos

( ELMEJORPRODUCTO DE LA MILPAA TUS MANOS \

Nombre del producto: Componentes o ingredientes:
Modo de consuma:

Fecha. de fabricacidn:

Prodl.;ctn 100% Natural. Fecha de caducidad:

K Tel: 72520031
Caserio san Luis canton Siberia Chiltiupan, ACOPAMCHIL DE R.L j

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion.

Imagen 6: ejemplo de vifieta para productos de belleza.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion.
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4. Servicio al cliente

Es la orientacion que deben seguir todos los asociados de la cooperativa para
lograr la satisfaccion de los clientes y lograr una expansion en el mercado. El
servicio al cliente es importante al momento de comercializar, porque cuando se
vende frutas, hortalizas, granos basicos, productos organicos y productos de
belleza, no solo se esta vendiendo un producto sino que ademas se esta logrando

un posicionamiento de mercado.

Pasos del servicio al cliente en la comercializaciéon

a) Conocer su producto: profundizar las caracteristicas con que cuenta el
producto con fin de darlas a conocer al cliente.

b) Acercarse al cliente: saludarle y atender a cada uno de ellos, indagar sobre
sus necesidades a través de preguntas con amabilidad, entusiasmo y
conocimiento con el proposito que se sientan motivados a regresar
nuevamente.

c) Mantenerse alerta: la mayoria de los clientes no pide ayuda, es necesario
procurar percatarse de ello; esto se logra observando las expresiones faciales
y corporales de los clientes.

d) Pedir ayuda: Sino conoce la respuesta, solicitar entre los asociados de mayor
experiencia la informacién oportuna.

e) Atender los reclamos: los asociados encargados del area ventas deben
utilizar los reclamos de los clientes como una excelente oportunidad para

saber en qué se esta fallando.

Beneficios de prestar un adecuado servicio al cliente en la
comercializacion.

Un adecuado servicio al cliente creara una imagen positiva para la asociacion,
asi mismo la calidad de los productos que esta comercializa garantizara los

siguientes beneficios:
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Clientes leales.

Aumento de las ventas y de los beneficios.
Ventas mas frecuentes y mas grandes.
Aumento de la cantidad de clientes.
Ahorro en publicidad.

Menos quejas.

Reputacién positiva de la asociacion.

PLAN DE IMPLEMENTACION QUE CONTRIBUYA A LA
COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS QUE OFRECE LA
ASOCIACION COOPERATIVA DE PRODUCCION AGROPECUARIA
AGROECOLOGICA LA MILPA DE CHILTIUPAN DE R. L. (ACOPAMCHIL
DE R.L.) UBICADA EN EL MUNICIPIO DE CHILTIUPAN DEPARTAMENTO
DE LA LIBERTAD.

El plan propone presentar los recursos necesarios para la realizacion de este

proyecto, ademas se presenta el cronograma de actividades donde se refleja el

periodo en gue se llevaran a cabo cada una de las actividades para la aplicacion

del plan.

1.

Objetivos.

General.

Proporcionar los elementos necesarios para la aplicacion del plan de gestion que

contribuya a la comercializacion de los productos de la cooperativa.

Especifico.

v Establecer las fases para la puesta en marcha del plan de gestion.

v" Determinar los recursos necesarios para la puesta en marcha del plan de

gestion.

v' Crear un cronograma de actividades durante la ejecucion.
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v Elaborar un presupuesto con el fin de determinar los recursos financieros

necesarios para la ejecucion de la propuesta.

2. Etapas de aplicacion del plan de gestion.

a. Presentacion.

El plan de gestion serd presentado al gerente general de la asociacion
cooperativa ACOPAMCHIL de R. L. con el propésito que éste realice la respectiva

presentacion al consejo de administracion de la misma.

b. Aprobacion.
Como siguiente etapa, se procedera a obtener la aprobacion por parte de la

cooperativa para proceder a su respectiva implementacion.

c. Difusion.
Después de obtener la aprobacion de los asociados, estos se encargaran de
realizar la respectiva aplicacion y divulgacion de la propuesta, para que cada uno

de sus integrantes la conozca y asi proporcionarles la orientacién apropiada.

d. Ejecucidn

Posteriormente se procede a la ejecucion del mismo tomando en cuenta cada
una de las caracteristicas determinadas en el propuesta; en este proceso es
necesario que cada integrante de la asociacion tenga pleno conocimiento del

mismo con el propdsito de reducir riesgos y errores.

e. Supervision.
Serd necesario que se verifique constantemente si se esta realizando la
adecuada implementacién de la propuesta, asi como si se estan tomando en

cuenta todos los factores necesarios de la misma.
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f. Actualizacion
Se necesitara que la propuesta sea actualizada por lo menos cada afio, tomando
en cuenta los elementos y factores que influyen en la comercializacion y que se

encuentran en constante cambio.

g. Recursos necesarios.
Al momento de ejecutar la propuesta serd necesario tener en cuenta los

siguientes recursos:

Recursos materiales

Dentro de los recursos necesarios se determinan diferentes herramientas
publicitarias tales como vifietas, rétulos y broshures, el costo de estos recursos

dependera del nivel de ventas de la cooperativa.

Recursos humanos

Para la ejecucion de la propuesta se mantendran 6 asociados en el consejo de
administracion y de igual manera la junta de vigilancia sera conformado por 4 de
ellos. La asociacion contara con un gerente general, quien velara por el
cumplimiento de todos los requisitos que afecten a la cooperativa; para el
departamento de produccion se contara con el aporte de todos los asociados; en
el caso del departamento de comercializacion, se encargara de promover todos
los productos que ofrece la asociacion, en este se encuentra inmerso el area de
ventas donde se requerirA de dos personas las cuales se encargaran
principalmente de las ventas en el establecimiento y las vinculaciones con otros
comercios; para el caso del departamento de finanzas se requerird de una
persona la cual se encargara de llevar el control de los recursos financieros
necesarias para las actividades diarias de la asociacion velar por el cumplimiento

de todos los requisitos legales que afecten los negocios.



h. Presupuestos.

Los costos en la implementacion de la propuesta son los siguientes:

Cuadro 8: Arrendamiento de local

Detalle Precio
Alquiler $75.00
Depdsito* $75.00*
Total $150.00
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*Este se incurrird solo una vez ya que es requisito al momento de adquirir el

contrato.El alquiler incluye agua, luz y tasa municipal.

La asociacion cooperativa actualmente cuenta con el mobiliario y equipo

necesario para la sala de venta.

Cuadro 9: Recursos materiales*.

Detalle Cantidad P_rec[o Total
Unitarios

RotuIPS publicitarios de la asociacion 50 0.025 $1.25
tamafio carta.
Vifietas adhesivas para productos 100 $0.08 $8.00
Vifietas para productos de belleza 100 $0.15 $15.00
rI?](Ieposnos para productos de belleza 150 100 $0.55 $55.00

Total $79.25

*Precios proporcionados por impresos DILEFRAN y matriceria Roxy.



i. Cronograma de actividades programadas para la aplicacion del

plan.
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N° Meses/Semanas Mes 1l | Mes 2 Mes 3 Mes 4
234123141 2|3|1412/3|4
Actividades
1 Presentacion del plan de
gestion al gerente de la
Asociacion.
2 Presentacién del plan de
gestidon por parte del gerente
al consejo de administracion.
3 | Revision y analisis del plan de

gestion por el consejo de
administracion.

Aprobacién del plan de
gestion por parte del consejo
de administracion.

Organizacion de los
asociados para el desarrollo
del plan de gestién.

Implementacién del plan de
gestion por parte de la
asociacion.

Supervision de la adecuada
implementacién del plan de
gestion
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ANEXO 1: GUION DE
ENTREVISTA DIRIGIDA
AL PRESIDENTE DEL
CONSEJO DE
ADMINISTRACION.




UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS @ .
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ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

GUION DE ENTREVISTA DIRIGIDA AL PRESIDENTE DEL CONSEJO DE
ADMINISTRACION

Tema: Plan de gestion que contribuya a la comercializacion de los productos que
ofrece La Asociacién Cooperativa de Produccion Agropecuaria Agroecoldgica La
Milpa de Chiltiupan de R. L. (ACOPAMCHIL DE R.L.) En el Municipio De

Chiltiupan, Departamento de La Libertad.

Objetivo: Obtener informacién sobre la aplicacion del proceso de

comercializacion y administrativo de la Asociacion Cooperativa.

Indicaciones: Responda con seriedad y objetividad las preguntas que se
plantean en el contenido de esta entrevista de ello depende la validez de los

resultados.

Lugar: Caserio San Luis, Canton Siberia, Municipio de Chiltiupan, departamento
de La Libertad, de El Salvador.

DATOS GENERALES

Nombre:

Cargo:




PREGUNTAS DE ENTREVISTA
Objetivo: Conocer el tiempo que tiene de formar parte como asociado

1. ¢Cuantos afios tiene de formar parte de los asociados de la asociacion

cooperativa?

Objetivo: Determinar el nivel de conocimiento que tiene sobre la mision de la

asociacion cooperativa.
2. ¢ Tiene usted en claro la mision de la asociacién cooperativa?
Si__ No__

Describala:

Objetivo: Analizar el grado de conocimientos que tienen los asociados; hacia

donde sebe proyectada la asociacion, con el fin de ampliarse en el mercado.
3. ¢ Conoce usted la vision de la cooperativa?
Si_ No

Describala:

Objetivo: Identificar el grado de compromiso que se tiene en relacion a los

valores como asociacidén cooperativa.
4. ¢ Se identifica usted con los valores de la cooperativa?

Si_ No_



Describala:

Objetivos: Conocer el cumplimiento de los objetivos establecidos, como

asociacion cooperativa y poder analizar el nivel de crecimiento.
5. ¢ conoce usted los objetivos que persigue la cooperativa?
Si__ No

Describalos:

Objetivo: Analizar las fortalezas con que cuenta la asociacién, como estas
ayudan para el cumplimiento de los objetivos propuestos.

6. ¢ Conoce usted las Principales fortalezas que tiene la cooperativa?

Si No

Describala:

Objetivo: Identificar con que oportunidades cuenta la cooperativa y fortalecerla

para una mayor expansion y crear beneficios a cada uno de los asociados.

7. ¢ Cudles son las principales oportunidades que tiene la cooperativa?




Objetivo: Descubrir las debilidades de la asociacion cooperativa con el fin de
fortalecer las areas afectadas

8. ¢, Cuales son las principales debilidades que tiene la cooperativa?

Objetivo: Clasificar las amenazas que se presentan en la cooperativa, con el

proposito de contrarrestarlas

9. ¢(Cuales son las principales amenazas que considera que tiene la

cooperativa?

Objetivo: Verificar si cuentan con una estructura organizacional en la asociacion

(organigrama).

10. Mencione con sus propias palabras cudles son sus funciones dentro de la

Asociacion Cooperativa.

Objetivos: Conocer la importancia que tiene dentro de la asociacién en el cargo

gque desempefia

11. ¢ Cuales son sus responsabilidades como asociado (cargo)?




Objetivo: Verificar con que elementos de apoyo o herramientas cuenta para

poder desempefiar su cargo

12. Cuentan con instrumentos y herramientas que les permitan desempefar con

eficiencia su trabajo.

Objetivo: Determinar el grado de eficiencia y eficacia con que desempeia sus

labores.
13. ¢, Su cargo exige supervision de personas?
Sl No:

Si la respuesta es Sl, relacione los cargos bajo su supervision directa.

Objetivo: Medir el grado de control en el desempefio sus actividades

14. ¢ Con que frecuencia recibe la supervisién de su superior?

Objetivo: Conocer el nivel de responsabilidad con que se desempefia sus

labores

15. Explique las decisiones que usted toma en el desempefio de su cargo.




Objetivo: Determinar el grado ergonomia y condiciones del puesto de trabajo

16. Describa las condiciones en que usted trabaja; por ejemplo: ruido,

temperaturas altas o bajas, trabajo extremo, condiciones desagradables.

Objetivo: Conocer la diversidad de cultivos que producen en la asociaciéon

cooperativa

17. ¢ Qué productos cultivan actualmente?

Objetivo: Determinar la competencia en el mercado actual, con el fin de crear

estrategias para una mayor expansion y fortalecimiento de esta.

18. ¢ Qué Instituciones proveen hortalizas?

Objetivo: Medir el grado de crecimiento que espera obtener la asociacién

cooperativa al ofrecer nuevos productos.

19. ¢ Qué otros productos piensan lanzar en el futuro al mercado?




Objetivo: Conocer la capacidad de abastecer a nuevos mercados, con el

proposito de satisfacer a los demandantes.

20. ¢ Cuenta con la capacidad de proveer a nuevos mercados?

Objetivo: Medir el grado de interés que se tiene, para realizar la expansion de la

asociacion

21. ¢ Considera la importancia de expandirse?

Objetivo: Obtener informacion adicional, que nos ayuden al desarrollo de la

investigacion.

22. Describa en seguida toda la informacién adicional no incluida en los items

anteriores
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Encuesta dirigida a los Asociados de la Asociacion Cooperativa de produccién
Agropecuaria Agroecolégica La Milpa de Chiltiupan de R.L. (ACOPAMCHIL DE R.L.)

Objetivo: Adquirir informacion sobre la administracion y comercializaciéon de frutas,
hortalizas y granos basicos de la Asociacidén cooperativa.

Las respuestas serén utilizadas de forma confidencial y anénima, con fines académicos,
por lo que atentamente se les solicita su valiosa colaboracion.

Indicaciones: Lea detenidamente las preguntas que se presentan a continuaciony

“y,"

marque con una “x” en las casillas correspondientes, segun su criterio.

I.DATOS PERSONALES:
Objetivo: Conocer el genero de cada asociado de la Cooperativa.
1. Genero: Masculino |:| Femenino |:|

Objetivo: Determinar si los asociados tienen claridad sobre la funcion que realizan en la
Cooperativa

2.Cargo que desempefia en la Asociacion.

Consejo de Administracion
Junta de vigilancia
Asociados

Objetivo: Obtener informacion sobre el nivel académico de cada uno de los asociados

3.Nivel de estudio.
Basico |:| Bachillerato |:| Universidad |:| Otros

Objetivo: verificar el tiempo que tienen los asociados de pertenecer a la asociaciéon
cooperativa

4. Tiempo de pertenecer a la asociacion Cooperativa.
Menos de un afio |:| Un afio |:| Mas de un afio I:|



I.DATOS DE INVESTIGACION:

Objetivo: Determinar el conocimiento que tienen los asociados sobre la Misién, Vision,
Objetivos y Valores de la Cooperativa.

5.¢Cuenta la Asociacién con una estructura filoséfica por escrito como: Visiéon, Mision,
Objetivos, Valores.?

si [[] No []

Objetivos: Conocer si los asociados tienen conocimiento previos sobre los componentes
de una filosofia administrativa en una Asociacion.

6. ¢, Se les ha proporcionado informacion sobre la filosofia administrativa que debe tener la
Asociacion?

si [[] No []

Objetivo: Determinar el conocimiento que tienen los asociados, sobre la mision de la
Cooperativa.

7.¢ Tiene usted en claro la mision de la asociacion Cooperativa?
si [] No []

Objetivo: Comprobar si los asociados, tienen claridad sobre la vision que persiguen como
Asociacion.

8.¢,Conoce usted la vision de la Cooperativa?

si [[] No

Objetivos: Comprobar que tan identificados se sienten los asociados con los valores que
tienen establecidos en la asociacion Cooperativa

9. ¢Se identifica usted con los valores de la Cooperativa?

si ] No []

Objetivos: Analizar si los asociados tienen conocimiento de los objetivos que persigue la
asociacion

10. ¢ Conoce usted los objetivos establecidos por la Cooperativa?

Si|:|No|:|

Objetivo: Conocer las areas, donde la asociacién cooperativa tiene deficiencias con el
proposito de realizar cambios que sean positivos para el funcionamiento de la
Asociacion.

11. ¢ Qué areas considera usted que la Asociaciéon Cooperativa ACOPAMCHIL DE R.L.
necesita mejorar?

Administrativa
Productiva
Financiera
Recursos Humanos
Otro

HinIn.



Objetivos: Precisar en los aspectos negativos que tiene la asociacion con el fin de
realizar los cambios convenientes.

12.Qué aspectos negativos deben ser atendidos en la Asociacién Cooperativa?
Mal uso de Recursos |:|
Procesos productivos |:|
Capital mal Invertido |:|
Capacitacion de Trabajo |:|

Otro |:|

Objetivos: Resaltar los aspectos positivos de la asociacion con el proposito de
reforzarlos, para lograr un mejor desempefio en las diferentes areas de la Asociacion.

13. Dentro de los aspectos positivos de la asociacion, ¢ Cual considera que es el mas
Importante?

Calidad en los Productos []
Asistencia Técnica Oportuna |:|
Capacitacion []

Otros |:|

Objetivo: Conocer los elementos externos que intervienen de forma negativa en el
funcionamiento de la Asociacion Cooperativa

14.¢Qué elementos externos considera que influyen de forma negativa en la Asociacion?
Incremento en el costo de Insumos Agricolas
Competencias de mercados

Factores de Delincuencia

Aspecto Climatolégicos

Falta de orientacion Agricola

Hinninnin

Otros

Objetivo: Detectar si los asociados tienen bien definidas sus funciones dentro de la
Asociacion.

15.¢ Tiene usted en claro sus obligaciones en la Cooperativa?

Si|:|No|:|



Objetivos: Verificar si la asociacion usa diferentes medios de comunicacion, para dar a
conocer sus productos a los Clientes.

16.¢ Cual es el principal medio de comunicacion que utilizan en la Cooperativa?
Hojas Volantes

Telefono o Celular |:|
Redes Sociales |:|
Radio Local |:|

Otros. |:|

Objetivo: Determinar la forma en que la asociacion comercializa sus productos

17.¢Cual es el principal medio de comunicacion que utilizan la asociacion cooperativa
para ofrecer sus Productos?

Venta Directa |:|
Verbal |:|
Alianza con otras asociaciones o Instituciones |:|

Otros []

Objetivos: Conocer la gama de productos que tiene la asociacion, para ofrecer a sus
clientes, en relacion a los de la Competencia.

18.¢ De los productos que ofrece la asociacion cual es que mas demanda Tiene?
Hortalizas |:|
Granos Bésicos |:|

Frutas |:|
Otros. |:|

Objetivos: Analizar las facilidades de pago que ofrece la asociacién a sus Clientes.
19.¢ Cuales es la principal politica de pago que utiliza la asociacion para sus clientes?
De Contado |:|

Crédito |:|



Objetivo: Verificar si los medios de transporte que utiliza la asociacion son los adecuados
para distribuir sus Productos.

20.¢Cudles es el principal medio de transporte que utiliza la asociacion cooperativa para
la entrega de los productos a sus clientes?

Transporte Urbano |:|
Pickup |:|
Camién []
Otros. |:|

Objetivo: Obtener informacion sobre los principales centros de distribucién, con los que
cuenta la asociacion para comercializar sus Productos.

21.¢Cudles son los principales lugares de distribucién de los Productos?
Escuelas
Plaza Publica
Hoteles

Supermercados

Mercado

NN

Otros.

Objetivo: Analizar si los asociados estan en comun acuerdo al momento de establecer
los precios de los Productos.

22.¢ Considera usted que los precios con los cuales ofrecen sus productos es el
Adecuado?

si [[] No []

Objetivo: Determinar si los asociados tienen claro cuales son sus principales
competidores y la manera en que estos influyen en las decisiones a Tomar.

23.De las siguientes opciones, ¢ cuales considera que son los principales competidores
para la Asociacién?

Tiendas |:|

Ventas Ambulantes |:|
Carros Perifoneadores |:|
Mercados |:|

Objetivo: Determinar la cartera de proveedores con que cuenta la Asociacion.
24. ¢ Cudles son los principales proveedores de la Asociacién?




Objetivo: Verificar si los asociados muestran resistencia al Cambio

25.¢ Estaria dispuesto usted a realizar cambios que ayuden a mejorar en la cooperativa?

si [[] No []
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Encuesta dirigida a los clientes de la Asociacion Cooperativa de Produccion
Agropecuaria Agroecologica La Milpa de Chiltiupan de R.L. (ACOPAMCHIL DE R.L.)

Objetivo: Obtener informacidn sobre la comercializacion de Frutas, Hortaliza y Granos
Basicos de la Asociacién.

Las respuestas seran tratadas de formas confidenciales y andnimas, seran utilizadas
Unicamente para aspectos Educativos.

Indicaciones: Lea detenidamente las preguntas que se presentan a continuaciony

[TRgRl]

marque con una “X” en las casillas correspondientes, segun su criterio.

I.DATOS PERSONALES:

Objetivo: Deteminar que género adquiere mas productos en la Asociacion Cooperativa.

1. Género: Masculino[ | Femenino [ ]

Objetivo: Verificar la profesion de los clientes de la Asociacion Cooperativa.
2. Profesion u oficio:

Objetivo: Analizar la edad de los clientes que prefieren adquirir productos en la
Cooperativa.
3.Edad: 18aZ27afios| | 28a37afios| | 38a47afios| |

48 a 57 afos |:| 58 a 67 afios |:| Mas de 67 arios |:|

Objetivo: Determinar que porcentaje de las personas encuestadas conocen la Asociacion
Cooperativa.
4. ¢ Conoce usted la Asociacién Cooperativa ACOPAMCHIL DE R.L.?
si[] nNol[]
Objetivo: Establecer el nivel de satisfaccion de las personas que adquieren productos en
la Cooperativa
5.¢Cémo califica los productos que ofrece ACOPAMCHIL DE R.L.?
Necesita mejorar |:| Regular |:| Bueno |:| Muy bueno |:| ExcelenteD



Objetivo: Analizar la caracteristica que influye en los clientes al momento de adquirir los
productos de la Cooperativa.

6. De la siguiente lista de caracteristicas, ¢.cuales son de su preferencia en los Producto?

Frescura [] Precio [ ]

Calidad [] Empaque [ |
Tamario |:| Cantidad |:|
Presentacion [] Otros [ ] Especifique

Objetivo: Indagar que producto es el que mas adquieren los Clientes.
7. De los productos que ofrece la Asociacion Cooperativa ACOPAMCHIL DE R. L. ¢cual
es el que mas Adquiere?

Granos Basicos [ ]

Hortalizas []
Frutas |:]
Otros |:| Especifique:

Objetivo: Determinar si los clientes necesitan que la Asociacion ofrezca nuevos productos.
8. ¢ Qué otros productos le gustaria que ofreciera la Asociacién Cooperativa?

Productos Ganaderos []
Productos de belleza naturales |:|
Fertilizantes organicos []

Objetivo: Determinar el nivel de visita de los clientes en la Cooperativa.

9.¢,Cual es su frecuencia de compras de los productos que adquiere en la Cooperativa?
Una vez por semana |:|

Dos veces por Semana |:|
Quincenal |:|
Mensual |:|

Objetivo: Determinar si existe un nivel de satisfaccion en los clientes al adquirir productos en la
Cooperativa.

10. ¢ De los siguiente rangos presentados, que nivel de satisfaccion obtiene al adquirir productos
de la Asociacién?

0%a25% [ | De26%a50% [ | De51%a75% [ | De86%a100% [ |



Objetivo: Conocer si los clientes adquiririan mas productos si se tienen diferentes formas
de Pago.

11. ¢ Al momento de adquirir sus productos, cual de las siguientes alternativas le resulta
mas atractiva ?

Eféctivo []
Crédito a quince dias [ ]
Crédito a treinta dias [ _|
Objetivo: Indagar si los clientes estan satisfechos con los precios establecidos por la

Asociacion
12. ¢ Considera que el precio de los productos es el Justo?

si[] No[]

Objetivo: Identificar la necesidad de tener un establecimiento fijo donde los cliente
puedan adquiri los Productos.

13.¢ Le gustaria que la Asociacion Cooperativa contara con un establecimiento donde
ofrezca sus productos al Publico?

si[ ] Nol[]

Objetivo: Identificar la necesidad de promover los productos a través de distintos medios
Publicitarios

14. De los siguientes medios publicitarios, ¢ Cudl utilizaria usted para conocer
promociones establecidas por la Asociacion Cooperativa?

Redes Sociales [ ]
Radio Local []
Hojas Volantes [ ]
Vallas Publicitaria [ ]

Objetivo: Constatar las promociones que le son mas atractiva a los clientes al momento de
adquirir Productos
15.De las siguientes opciones, ¢ Qué tipo de promocién le atrae mas?

Muestras |:|
Cupones |:|
Descuentos []

Premios |:|

Regalos Publicitarios  [_]

Objetivo: Conocer si los clientes actuales de la cooperartiva, recomendarian los

productos de la cooperativa a clientes potenciales. _ _
16. En su opinion estaria dispuesto a informar a sus amigos, sobre la calidad de los

productos que ofrece la Cooperativa

si[] No[]
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GUION DE ENTREVISTA DIRIGIDA AL PRESIDENTE DEL CONSEJO DE
ADMINISTRACION.

Tema: Plan de gestion que contribuya a la comercializacion de los productos que
ofrece La Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria Agroecoldgica La
Milpa de Chiltiupan de R. L. (ACOPAMCHIL DE R.L.) En el Municipio De

Chiltiupan, Departamento de La Libertad.

Objetivo: Obtener informacién sobre la aplicacion del proceso de

comercializacion y administrativo de la Asociacién Cooperativa.

Indicaciones: Responda con seriedad y objetividad las preguntas que se
plantean en el contenido de esta entrevista de ello depende la validez de los
resultados. Lugar: Caserio San Luis, Canton Siberia, Municipio de Chiltiupan,

departamento de La Libertad, de El Salvador.
DATOS GENERALES

Nombre: Joel Arévalo Ramirez

Cargo: Presidente del consejo de administracion

PREGUNTAS DE ENTREVISTA

1. ¢Cuantos afios tiene de formar parte de los asociados de la asociacion

cooperativa? Formo parte de los asociados fundadores de la asociacion.




2. ¢ Tiene usted en claro la misiébn de la asociacidén cooperativa?
Si: x No

Describala: Somos una asociacion dedicada a la produccion de bienes agricolas

de buena calidad.

3. ¢ Conoce usted la vision de la cooperativa?
Si: x No

Describala: Ser una cooperativa lider en la produccion de bienes agricolas a nivel

nacional.
4. ¢ Se identifica usted con los valores de la cooperativa?
Si; x No

Describala: El principal de ellos es el trabajo en equipo ya que todos cooperamos

en las actividades de la asociacion.

5. ¢conoce usted los objetivos que persigue la cooperativa?
Si: X No

Describalos: Ser una asociacidon gue logre suplir las necesidades de sus clientes,

brindandoles productos de calidad y a un precio justo.

6. ¢ Conoce usted las Principales fortalezas que tiene la cooperativa?

Si: x No

Describala: Es la Unica asociacién que ofrece productos frescos vy de calidad en

el municipio.




7. ¢ Cuales son las principales oportunidades que tiene la cooperativa?

La asociacion es muy reconocida dentro del municipio de Chiltiupan, lo que

genera confianza entre nuestros clientes al momento de adquirir nuestros

productos.

8. ¢ Cudles son las principales debilidades que tiene la cooperativa?

La principal debilidad es que la asociacidon no cuentacon un _establecimiento

donde pueda ofrecer sus productos entre semana.

9. ¢(Cuales son las principales amenazas que considera que tiene la

cooperativa? La principal amenaza son los comercios establecidos por los

habitantes del pueblo y los camiones que entre semana ofrecen productos

agricolas.

10. Mencione con sus propias palabras cuales son sus funciones dentro de la

Asociacion Cooperativa.

Llevar el control de las actividades de la asociacion, tomar decisiones, transmitir

ideas en las reuniones establecidas por la junta de vigilancia y el consejo de

administrativo.

11. ¢ Cudles son sus responsabilidades como asociado (cargo)?

Proporcionar ayuda dentro de la asociacion, colaborar en las actividades de la

misma y procurar incrementar las ventas de nuestros productos.

12. Cuentan con instrumentos y herramientas que les permitan desempefiar con

eficiencia su trabajo.

Principalmente son las herramientas de trabajo, que sirven para lograr la

produccion de nuestros productos, también se cuenta con libros contables los

cuales sirve para llevar el control de las ventas y las compras realizadas.




13. ¢ Su cargo exige supervision de personas?
Sl: x No:
Si la respuesta es SI, relacione los cargos bajo su supervision directa.

El consejo de administracidon es el encargado de supervisar las actividades

realizadas por cada uno de los asociados. Como presidente tengo la obligacion

de verificar que realicen sus funciones de la mejor manera dentro de las cuales

se encuentran realizar diferentes siembras de frutas, hortalizas y granos, también

hay asociados gue se encargan de realizar las compras necesarias, asi mismo

nos encargamos de las ventas de nuestros productos.

14. ¢ Con que frecuencia recibe la supervision de su superior?

De manera mensual, ya que el consejo de administracion realiza reuniones con

el fin de verificar la situacion actual de la asociacion y asi poder tomar decisiones.

15. Explique las decisiones que usted toma en el desempefio de su cargo.

Transmitir decisiones tomadas por el consejo de administracion a los asociados,

verificar las ventas realizadas y analizar las compras realizadas por la misma.

16. Describa las condiciones en que usted trabaja; por ejemplo: ruido,

temperaturas altas o bajas, trabajo extremo, condiciones desagradables.

Constantemente realizamos nuestro trabajo bajo temperaturas altas.

17. ¢ Qué productos cultivan actualmente?

Ofrecemos gran variedad de productos agricolas, dentro de los cuales se

encuentran frutas, hortalizas y granos basicos.




18. ¢ Qué Instituciones proveen hortalizas?

Las principales competencias de la asociacibn son las tiendas, pequefos

negocios establecidos por los pobladores y camiones gue ofrecen productos

agricolas en el municipio.

19. ¢ Qué otros productos piensan lanzar en el futuro al mercado?

Como asociacion hemos considerado ofrecer fertilizantes organicos ya que son

los gue utilizamos para el cultivo de nuestros productos y confiamos que son de

buena calidad y ayudarian en la produccidon de otras asociaciones o productores

agricolas.

20. ¢ Cuenta con la capacidad de proveer a nuevos mercados? _Se necesita recibir

mas capacitacion sobre el manejo de recursos para asi lograr expandirnos a

nuevos mercados vy cumplir con las exigencias de la competencia.

21. ¢ Considera la importancia de expandirse?

Si, es necesario expandirnos y hacernos conocer a nivel nacional.

Objetivo: Obtener informacion adicional, que nos ayuden al desarrollo de la

investigacion.

22. Describa en seguida toda la informacién adicional no incluida en los items

anteriores

En ciertas reuniones hemos considerado contar con nuevos puntos de venta ya

que solo ofrecemos nuestros productos una vez por semana.
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TABULACION E INTERPRETACION DE DATOS DE ENCUESTA EFECTUADA
A ASOCIADOS.

| DATOS PERSONALES
Pregunta No. 1: Género

Objetivo: Conocer el género de cada Asociado de la Cooperativa.

Género Total Porcentaje
Masculino 18 78%
Femenino 5 22%
Total 23 100%
Género

o

= Masculino = Femenino

Interpretacion: De acuerdo al grafico anterior se determina que le es mas
atractivo al género masculino el formar parte de la asociacion, siendo asi una

participacion minima del género femenino.



Pregunta No. 2: Cargo que desempefian en la Asociacion.

Objetivo: Determinar si los asociados tienen claridad sobre la funcion que

realizan en la Cooperativa.

Cargo que desempeiia Total Porcentaje
Consejo de Administracion 6 26%
Junta de vigilancia 4 17%
Asociados 13 57%
Total 23 100%

Cargo que Desempefia

= Consejo de Administracién = Junta de vigilancia Asociados

Interpretacion: La junta de vigilancia y el consejo de administracion se
encuentran integrados por un minimo porcentaje de asociados, ya que menos de
la mitad de estos los integran; el 57% de los asociados tienen poco interés en

integrarse totalmente en las decisiones de la Asociacion.



Pregunta No. 3: Nivel de Estudio.

Objetivo: Obtener informacién sobre el nivel académico de cada uno de los

Asociados.
Nivel de estudio Total Porcentaje
Bésico 18 78%
Bachillerato 4 17%
Universitario 0%
Otros 1 4%
Total 23 100%

= Basico

Nivel de Estudio

0% 4%

N

= Bachillerato = Universitario Otros

Interpretacion: Los datos muestran que ninguno de los asociados ha recibido

formacion académica que les ayude a comprender el proceso administrativo, ya

gue mas de la mitad de estos manifestaron haber estudiado hasta el nivel basico;

lo que afecta a la asociacion al momento de capacitar para que realicen su trabajo

de forma eficiente.



Pregunta No. 4: Tiempo de pertenecer a la Asociacion Cooperativa.

Objetivo: verificar el tiempo que tienen los asociados de pertenecer a la

Asociacion Cooperativa.

Tiempo de pertenecer a la asociacion Total Porcentaje
Menos de un afios 0 0%
Un afio 3 13%
Mas de un afio 20 87%
Total 23 100%

Tiempo de pertenecer en la Asociacion

B Menos de unafios B Unafio ® Mas de un afio

Interpretacion: Puede observarse que los asociados tienen al menos un afio de
pertenecer a la asociacion, lo que determina la experiencia y conocimiento para
realizar los procesos basicos de la Cooperativa.



Pregunta No. 5: ¢Cuenta la Asociacion con una estructura filosofica por

escrito como (Visién, Mision, Objetivos, Valores.)?

Objetivo: Conocer si la asociacion cooperativa cuenta con una estructura

filosofica por escrito (Mision, Visidn, Objetivos, Valores).

Cuenta con una estructura Filoséfica Total Porcentaje
Si 23 100%
No 0 0%
Total 23 100%

Interpretacion: El contar con una estructura filoséfica plasmada en documentos,
muestra una ventaja que permite a los asociados identificarse con la cooperativa,

Yy no encontrarse ajenos al conocimiento de la misma.




Pregunta No. 6: ¢(Se les ha proporcionado informacion sobre la filosofia

administrativa que debe tener la asociacion?

Objetivo: Analizar el conocimiento que tienen los asociados sobre la filosofia

administrativa.

Conocimiento sobre la filosofia Total Porcentaje
Si 20 87%
No 3 13%
Total 23 100%

Conocimiento de la Filosofia

13%

87%

Si = No

Interpretaciéon: Cuenta con una filosofia administrativa por escrito la cual fue
elaborada por un grupo de ingenieros que se dedicaron a capacitar a los
asociados sobre el proceso productivo y administrativo; sin embargo es notorio
gue existe un pequefio porcentaje de asociados, que desconocen la existencia
de esto, lo que muestra como la asociacion no sea esmerado porque cada uno

de ellos se sientan identificados con dicha filosofia.



Pregunta No. 7: ¢Tiene usted en claro la mision de la Asociacion

Cooperativa?

Objetivo: Determinar el conocimiento que tienen los asociados, sobre la misién

de la cooperativa.

Conocimiento de la Misiéon Total Porcentaje
Si 15 65%
No 8 35%
Total 23 100%

Conocimiento de la Misidon

35%

65%

Si © No

Interpretacién: Un 65% de los asociados conocen la mision, lo que se considera
un aspecto positivo, ya que demuestra el compromiso que se tiene, siendo una
minoria la que desconoce, lo que indica que la cooperativa debe enfocarse en

gue todos conozcan cual es el fin que persigue la misma.




Pregunta No. 8: (Conoce usted lavision de la Cooperativa?

Objetivo: Comprobar si los asociados, tienen claridad sobre la vision que

persiguen como Asociacion.

Conoce la visién Total Porcentaje
Si 17 74%
No 6 26%
Total 23 100%

Conoce la Vision

= Si = No

Interpretacién: De los resultados mostrados en el gréafico anterior indican que un
74% de los asociados conocen la vision establecida; sin embargo existe un
porcentaje que no la conoce, es por esto que es necesario que el Consejo de
Administracion y la Junta de vigilancia deben preocuparse por que sus asociados

conozcan lo que quiere lograr la cooperativa.



Pregunta No. 9: ¢Se identifica usted con los valores de la Cooperativa?

Objetivo: comprobar que tan identificados se sienten los asociados con los

valores que tiene la asociacion cooperativa.

Conoce los Valores Total Porcentaje
Si 22 96%
No 1 4%
Total 23 100%

Conoce los Valores

4%

96%

Si = No

Interpretacion: El grafico muestra que un 96% de los asociados conocen los

valores de la cooperativa, esto ayuda en gran manera a la asociacion,

considerando que al ponerlo en practica al realizar sus actividades provoca un

proceso mas llevadero cuando se realiza la practica de valores con los demas es

satisfactorio para el buen funcionamiento de esta.




Pregunta No. 10: ¢Conoce usted los objetivos establecidos por la

cooperativa?

Objetivo: Analizar si los asociados tienen conocimiento de los objetivos que

persigue la asociacién cooperativa.

Conoce los Objetivos Total Porcentaje
Si 18 78%
No 5 22%
Total 23 100%

Conoce los Objetivos

22%

Interpretacion: Mas de la mitad de los asociados tienen conocimientos de los

objetivos que persigue la cooperativa, esto es un beneficio para la misma, ya que

ellos se encuentran sincronizados en los fines que persiguen como asociacion.




Pregunta No. 11: ¢Qué areas considera usted que
Cooperativa ACOPAMCHIL DE R.L. necesita mejorar?

la Asociacion

Objetivo: Conocer las areas, donde la asociacion cooperativa tiene deficiencias

con el propdsito de realizar cambios que sean positivos para el funcionamiento

de la asociacion.

Areas que necesita mejorar la
cooperativa Total Porcentaje
Administrativa 10 43%
Productiva 9 39%
Financiera 5 22%
Recurso humanos 7 30%
Otros 0 0%
Total 31 135%
n= 23
Areas de Mejora
>0% 43%
39%
40%
30%
30%
22%
20%
10%
0%
0%
Administrativa Productiva Financiera Recurso humanos Otros

Interpretacion: La investigacidn muestra que la asociacion necesita mejorar en

el area administrativa, donde gran porcentaje consideran que realizar cambios

ayuda a dicho aspectos, de igual manera opinaron que el area productiva y el

area de recursos humanos también necesitan ser reforzada; esto demuestra la

necesidad de recibir capacitaciones sobre el proceso administrativo asi como el

area financiera.



Pregunta No. 12: (Qué aspectos negativos deben ser atendidos en la

Asociacion Cooperativa?

Objetivo: Precisar en los aspectos negativos que tiene la asociacion con el

propésito de realizar los cambios que se estimen convenientes.

Aspectos negativos que deben ser

atendidos total Porcentaje
Mal uso de recursos 9 39%
procesos productivos 9 39%
capital mal invertido 5 22%
Capacitacion de trabajo 8 35%
Otros 0 0%
Total 31 135%
n= 23
Aspectos Negativos
45%
. 39% 39%

40% 35%
35%
30%
25% 22%
20%

15%

10%

5% 0%

0%

Mal uso den recursos procesos productivos capital mal invertido  Capacitacién de Otros

trabajo

Interpretacién: Los asociados consideran que tanto el mal uso de los recursos
como el proceso productivo son los principales aspectos a considerar, para que
la asociacion brinde mejores productos, a un mejor precio es necesario que los
procesos sean los idoneos; asi ellos consideran que la falta de capacitacion en
su trabajo afecta a la cooperativa.



Pregunta No. 13: Dentro de los aspectos positivos de la asociacioén, ¢Cual

considera que es el mas importante?

Objetivos: Resaltar los aspectos positivos, con la finalidad de reforzarlos, para

lograr un mejor desempefio en las diferentes areas de la asociacion.

Aspectos positivos de la asociacion Total Porcentaje
Calidad del producto 13 57%
Asistencia técnica oportuna 4 17%
Capacitacion 6 26%
Otros 0 0%

Total 23 100%

Aspectos Positivos de la Asociacion

0%

= Calidad del producto Asistencia técnica oportuna Capacitacion Otros

Interpretacién: Con base a los datos obtenidos dentro de los aspectos positivos
de la asociacion, se encuentran principalmente la calidad, ya que para estos el
brindarles el mejor producto a sus clientes es lo mas importante; de igual manera
las capacitaciones que se les brinda a los asociados, son de ayuda, donde
ofrecen un respaldo sobre los procesos a seguir para el mejor manejo de la

cooperativa.



Pregunta No. 14: ¢ Qué elementos externos considera que influyen de forma

negativa en la Asociacién?

Objetivo: Conocer los elementos externos que intervienen de forma negativa

para el funcionamiento de la asociacion cooperativa.

Aspectos externos que influyen en la
asociacion Total Porcentaje

Incremento en el costo de los insumos agricola 3 13%
Competencias de mercado 6 26%
Factores de delincuencia 1 4%
Aspectos climatologico 16 70%
Falta de orientacion agricola 4 17%
Otros 0 0%

Total 30 130%

n= 23

Elementos Externos que Influyen en la Asociacién

80% 70%
70%
60%
50%
40% 26%
30% 9
o 17%
20% 13% -
10% =] 0%
0%
Incremento en Competencias Factores de Aspectos Falta de Otros
el costodelos de mercado delincuencia climatolégico orientacion
insumos agricola agricola

Interpretacion: Con relacion a los datos obtenidos se muestra que uno de los
elementos externos que mas afectan a la asociacion es el aspecto climatolégico,
este es un factor no controlable por la misma y afecta principalmente la
produccion, consecuentemente las ventas de la misma; también se determiné

gue las competencias afectan grandemente a la cooperativa, ya que los



asociados manifiestan que estos ofrecen los productos entre semana cuando la

asociacion solo los ofrece los dias domingos.
Pregunta No. 15: ¢ Tiene usted en claro sus obligaciones en la Cooperativa?

Objetivo: Verificar si los asociados tienen bien definidas sus funciones en la

cooperativa.
Conoce sus obligaciones dentro de la
cooperativa Total Porcentaje
Si 16 70%
No 7 30%
Total 23 100%

Conoce sus Obligaciones dentro de la Cooperativa

=si = No

Interpretaciéon: En términos generales en un 70% de los asociados conocen sus
obligaciones dentro de la misma, esto demuestra la claridad que tienen para
realizar su trabajo, es determinante para cada uno de ellos aporte trabajo y
conocimientos con el fin de lograr un funcionamiento apropiado en las actividades

de la asociacion cooperativa y el crecimiento de la misma.



Pregunta No. 16: ¢Cual es el principal medio de comunicacién que utilizan

en la Cooperativa?

Objetivos: Verificar si la asociacién cooperativa usa medios de comunicacion

para dar a conocer sus productos a sus clientes.

Principal medio de comunicacion Total Porcentaje
Hojas volantes 0 0%
Teléfono celular 19 83%
Redes sociales 4 17%
Radio local 0 0%
Otros 0 0%
Total 23 100%

Principal medio de Comunicacién

0%_ 0% oy

i

= Hojas volantes = Teléfono celular = Redes sociales Radio local = Otros

Interpretacion: La comunicacion es esencial dentro de un grupo de asociados;
los datos anteriores muestran que el principal medio de comunicacién que ellos
utilizan, es el teléfono celular, esto se debe principalmente a que la mayoria de
los asociados viven en zonas aisladas al pueblo por lo cual se les dificulta tener
acceso a lineas telefénicas o acceso a internet; esto afecta directamente a la
asociacion, en muchas ocasiones se les hace dificil el coordinarse o concretar
reuniones de mucha importancia al utilizar dicho medio de comunicacion.



Pregunta No.17: ¢Cual es el principal medio de comercializacion que utiliza
la asociacion cooperativa para ofrecer sus productos?
Objetivos: Determinar la forma como la asociaciébn comercializa sus productos

con sus clientes y que tan favorables son estos medios de comunicacion.

Principal medio de comercializacion total Porcentaje
Venta directa 18 78%
Verbal 1 4%
Alianzas con otras asociaciones instituciones 4 17%
Otros 0 0%
Total 23 100%

Principal Medio de Comercializacién
0%

4% 17%

= venta directa = verbal alianzas con otras asociaciones instituciones otros

Interpretacion: el principal medio de comercializacién que utiliza la asociacion
es la venta directa, ya que ellos obtienen mayores ganancias realizandolos los
dias domingos en la plaza del municipio, los asociados manifiestan que de esta
forma los clientes se sienten mas satisfechos al realizar sus compras, donde
pueden verificar el producto. También se determind que esta ha creado alianzas
con otras cooperativas, para vender sus productos, esto beneficia a la
cooperativa, estan consolidando vinculos comerciales y garantizando ventas
mayores en un futuro; sin embargo es necesario considerar incrementar sus

alianzas con el fin de expandirse a nivel nacional.



Pregunta No. 18: ¢De los productos que ofrece la asociacién cual es que

mas demanda tiene?

Objetivos: Conocer los productos con mayor demanda que tiene la asociacion,

para ofrecer a sus clientes, en relacion a los de la competencia.

Principal categoria de produccién Total Porcentaje
Hortalizas 11 48%
Granos basicos 7 30%
Frutas 5 22%
Otros 0 0%

Total 23 100%

Principal Categoria de Produccion

0%

<

= hortalizas = granos basicos = frutas otros

Interpretacion: La investigacion determind que el producto que mas vende la
asociacion son las hortalizas y los granos basicos, esto se debe principalmente
a que dentro de sus clientes actuales se encuentran tiendas y familias del

municipio.




Pregunta No. 19 ¢Cual es la principal politica de pago que utiliza la

asociacion para sus clientes?

Objetivos: Analizar las facilidades de pago que ofrece la asociacion a sus

clientes.
Principal politica de Pago Total Porcentaje
De contado 22 96%
De crédito 1 4%
Total 23 100%

Principal Politica de Pago

\

= de contado

= de crédito

Interpretacién: Segun los asociados la politica de pago que utiliza mas la

asociacion corresponde a pagos de contado, esto genera un beneficio para la

misma ya que de esta manera ellos obtienen mas liquidez a corto plazo, sin

embargo puede afectarle negativamente porque tienen muy poca flexibilidad al

momento de ofrecer ventas al crédito, para muchas entidades es un factor

determinante al momento de seleccionar un proveedor.




Pregunta No. 20: ¢ Cudles es el principal medio de transporte que utiliza la
asociacion cooperativa para la entrega de los productos a sus clientes?
Objetivo: Verificar si los medios de transporte que utiliza la asociacion son los

adecuados para distribuir sus productos.

Principal medio de transporte Total Porcentaje
Transporte urbano 4 17%
Pickup 15 65%
Camion 4 17%
Otros 0 0%
Total 23 100%

Principal Medio de Transporte

0%

=

= transporte urbano = Pickup = camidn otros

Interpretacién: El principal medio de transporte que utiliza la cooperativa es un
pick up, el cual fue proporcionado a la asociacion por los ingenieros que les
brindaron la capacitacion, dicho medio es el mas factible para ellos considerando

la situacion geogréfica de los terrenos y las distancias de traslado.



Pregunta No. 21: ¢ Cuales son los principales lugares de distribucion de los

productos?

Objetivo: Obtener informacién sobre los principales centros de distribucion, con

los que cuenta la asociacién para comercializar sus productos.

Principal lugar de distribucion Total Porcentaje
Escuelas 4 17%
Plaza publica 23 100%
Hoteles 0 0%
Supermercados 0 0%
Mercados 1 4%
Otros 0 0%

Total 28 122%
n= 23

Lugares de Distribucion

120%
100%
100%

80%
60%

40%
o 17%
(o]
0% 0% 4%
0% [ ]

0%

Escuelas Plaza publica Hoteles Supermercados Mercados Otros

Interpretacion: La asociacion ofrece sus productos principalmente en la plaza
publica, en la cual les ha brindado la oportunidad de establecerse los fines de
semana principalmente los dias domingos; sin embargo dicho establecimiento se
ve afectado por las actividades de la comunidad ya que en periodos festivos se
les limita su estancia en dicho lugar, afectando sus ventas y como consecuencia

Sus ganancias.



Pregunta No. 22: ;Considera usted que los precios con los cuales ofrecen

sus productos es el adecuado?

Objetivo: Analizar si los asociados estan en comun acuerdo al momento de

establecer precios a sus productos.

Cuentan con un precio adecuado Total Porcentaje
Si 21 91%
No 2 9%
Total 23 100%

Cuenta con un Precio Adecuado

9%

si " no

Interpretacidon: segun la investigacion un 91% de los asociados consideran que
el precio de sus productos es el adecuado, donde manifiestan que ofrecen los
productos mas frescos y de mejor calidad; sin embargo existe un 9% de los
asociados que esta en desacuerdo con los precios establecidos, consideran que
en ocasiones es muy bajo, esto demuestra que es necesario que se estandarice

los precios para que no exista desacuerdos entre ellos.



Pregunta No. 23: De las siguientes opciones, ¢cuales consideraque son los

principales competidores para la asociacion?

Objetivo: Determinar si los asociados tienen claro cuéles son sus principales

competidores y la manera que estos influyen en el mercado.

Principales competidores Total Porcentaje
Tiendas 10 43%
Ventas ambulantes 12 52%
Carros perifoneadores 7 30%
Mercados 1 4%
Total 30 130%
n= 23

Principales Competidores

60% 52%
50% 43%
40%
30%
20%
10%

0%

30%

4%

1

® Tiendas = Ventas ambulantes Carros perifoneadores Mercados

Interpretacion: los datos presentados en el grafico anterior, indica cuales son
los principales competidores para la asociacion, mostrando que las mas fuertes
de ellas son las ventas ambulantes y las tiendas locales, esto muestra la
necesidad de implementar estrategias de mercado que ayude a la cooperativa a

ganar nuevos clientes y seguir manteniendo los ya existentes.



Pregunta No. 24: Cudles son los principales proveedores de la Asociacion

Objetivo: Determinar la cartera de proveedores con que cuenta la asociacion.

Principales proveedores Total Porcentaje
Casa agricola 9 39%
El surco Santa Tecla 10 43%
Agro ferreteria Hernandez 5 22%
Otras cooperativas de la zona 3 13%
Total 27 117%
n= 23

Principales Proveedores

0,
20% 43%

45% 39%
40%
35%
30%
25% 22%
20%
15% 13%
10%

5%

0%

Casa agricola El surco Santa Tecla  Agroferreteria Hernandez Otras cooperativas de la

Zona

Interpretacion: El principal proveedor de la asociacion es “El Surco de Santa
Tecla”, ya que es el proveedor que tiene mas existencia de los insumos y a un
mejor precio; también la “Casa agricola” es uno de los principales proveedores
de esta, consideran que ofrecen sus productos a un buen precio; lo que
contribuye a reducir costos y asi establecer precios mas accesibles para sus

clientes.



Pregunta No. 25: ¢ Estaria dispuesto usted a realizar cambios que ayuden a

realizar mejoras en la Cooperativa?

Objetivo: Verificar la resistencia al cambio de parte de los asociados.

Disponibilidad a cambios Total Porcentaje
Si 23 100%
No 0 0%
Total 23 100%

Interpretacion: Los 23 asociados comparten la idea de realizar cambios en la
asociacion cooperativa, con los cuales se logre mejorar aguellas &reas que estén
débiles y optimizar las fuertes, con el Unico proposito de cumplir los objetivos

previstos.



ANEXO 5:

TABULACION
CUESTIONARIO
DIRIGIDO A
CLIENTES

DE

LOS



TABULACION E INTERPRETACION DE DATOS DE ENCUESTA EFECTUADA
A LOS CLIENTES QUE SON ATENDIDOS POR LA ASOCIACION.

[.DATOS PERSONALES

Pregunta N° 1. Género

Objetivo: Determinar que género adquiere mas productos en la Asociacion

Cooperativa.
Genero Total Porcentaje
Masculino 37 49%
Femenino 39 51%
Total 76 100%
Genero

B Masculino ® Femenino

Interpretacion: La mayor parte de los clientes de la asociacion cooperativa son
mujeres, esto se debe principalmente a que los productos que ofrece la
asociacion son de consumo diario; asi mismo es de tomar en cuenta que en el
pueblo de Chiltiupan existen micro empresas, que también adquieren productos
para ofrecerlos a un precio mayor, y son principalmente las mujeres quienes se

encargan de dichos negocios.



Pregunta N° 2: Profesién u Oficio.
Objetivo: Verificar la profesion de los clientes de la Asociacion Cooperativa.

Profesion u Oficio Total Porcentaje
Comerciante 16 21%
Ama de casa 19 25%
Empleados 24 32%
Agricultor 10 13%
Profesional 5 7%
Soldador 2 3%

Total 76 100%

Profesion u Oficio

7% 3%

B Comerciante B Amadecasa M empleados Agricultor ® Profesional ® Soldador

Interpretacion: Parte de los clientes de la asociacion son empleados y amas de
casa, esto se debe a que en el pueblo hay gran parte de familias que establecen
microempresas o0 pequefos negocios y estos adquieren productos tanto para sus

negocios como para sus necesidades basicas en el hogar.



Pregunta N° 3: Edad

Objetivo: Analizar la edad de los clientes que prefieren adquirir productos en la

Cooperativa.
Edad Total Porcentaje
18 a 27 8 11%
28 a 37 15 20%
38 a47 19 25%
48 a 57 13 17%
58 a 67 12 16%
mas de 67 9 12%
Total 76 100%
Edad

_

m18a27 =28a37 =38a47 48a57 w®58a67 = masde67

Interpretacion: Se determind que de los clientes actuales de la asociacion son
personas adultos jovenes y adultos esto es significativos ya que son clientes que
adquieren los productos para sus actividades cotidianas en sus hogares o para

ofrecerlos en sus negocios.



Pregunta N° 4: ;Conoce usted la Asociacion Cooperativa ACOPAMCHIL DE
R.L.?

Objetivo: Determinar qué porcentaje de las personas encuestadas conocen la

Asociacion Cooperativa.

Conoce la asociacion Total Porcentaje
Si 67 88%
No 9 12%
total 76 100%

Conoce la Asociacion Cooperativa

~

= Si = No

Interpretacion: Un minimo porcentaje de personas desconoce la asociacion, lo
que demuestra que a pesar de la poca publicidad que ha utilizado es muy
reconocida por la mayor parte de los habitantes; beneficiandola con la
implementacion nuevas técnicas para comercializar de sus productos,

incrementando el volumen de ventas.



Pregunta N° 5: ;Coémo califica los productos que ofrece ACOPAMCHIL DE
R.L.?

Objetivo: Establecer el nivel de satisfaccion de las personas que adquieren

productos en la Cooperativa.

Calificacién los productos que brinda la asociacion Total Porcentaje
Necesita mejorar 7 9%
Regular 9 12%
Bueno 16 21%
Muy bueno 19 25%
Excelente 23 30%
No contestaron 2 3%
Total 76 100%

Como Califica los Productos

3%

" 12%
21%
25% /

= Necesita mejorar Regular Bueno Muy bueno = Excelente = No contestaron

Interpretacion: Los datos muestran que los clientes se sienten satisfechos con
los servicios que les presta la asociacién, en su mayoria consideran que el
servicio es bueno o muy bueno; sin embargo es necesario tomar en cuenta que
existen clientes que consideran que el servicio es regular o que necesita mejorar,
por lo que habria de revisar parte del proceso de atencion al cliente a efectos de

determinar las deficiencias que podrian haber.



Pregunta N° 6: De la siguiente lista de caracteristicas, ¢cuales son de su

preferencia en los productos?

Objetivo: Analizar la caracteristica que influye en los clientes al momento de

adquirir los productos de la Cooperativa.

Preferencia en los producto Total Porcentaje
Frescura 30 39%
Calidad 18 24%
Tamafo 5 7%
Presentacion 11 14%
Precio 20 26%
Empaque 0 0%
Cantidad 15 20%
Otros 0 0%
No contestaron 2 3%

Total 101 133%
N 76

Preferencias en los Productos
45% — 39%
40%
35%

o 26%
b 20%
20% 14%
15%
10% 7%
0,
5% 0% 0% 3%
0% |
> +0 & .0 e > S o
C§ Qb > &9 & %0 &9 5 N
& & & & Q¢ & & ©
N «

Interpretacion: Es importante mencionar que para los clientes lo mas importante
es la frescura de los productos, la mayoria de los encuestados determino que
dicha caracteristica es de vital importancia al momento de adquirirlos; otra
caracteristica relevante es la calidad de los productos, los clientes prefieren

adquirir bienes de buena calidad y en buen estado.



Pregunta N° 7: De los productos que ofrece la Asociacion Cooperativa

ACOPAMCHIL DE R. L. ¢cuél es el que mas adquiere?

Objetivo: Indagar que producto es el que mas adquieren los clientes.

Producto que mas adquiere Total Porcentaje
Granos basicos 24 32%
Hortalizas 30 39%
Frutas 20 26%
Otros 0 0%
No contestaron 2 3%

Total 76 100%

Productos que mas Adquieren

0% 3%

s

= Granos basicos = Hortalizas = Frutas otros = No contestaron

Interpretacion: La asociacion ha sido muy acertada con los productos que ofrece
a sus clientes, siendo el principal de estos las hortalizas, lo que beneficia en gran

manera a la cooperativa, es lo que principalmente producen.



Pregunta N° 8: ¢ Qué otros producto le gustaria que ofreciera la Asociacion

Cooperativa?

Objetivo: Determinar si los clientes necesitan que la Asociacion ofrezca nuevos

productos.

Productos a ofrecer a los clientes Total Porcentaje
Productos ganaderos 38 50%
Productos de belleza natural 29 38%
Fertilizantes organicos 22 29%
No contestaron 2 3%

Total 91 120%
n 76
Productos a Ofrecer a los Clientes
60% 50%
50% 38%
40% 29%
30%
20%
10% 3%
0% —
Productos ganaderos Productos de belleza Fertilizantes organicos No contestaron

natural

Interpretacion: Gran porcentaje de los cliente de la asociacidon manifestaron que
desearian que ofreciera productos ganaderos, un porcentaje considerable
cuentan con negocios propios, donde los podrian comercializar; asi mismo a los
clientes les gustaria que la cooperativa ofreciera productos de belleza tales como
jabones y shampoos naturales, esto se debe a que los productos estan tomando
fuerzas en el mercado, son no procesados con quimicos; también se observa que
los fertilizantes organicos serian muy aceptados por los clientes agricultores y

duefios de pequenfas tiendas.



Pregunta N° 9. ¢Cual es su frecuencia de compras de los productos que

adquiere en la Cooperativa?

Objetivo: Determinar el nivel de visita de los clientes en la Cooperativa.

Frecuencia de compra Total Porcentaje
Una vez por semana 38 50%
Dos veces por semana 1 1%
Quincenal 30 39%
Mensual 5 7%
No contestaron 2 3%
Total 76 100%

Frecuencias de Compras
7% 3%
39%

N

1%

= Unavez por semana = Dos veces por semana Quincenal Mensual = No contestaron

Interpretacién: Gran parte de los clientes de la asociacién compran una vez a la
semana, esto se debe a que ofrecen sus productos solo los dias domingo, lo que
afecta en gran manera a la asociacion ya que el resto de dias los clientes se ven

en la necesidad de recurrir a otros lugares para adquirir los productos.



Pregunta N° 10. ¢De los siguiente rangos presentados, que nivel de
satisfaccion obtiene al adquirir productos de la asociacién?

Objetivo: Determinar si existe un nivel de satisfaccién en los clientes al adquirir

productos en la Cooperativa.

Nivel de satisfaccion Total Porcentaje
O0a25 4 5%
26 a 50 24 32%
51a’75 38 50%
86 a 100 8 11%
No contestaron 2 3%
Total 76 100%

Nivel de Satisfaccion

3%

11% ‘

m0a25 ®=26a50 =51a75 86 a 100 = No contestaron

Interpretaciéon: La mitad de los clientes actuales se sienten satisfechos con los
productos que produce la asociacidn; sin embargo una pequefia parte siente
insatisfaccion, manifestando que el principal problema es la falta de

estandarizacion de los precios que ofrece la cooperativa.



Pregunta N° 11. Al momento de adquirir sus productos, ¢cual de las

siguientes alternativas le resulta mas atractiva?

Objetivo: Conocer si los clientes adquiririan mas productos si se tienen

diferentes formas de pago.

Modo de compra Total |Porcentaje
efectivo 74 97%
crédito a quince dias 2 3%
crédito a treinta dias 0 0%
no contestaron 5 7%
Total 76 100%

Alternativas de Pago

3% _\0%

Y

= efectivo = credito a quince dias = credito a treinta dias no contestaron

Interpretacion: Los clientes de la cooperativa prefieren adquirir sus productos
realizando pagos en efectivo, esto beneficia, ya que facilmente adquieren
liquides en cada una de sus actividades comerciales, generandoles mas

oportunidades de crecimiento a la asociacion.



Pregunta N° 12. ¢ Considera que el precio de los Productos es el Justo?

Objetivo: indagar si los clientes estan satisfechos con los precios establecidos

por la Asociacion.

Ofrece precios justos Total |Porcentaje
Si 69 91%
No 5 7%
No contestaron 2 3%
Total 76 100%

Ofrecen Precios Justos

7% 3%

= Si = No No contestaron

Interpretacion: Los clientes consideran que los precios que ofrecen son los
adecuados, sin embargo existe un pequefio porcentaje que estan en
desacuerdo, ya que en ocasiones no ofrecen precios fijjos o previamente

establecidos, lo que genera inconformidad en el momento de realizar la compra.



Pregunta N° 13. ¢ Le gustaria que la Asociacion Cooperativa contara con un

establecimiento donde ofrezca sus productos al publico?

Objetivo: Identificar la necesidad de tener un establecimiento fijo donde los

cliente puedan adquirir los productos.

Establecimiento fijo Total |Porcentaje
Si 71 93%
No 3 4%
No contestaron 2 3%
Total 76 100%

Establecimiento Fijo

4% 3%

\

=Si = No = Nocontestaron

Interpretacién: Los clientes estan de acuerdo en que es necesario que la
asociacion cuente con un establecimiento fijjo para ofrecer los productos,
considerando que el municipio no cuenta con ningun mercado donde puedan
adquirir productos frescos y a un precio accesible; ademas estos aumentarian su

frecuencia de compra.



Pregunta N° 14. De los siguientes medios publicitarios, ¢Cual utilizaria
usted para conocer promociones establecidas por la Asociacion

Cooperativa?

Objetivo: Identificar la necesidad de promover los productos a través de distintos

medios publicitarios.

Medio publicitario de preferencia Total Porcentaje

Redes sociales 35 46%
Radio local 15 20%
Hojas volantes 28 37%
Vallas publicitarias 10 13%
No contestaron 2 3%

Total 90 118%

n 76

Medios Publicitarios de Preferencia
50% 46%

40% 37%

30%
20%

0,
20% 13%

10%
3%

0%
Redes sociales Radio local Hojas volantes Vallas publicitarias ~ No contestaron

Interpretacién: El medio publicitario que los clientes prefieren para conocer
sobre las promociones que la asociacion ofrece son las redes sociales, esto se
debe a que gran parte de sus clientes son adultos jévenes o adultos,
considerando que las redes sociales han tomado mucha fuerza actualmente en
la sociedad; de igual forma las hojas volantes son de mucha ayuda para poder

conocer las promociones y opciones de compra que ofrece la cooperativa.



Pregunta N° 15. De las siguientes opciones, ¢Quétipo de promocion le atrae

mas?

Objetivo: Constatar las promociones que le son mas atractiva a los clientes al

momento de adquirir productos.

Total Porcentaje
Tipo de promocién que le es mas tractiva

Muestras 40 53%
Cupones 10 13%
Descuentos 25 33%
Premios 15 20%
Regalos publicitarios 12 16%
No contestaron 2 3%

Total 104 138%

n 76
Preferencias en las Promociones
60% 53%
50%
40% 33%
30%
20%

20% 13% 16%
10% . 3%
0% —

Muestras Cupones Descuentos Premios

Regalos
publicitarios

No contestaron

Interpretacion: Se puede observar que para los clientes les es mas atractivo que

se les brinde muestras sobre los productos, esto principalmente para conocer las

condiciones en que se encuentran los productos que desean adquirir; también

para los asociados es de mucha relevancia ofrecerle descuentos a sus clientes,

para que se sientan satisfechos al realizar sus compras.



Pregunta N° 16. ¢ En su opinién estaria dispuesto a informar a sus amigos,

sobre la calidad de los productos que ofrece la Cooperativa?

Objetivo: Conocer si los clientes actuales de la cooperativa, recomendarian los

productos de la cooperativa a clientes potenciales.

Informarfa a sus amigos sobre la asociacion Total Total

Si 70 92%
No 4 5%
No contestaron 2 3%

Total 76 100%

Bridar Informacion sobre la Asociacion
3%

A

= Si = No = No contestaron

Interpretacién: Los datos muestran que los clientes estan dispuestos a
comentarles a sus amigos sobre la cooperativa, esto beneficiaria ya que seria
una formada de darse a conocer a través de sus clientes actuales. Logrando una

mayor expiacion.



ANEXO 6: EJEMPLO DE
BROCHRE



L
istoria

Fue fundada a principios del afo
2011, se les otorgd la personalidad
juridica el 21 de noviembre del 2013,
conformada por un total de 23
asociados, 5 mujeres, 18 hombres los
cuales se dedican a la produccion,
comercializacion de frutas, hortalizas

y granos basicos.

INFORMACION
Centro de acopio:

se encuentra ubicada en el Caserio San
Luis, Canton Siberia, Municipio de
Chiltiupan departamento de La Libertad;
aproximadamente a 1.5 km de la zona
central Con una temperatura de 24 grados
centigrados a 370 metros sobre el nivel del
mar.

Punto de venta:

Pueden encontrarnos los dias domingos en
plaza publica frente Parroquia Santo
Domingo.

Contactarnos al 7252-0031

ACOPAMCHIL DE R.L.

ASOCIACION COOPERATIVA DE PRODUCCIGN
AGROPECUARIA AGROECOLOGICA
LA MILPA DE CHILTIL/PAN DE R. L.

Los mejores productos
al alcance de ti...



Somos una asociacion  cooperativa
dedicada a satisfacer las necesidades de
nuestros asociados, ofreciéndoles mejores
alternativas y optimizando los procesos de
produccion que favorezcan su actividad
agropecuaria.  Brindamos a nuestros
clientes productos de calidad, con el
proposito de garantizar la satisfaccion de

las necesidades de nuestros clientes.

Ser una asociacion cooperativa lider en la
produccion  agricola, que busca la
excelencia en sus procesos; con el
proposito de satisfacer las necesidades de
los clientes, cumpliendo con las normas de
calidad necesarias para lograr un mejor
posicionamiento en el mercado nacional.

Valores

*Trabajo en equipo
*Integridad

*Pasion por el cliente
*Solidaridad
*Responsabilidad
*Mejora continua
Servicio al cliente

*Proteccion del medio
amhiente

Principales Cultivos:
Papaya
Granadilla
Mango

Guineo

Otros (Frutos de
temporada)

Chipilin
Mora
Pepino

N XXX

Pipian
Ayote

Chile
Yuca

v" Frijol
v' Maiz
v Arroz

v" Maicillo

v Al‘) joli

AN NN N TR




ANEXO [&
FOTOGRAFIAS DE LAS
INSTALACIONES DE
ACOPAMCHIL DE R. L.



Municipio de Chiltiupan.

Plaza publica del barrio San Marcos frente a la parroquia Santo Domingo de

Guzméan




ACOPAMCHIL de R. L.
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