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Introduccién.

El presente trabajo de investigacion comprende toda una serie de elementos
gue deben conocerse para tener una mejor perspectiva del funcionamiento del
mercado ya que toda empresa esta obligada a competir para satisfacer las
necesidades de sus consumidores, lo que implica tener elementos eficientes de
distribucion y comercializacion, como la implementacion de estrategia

apropiadas para lograr un mayor posicionamiento.

El presente estudio se enfocarda en la Propuesta de un Plan de
Comercializacion para los Productores Agropecuarios de Responsabilidad
Limitada del Municipio de Usulutan. Principalmente a lo que refiere hortalizas y

granos béasicos

El estudio consta de los siguientes capitulos:

El capitulo I: Comprende el planteamiento del problema con su respectivo
enunciado y su justificacion y delimitacion asi como sus objetivos e hipétesis de

la investigacion.

El capitulo II: Se trata del marco de referencia de la investigacién que consta
del: marco histérico, marco normativo, marco teérico y marco conceptual. Los

cuales incluyen informacion relevante sobre el tema.



Capitulo Ill: Describe el tipo de investigacion que se desarrollara, la
Operacionalizacion de las hipotesis ademas de su poblacion y la muestra con
su respectivo calculo estadistico. Las fuentes de informacion y el procesamiento

de la informacion obtenida de las encuestas.

Capitulo IV: Consiste en la investigacion de campo que se realizo a
distribuidores de hortalizas y granos basico, asi como a la “Asociacion
Agropecuaria de Productores Usulutecos de R.L.” Mediante una encuesta con

el fin de obtener informacién relevante que contribuya a la investigacion.

Capitulo V: Este capitulo contiene las conclusiones y recomendaciones que se

extraen del analisis de la informacion recolectadas por las encuestas.

Capitulo VI: En este ultimo capitulo se realiza una Propuesta de un Plan de
Comercializacion para la Asociacion Agropecuaria de Productores Usulutecos

de Responsabilidad Limitada. Para que mejore la forma de comercializacion.



CAPITULO |

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

La racionalidad de la economia campesina descansa basicamente en la
combinacion equilibrada entre los bienes generados para el mercado local y los
generados para el consumo de la familia, a partir del trabajo desarrollado con

predominio de la mano de obra familiar.

Es indudable que la sociedad salvadorefia en un marco de marginacion y
subordinacion de los sectores sociales, de una estructura econdémica-social
subdesarrollada y las distintas necesidades de estos, que surgen como
resultado de esta situacion y conlleva a que grupos sociales tomen consciencia

de su situacion.

Por lo cual toman la decision de buscar nuevas oportunidades para tratar de
mejorar su calidad de vida, tal es el caso de un grupo de productores
agropecuarios del municipio de Usulutan; ya que de manera individual se les
hace dificil enfrentar problemas de produccion y comercializacion vy recibir
asistencia técnica por parte del Estado y de las instituciones que se encargan

de apoyar y fomentar la agricultura y la ganaderia.



De manera que buscan la forma de organizarse entre conocidos y amigos
empezando a reunirse de forma espontanea desde septiembre del 2010; donde
les surge la iniciativa de crear una asociacion de productores agropecuarios con

miembros de los distintos cantones que conforman el municipio.

De acuerdo a lo anterior se realizara una estructura organizativa ya que carece
de tal con sus debidos manuales que permita definir sus funciones lo que les
permita realizar las actividades de comercializacion de mejor manera y les

permita alcanzar su principal objetivo.

También se realizara un estudio de mercado que ayudara a la Asociacién a
tener un mejor enfoque en la comercializacion permitiendo que esta pueda
mantenerse dentro del mercado e identificar los principales canales de
distribucion e intermediarios que vendan sus productos en los sitios preferidos

por los consumidores.



Por lo tanto la “Asociacion Agropecuaria de Productores Usulutecos de R.L.”
Necesita apoyo en el area de comercializacion debido a que en nuestro pais
muchos de los productos que se estan comercializando son traidos de los
paises vecinos lo que en cierta medida provoca que estos vendan en algunas

ocasiones a precios mas bajos a los comerciantes o distribuidores.

Dado que los socios han comercializado su produccién en forma individual
donde, por lo general el intermediario establece el precio de compra, también
estan comercializando sus productos en los agro mercados que potencializa el
Ministerio de Agricultura y Ganaderia (M.A.G) que funcionan cada semana o
cada quince dias donde los miembros de la asociacién venden sus productos

en el parque municipal de Usulutan.

En ese mismo sentido la  Asociacibn no ha trazado estrategias de
comercializacion que permita elevar sus ventas y sus utilidades ni tampoco a
incorporado el personal idoneo para mejorar sus actividades de
comercializacion y que desarrollen en forma eficaz la distribucion de sus

productos.



1.1 Enunciado del Problema.

¢En que Medida la Implementacion de un Plan de Comercializacion
Incrementara la Preferencia por los Productos de la Asociacion Agropecuaria de
Productores Usulutecos de Responsabilidad Limitada del Municipio de

Usulutan?



1.2 Justificacién

El presente trabajo tiene por objeto proporcionar una herramienta a la
Asociacion Agropecuaria de Productores Usulutecos de R.L.” que se abrevia
“A.A.P.U. DE R.L.” que consiste en un plan para la comercializaciéon de sus
productos como lo son hortalizas y granos basicos, ya que no tiene bien

definido sus estrategias de comercializacion.

De tal manera que se han organizado formando lo que es “A.A.P.U. DE R.L.”
Con el fin de obtener beneficios en la produccion, comercializacion y también
asistencia técnica de instituciones gubernamentales tales como el Ministerio de

Agricultura y Ganaderia que les ayude a obtener una mejor produccion.

El trabajo de investigacion es importante dado que busca fortalecer la
“A.A.P.U. DE R.L.” en las areas organizativa y de comercializacion e identificar
de mejor manera los canales de distribucion, también les permitira descubrir las

oportunidades que presenta el mercado local.

Por consiguiente se hace necesario realizar un estudio de mercado que permita
brindar los conocimientos o técnicas, que les permita identificar cuales son los
medios de comercializacion a través de los cuales puedan incrementar la
preferencia y posicionamiento de sus productos como hortalizas y granos

basicos, que son parte fundamental de la dieta alimenticia de los salvadorefios.



1.3 Delimitacién de la Investigacion

1.3.1 Delimitacién de Tiempo.

El tiempo que se ha considerado necesario para llevar a cabo la propuesta de
comercializacién para la Asociacion Agropecuaria de Productores Usulutecos

de R.L. estd comprendida en el mes de marzo al mes de septiembre de 2010.

1.3.2 Delimitacién de Espacio.
Actualmente la Asociacion Agropecuaria de Productores Usulutecos esta
comercializando sus productos en el municipio de Usulutan, por lo cual el area

geografica estara enfocada en dicho municipio.

1.3.3 Delimitacion de Recursos.

e Econdmicos.

Los costos en que se van a incurrir para la elaboracion del proyecto seran
financiado por el grupo de trabajo de investigacion, ya que no se cuenta con

otra fuente de financiamiento.



e Materiales y Equipos.

Para llevar a cabo la investigacion se hara necesario utilizar los siguientes
materiales: libros, revistas, papel bond, lapiceros, lapiz, borrador,
sacapuntas, corrector, tinta para impresora, memoria USB, computadora,
Internet, impresora , entre otros, los cuales se necesitaran en el tiempo

correspondiente.

e Humanos.

Este recurso es uno de los mas importantes para llevar a cabo la
investigacion, entre estos recursos tenemos el asesor metodoldgico el
docente director y el grupo de investigacion, y los miembros de la

“Asociacion Agropecuaria de Productores Usulutecos™.



1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1 Objetivo General.

» Realizar un estudio de mercado que permita mejorar la comercializacion

de la “Asociacion Agropecuaria de Productores Usulutecos de R.L.”.

1.4.2 Objetivos Especificos.

> Elaborar un estudio de mercado que permita a la “Asociacion
Agropecuaria de Productores Usulutecos de R.L.” mejorar la

comercializacion de sus productos.

> Aplicar estrategias de precios que permita a los consumidores tener

acceso a los productos.

> Disefiar los canales de distribucién que puede utilizar la “Asociacion
Agropecuaria de Productores Usulutecos de Responsabilidad

Limitada” a fin de obtener una mayor participacién en el mercado.

> Disefiar  estrategias de promocion que permita posicionar los
productos de la “Asociacion Agropecuaria de Productores Usulutecos

deR.L.”.



1.5 HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION
1.5.1 Hipotesis General.

» EL estudio de mercado permitira mejorar la Comercializacion de la
“Asociacion  Agropecuaria de  Productores  Usulutecos de

Responsabilidad Limitada".

1.5.2 Hipo6tesis Especificas

» A un buen estudio de mercado, mejor comercializacion de los productos

Agropecuarios.

» A mejor aplicacion de las estrategias de precios, mayor aceptacion por

parte de los consumidores de productos agropecuarios.

» A mejor disefio de los canales de distribucion, mayor sera la participacion
en el mercado de la Asociacion  Agropecuaria de Productores

Usulutecos de Responsabilidad Limitada”.

» A mejores estrategias de promocion, mayor sera el posicionamiento de

los productos.



CAPITULO II
2.0 MARCO DE REFERENCIA.
2.1 Marco Histoérico.

La estructura agraria formada, incluido su caracter agro exportador rentista, fue
el fundamento de la economia nacional en su conjunto, debido a la importancia
gue mantuvo la agricultura durante la segunda mitad del siglo XIX, y la primera
del XX. A consecuencia de ello, esta estructura eché raices profundas en el
sistema economico general y en buena medida determind su desarrollo

posterior.

Consolidé un nucleo cuya influencia y poder econémico sirvido de base para el
surgimiento de una oligarquia terrateniente, que mantuvo bajo su control no

sélo la agricultura sino también la industria, las finanzas y el poder politico.

En la economia salvadorefia, la importancia del café se manifestaba de una
manera especial en la balanza comercial. De alli que, mientras el café tuvo
buenas condiciones de ventas, asi como de produccion, la balanza comercial

fue favorable. En el periodo de 1940 a 1971 el desarrollo de la actividad

cafetalera se hizo fundamentalmente a partir de grandes propiedades.

10



Las propiedades de mas de 100 hectareas pasaron de 30,580 hectéareas, en
1940 a 63,339 hectareas en 1961. En el periodo mencionado, el 56.3 por

ciento de la expansién en propiedades mayor de cien hectareas.

Otro producto tradicional de exportacion era el algodon ya que este tenia gran
demanda en Europa y los Estados Unidos, y los productores salvadorefios,
impresionado por este auge considerable, empezaron a sembrar cada vez
mas en los departamentos de Usulutan (el mas importante), la Paz y San

Miguel. En los tres se cultivo 84.9 por ciento del total de &rea cultivada esto se

dio en las décadas de 1940 a 1950.

A principios de los sesenta, la apropiacion de tierras para expandir la
produccion ganadera y algodonera que estaba en su auge hizo aumentar
rapidamente el nimero de campesinos sin tierra. Las empresas dedicadas al
algodén introdujeron el uso de maquinaria para determinados procesos de

cultivo, lo que provocé una explotacion intensiva de los predios.

El cambio de sistema productivo trajo como consecuencia la supresion del
arrendamiento y el desalojo de los colonos, la contratacion de trabajadores

permanentes y el empleo de mano de obra temporal.

11



Las condiciones laborales y de vida de los campesinos en las hacienda era de
explotacion ya que recibian la comida y un pequefio salario que, con frecuencia
era pagado con fichas cambiables en la tienda que poseia el terrateniente en su
finca. En la hacienda, ademas se les daba en usufructo una pequefia cantidad

de tierra donde sembraban granos basicos para su consumo.

Durante los afios setenta persistian las condiciones de precariedad para la
mayoria de los campesinos. En contraste, las grandes fincas se fueron
expandiendo e incluso aprovecharon la tierra abierta al cultivo por el reparto

agrario.

En un intento por reducir la tensién en el campo, el gobierno anuncio un plan de
reforma agraria en 1976 y se cre6 ademas el Instituto Salvadorefio para la
Transformacion Agraria (ISTA). El proyecto afectaria a un area equivalente a
menos del 4% de la tierra agricola del pais y estipulaba una fuerte
compensacion a los propietarios. Sin embargo, fue cancelado por la oposicion

militar conservadora que dio un golpe de Estado.

12



A fines de la década de los setenta, la presion que alcanzaron los grupos
organizados propicié condiciones que les permitieron avanzar en Sus
demandas, logrando incorporar programas de reforma agraria en las agendas
publicas. En estas reformas, por primera vez, las propuestas contaron con un

gran apoyo por parte de los gobiernos.

Es asi como la Junta de gobierno de 1979 encabezada por Ramoén Avalos
Navarrete, Cnel. Jaime Abdul Gutiérrez, Ing. Napoleon Duarte y Dr. José
Antonio Morales en base a un acuerdo entre el Partido Demécrata Cristiano y la
Fuerza Armada. Dicho acuerdo expresé la voluntad de ambas partes de realizar

una reforma agraria.*

Efectivamente en marzo de 1980, se decret6 la reforma agraria anhelo de
muchos campesinos sin tierra de dirigentes del centro y de la izquierda politica.
Segun el decreto de reforma agraria, toda propiedad individual mayor de 500
hectareas seria expropiada y entregada a cooperativas, mientras que aquellos

campesinos que alquilaban tierras tendrian la opcion de comprarlas por plazos.

1 .
Monografia.com
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La reforma agraria prometida tenia tres fases:

I. La expropiacion de 238 latifundios mayores de 500 hectareas que ocupaban

218.000 hectareas (15% de la tierra agricola).

Tuvo su fundamento juridico en la promulgacion del decreto 154, mediante el
cual se ordeno la expropiacion de las propiedades mayores de 500 hectareas,
se estipulo que los beneficiarios de estas tierras tenian que agruparse en
cooperativas para explotar las tierras colectivamente, Asignando 228,135
hectareas de tierra de vocacidbn agropecuaria a 36,558 campesinos

organizandolos en 333 cooperativas.

A través del ISTA, se ejecutara la primera fase del proceso, que afectaba a las
fincas con mas de 500 hectareas. Estas debian ser distribuidas a cooperativas,
generalmente formadas por los antiguos empleados de tiempo completo de las
fincas expropiadas, gestionadas conjuntamente con el ISTA. Al principio

recibieron crédito y asistencia técnica.

[I. La expropiacion de alrededor de 1.750 hectareas (23% de la tierra
cultivable) que incluyen la columna vertebral de la agricultura salvadorefia,

con las dos terceras partes de la produccion cafetalera.
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Esta fase suscitdé una fuerte oposicion por tratarse de propiedades dedicadas,
en su mayor parte, a los cultivos de exportacion, generadores de ingresos clave

para el pais, de tal forma que fue rapidamente abandonada.

[ll. El programa "Tierra a los que trabajan” (un programa de dar a campesinos

arrendatarios y colonos la tierra cedida por el patréon).

Esta fase se autorizaba a los arrendatarios de parcelas de hasta 100
hectareas. A comprar un maximo de 7 hectareas. De la tierra arrendada. El
proposito fundamental de esta fase era convertir en propietarios a todos
aguellos pequefos productores que hasta entonces so6lo mantenian derechos
informales sobre las parcelas de tierras que cultivaban. Las tierras afectadas

por esta fase ascendian a 54,039 hectareas de tierras de vocacion agricola,

beneficiando a 42,562 minifundistas conocidos como FINATEROS.

Con el fin de defender los intereses del movimiento Cooperativo Salvadorefio,
se constituye la Confederacién de Asociaciones Cooperativas de El Salvador,
COACES de R.L., el nueve de marzo del984, ésta, integrada por federaciones
cooperativas de distintos sectores econdmicos pero que mas del 50% de su

miembros son Cooperativas de Produccién Agropecuaria.
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En 1986 a través de COACES, se logra la promulgacion o probacion de una
nueva ley de Cooperativas, en la cual se logro la participacion del movimiento
Cooperativo independiente en la elaboracién de la misma; algo en lo que hay
que destacar es que entre los afios de 1984-85 y 86, el movimiento Cooperativo
logra reconocimiento por el Gobierno Salvadorefio y a nivel internacional como

una Fuerza Social.

Las cooperativas de produccion agropecuarias estan integradas, en su mayoria
por pequefios y medianos propietarios y por asalariados agricolas se dan casos
en que algunas de ellas son integradas por miembros de la clase media urbana

asociados a campesinos.

En la década de los noventa, como en otros tiempos, el agro se comporta de
una manera impredecible, debido a la variabilidad en los precios de los
productos agricolas de exportacion y al comportamiento de la naturaleza, que
afecta con lluvias, huracanes, sequias y otros fendmenos naturales la

productividad agricola del pais.

Dentro de este contexto, a principios de 1990 el ritmo de crecimiento del
Producto Interno Bruto del Agro (PIBA) ha presentado tasas negativas, que
ademas han ocasionado una baja en su contribucién a la economia global.
Dicha situacion se hace mas grave debido a la pobreza existente en el area

Rural y al deterioro de los recursos naturales.
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En la administracion del presidente Elias Antonio Saca (2004-2009); se le dio
un nuevo incentivo al sector Agropecuario con la entrega, de semilla mejorada
que recibieron los productores la cual contenia 22 libras, cantidad con la que se
lograba cultivar una manzana de terreno, ademas de 2 quintales de sulfato de

amonio.

Para el Ministro de Agricultura, Mario Salaverria el programa genera un impacto
positivo en los productores, “el Gobierno de El Salvador ha invertido afio con
afio para poder garantizar el incremento en la productividad de los granos en el
pais, y esto se ve reflejado, con los datos arrojados en el periodo agricola 2004
— 2005, cuando se produjeron 20 millones de quintales de granos basicos, para
este periodo 2008 — 2009 producimos alrededor de 30 millones de quintales”

dijo Salaverria.
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2.2 Marco Normativo

Al realizar el trabajo de investigacion se identifican, las leyes, reglamentos y
estatutos bajo los cuales se rige la “Asociacion Agropecuaria de Productores

Usulutecos de Responsabilidad Limitada”, entre las que estan:

La Constitucion de la Republica.

Basado en el Titulo V “Orden Econémico”

Art. 101 El orden economico debe responder esencialmente a principios de
justicia social, que tiendan a asegurar a todos los habitantes del pais una

existencia digna del ser humano.

El Estado promovera el desarrollo econdémico y social mediante el incremento
de la produccién, la productividad y la racional utilizacion de los recursos. Con
igual finalidad, fomentara los diversos sectores de la produccién y defendera el

interés de los consumidores.

Art. 105 EIl Estado reconoce, fomenta y garantiza el derecho de la propiedad
privada sobre la tierra rustica, ya sea individual, cooperativas, comunal o
cualquier otra forma asociativa, y no podra por ningun concepto reducir la
cantidad maxima de tierra que como derecho de propiedad establece la

constitucion.
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Ley Especial de Asociaciones Agropecuarias.

Por medio de dicha ley se crea el Departamento de Asociaciones
Agropecuarias como una Dependencia del Ministerio de Agricultura y
Ganaderia, que tendra a su cargo la promocion, organizacién, reconocimiento
oficial y otorgamiento de la personeria juridica de las Asociaciones

Cooperativas de Produccion Agropecuaria.

Ley General de Asociaciones Cooperativas.

Esta Ley tiene como finalidad regular toda actividad relacionada con las
necesidades del Movimiento Cooperativo Salvadorefio, que permita desarrollar
social, econdémica y administrativamente a las Asociaciones Cooperativas del

pais.

Estatutos.

Los Estatutos de la Asociacién regularan lo relativo a los asociados habiles
para ejercer su voto, los asuntos a tratar, votaciones, formas de resoluciones,
actas o cualquier otro asunto relacionado con el funcionamiento de las sesiones

y acuerdos de la Asamblea General.
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2.3 Marco Teorico.

2.3.1 Organizacién para la Produccion y Comercializacion de las

Asociaciones Agropecuarias.

En El Salvador, el sector de los pequefios agricultores estd conformado por
alrededor de 255 mil familias, con una poblacion aproximada de 1.3 millones de
personas, lo que representa el 35 % de la poblacién rural y el 22 % de la
poblacidn total del pais. Se trata de familias que poseen un promedio de 1.1 ha
y se dedican fundamentalmente al cultivo de granos basicos y a la pequefa

ganaderia de doble proposito.

Su nivel tecnoldgico es bajo y generalmente usan y manejan los recursos
naturales en forma inapropiada. Los rendimientos promedios son pobres: 49.7
gg/ha en maiz, 11.3 en frijol y 21.3 en sorgo. La produccién la destinan

principalmente al autoconsumo, con algunos excedentes que comercializan.

Multiples y variados problemas afectan a los pequefios productores y
productoras y limitan sus posibilidades de desarrollo. Los siguientes problemas,
entre otros, surgen con frecuencia como resultado de los diagnésticos

participativos:
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* Deterioro de la fertilidad de la tierra

* Plagas y enfermedades

* Insumos caros

* Costos de produccion elevados

» Venta de los productos agricolas a precios bajos

» Carencia de servicios basicos (agua, energia eléctrica, salud, educacion)

* Calles en mal estado

Son problemas que se refieren a aspectos principales de la vida de las
comunidades: los recursos naturales, la produccion, la rentabilidad de la
actividad agropecuaria y las condiciones de vida. Minifundio, dispersién, costos
unitarios de produccion elevados, baja productividad, venta de productos sin
procesamiento, escasa articulacion al mercado, constituyen algunos obstaculos
que dificultan la posibilidad de alcanzar mayores niveles de rentabilidad y

competitividad.

En particular, los productores y productoras perciben que la desfavorable
relacion entre los precios elevados de compra de los insumos y los bajos
precios de venta de los productos representa una de las principales razones por

las cuales la agricultura es un mal negocio.
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Aunque las mencionadas dificultades son superables, para los pequefios
productores y productoras es muy dificil poderlas encarar individualmente, ya
que no tienen la fuerza necesaria, por ejemplo, para bajar los costos de los

insumos y mejorar el precio de venta de sus productos.

Tampoco resulta factible para ellos y ellas el acceso aislado a mercados que
demandan una oferta estable y es asi como la organizacion surge, asi, como
una necesidad practica y estratégica ante la imposibilidad de enfrentar los
problemas de forma individual tanto a nivel de la produccion, en particular,
como de la gestion del negocio agricola, en general y como un medio para
aunar esfuerzos y poder encarar conjuntamente y con mayores posibilidades de
exito los problemas concretos y cotidianos que afectan la vida en las

comunidades rurales.

Es asi como surge una organizacion que es una union voluntaria de personas
que se articulan para llevar a cabo acciones conjuntas en pro de alcanzar uno o
varios objetivos comunes que no podrian lograr al actuar en forma individual.
De esta manera, la organizacion constituye una forma de asociacion de

personas que cooperan entre si para lograr un fin compartido.
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La asociatividad se concibe como una unidén voluntaria de personas que se
articulan para llevar a cabo acciones conjuntas en pro de alcanzar objetivos

comunes que no podrian lograr individualmente.

En este sentido, la asociatividad es un instrumento que los pequefos
productores y productoras pueden utilizar para mejorar su eficiencia productiva,
incrementar su poder de negociacion y lograr una mayor y mejor articulacion
con el mercado. Si la finalidad es econdmica, ¢qué se puede lograr con la

organizacion?

A continuacion se mencionan algunos aspectos, entre otros, que se pueden

alcanzar si los productores y productoras se organizan:

 Bajar costos en la adquisicion de los insumos.

» Aprovechar los beneficios de la economia de escala en algunas fases del ciclo
productivo y asi reducir los costos unitarios de produccion.

» Hacer inversiones o implementar proyectos de riesgo compartido para mejorar
los rendimientos, la calidad o agregar valor a los productos.

» Generar una oferta conjunta para acceder a los mercados y negociar en ellos

con mas fuerza y en condiciones mas favorables.
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A lo anterior, se agrega el potencial que ofrece la organizacibn como medio
para acceder a servicios de asistencia técnica, capacitacion, financiamiento,
tecnologias, seguro agricola, etc. La prestacion de estos servicios se facilita y
sus costos de transaccion se reducen cuando los productores y productoras se

encuentran organizados.

Tomando en cuenta el potencial que tiene la organizacidon como estrategia para
mejorar la rentabilidad y competitividad de la agricultura, uno de los ejes de las
politicas orientadas a la reactivacion del sector agropecuario es justamente la

asociatividad de tipo empresarial.

Segun su condicion juridica, las organizaciones pueden ser clasificadas en no

formales y formales.

Una organizacion no formal es simplemente aquella que no cuenta con
personeria juridica, es decir, carece de reconocimiento legal, lo cual no implica
gue sea ilegal. Significa que no ha sido registrada en ninguna institucion publica

que regule su funcionamiento.

Su figura como organizacion es aquella que sus miembros establecen de
comun acuerdo para cumplir con sus fines, sin que dicha figura tenga que

ajustarse necesariamente a un formato establecido por la ley.
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La organizacion formal, en cambio, es aquella que cuenta con personeria
juridica y su estructura y funcionamiento corresponden a normas

preestablecidas por ley.

La organizacion para la producciéon y comercializacion tiene como objetivo
fundamental el mejoramiento de la rentabilidad de la actividad agropecuaria (en
otras palabra, el mejoramiento del negocio agricola) y, como resultado de ello,

el aumento de los ingresos de la familia rural.

Un punto clave para que los resultados sean sostenibles, es que los objetivos

econdémicos vayan acompafiados de un enfoque ambiental y social.

Visién empresarial

Es como la palabra misma lo indica, entender la actividad agricola como una
empresa que se propone un objetivo econdémico, es decir, generar una
ganancia, lo cual supone profesionalizar la actividad agropecuaria para que sea

mas eficiente y pueda alcanzar una relacién costo / beneficio favorable.

Articulacion al mercado
Es planificar las opciones productivas con un claro y definido horizonte de
mercado, esto es, con el propdsito de generar y poder ofertar productos que

demandan los consumidores y sean rentables. En otras palabras, es producir lo
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gue se vende y deja ganancias, en un marco de relaciones establecidas con el

mercado que tengan, en lo posible, grados crecientes de formalidad.
2.3.2 Principios del Cooperativismo.

Los famosos pioneros de Rochadle dejaron a la humanidad algo mas que una
tienda cooperativa. Victimas de teorias y practicas de su época supieron
adoptar unos principios que habrian de servir para el futuro desarrollo del
movimiento cooperativo. Hoy nos referimos a ellos como Los Principios

Cooperativos, los cuales se resumen a continuacion:?
Primer Principio: Adhesion Voluntaria'y Abierta:

Las cooperativas son organizaciones voluntarias, abiertas a todas las personas
capaces de utilizar sus servicios y dispuestas a aceptar las responsabilidades

de ser socio, sin discriminacion social, politica, religiosa, racial o de sexo.
Segundo Principio: Gestién Democratica por Parte de los Socios:

Las Cooperativas son organizaciones gestionadas democraticamente por los
socios, quienes participan activamente en la fijacion de sus politicas y en la
toma de decisiones. Los hombres y mujeres seleccionados para representar y
administrar las cooperativas son responsables ante los socios. En las

cooperativas de primer grado, los socios tienen iguales derechos de voto (un

2 http.//lwww.haticoop.com/html/coop_pricipios.html
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socio, un voto), y las cooperativas de otros grados también estan organizadas

de forma democratica.

Tercer Principio: Participacién Econdmica de los Socios:

Los socios contribuyen equitativamente al capital de sus cooperativas y
administran dicho capital en forma democratica. Una parte de dicho capital, por
lo general, es propiedad comdn de la cooperativa. Normalmente los socios
reciben una retribucion, si la hay, limitada sobre el capital aportado. Los socios

asignan los excedentes para todos o alguno de los siguientes fines:

El beneficio de los socios en proporcion a sus operaciones con la cooperativa;
el apoyo de otras actividades aprobadas por los socios: y el desarrollo de su
cooperativa, posiblemente; mediante la creacion de reservas, las cuales podrian

ser, en todo o en parte, indivisibles.

Cuarto Principio: Autonomia e Independencia:

Las cooperativas son organizaciones autbnomas de autoayuda, gestionadas
por sus socios. Si firma acuerdos con otras organizaciones, incluidas los
gobiernos, o si consiguen capital de fuentes externas, lo hacen en términos que
aseguren el control democratico por parte de sus socios y mantengan su

autonomia cooperativa.
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Quinto Principio: Educacién, Formacion e Informacion:

Las cooperativas proporcionan educacién y formacion a los socios, a los
representantes elegidos, a los directivos y a los empleados para que puedan
contribuir de forma eficaz al desarrollo de sus cooperativas. Informan al gran
publico, especialmente a los jévenes y a los lideres de opinion, de la naturaleza

y beneficios de la cooperacion.

Sexto Principio: Cooperacién entre Cooperativas:

Las cooperativas sirven a sus socios lo mas eficazmente posible y fortalecen el
movimiento cooperativo trabajando conjuntamente mediante estructuras

locales, nacionales, regionales e internacionales.

Séptimo Principio: Interés por la Comunidad:

Las cooperativas trabajan para conseguir el desarrollo sostenible de sus

comunidades mediante politicas aprobadas por sus socios.

2.3.3 Planeacién Estratégica de Mercadeo.

El proceso administrativo, tal como se aplica al marketing, consta
fundamentalmente de 1. Planeacion de un programa de marketing, 2. Su

realizacion y evaluacion de su desempefio.
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La etapa de planeacion incluye establecer metas y disefar estrategias y tacticas
para cumplirlas. La instrumentacion requiere formar la organizacion de
marketing y dotarla de personal, asi como dirigir su operacion de acuerdo al
plan. La etapa de evaluacion consiste en analizar el desempefio pasado en
relacion con sus metas organizacionales. Esta tercera etapa indica el caracter
interrelacionado y constante del proceso administrativo. Es decir, los resultados

de ella se emplean al planear las metas y estrategias para periodos futuros.

La planeacion estratégica de mercadeo consta de cinco pasos esenciales:

1. Realizar el analisis de la situacion.

2. Trazar los objetivos de mercadeo.

3. Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial.

4. Seleccionar el mercado meta y medir la demanda del mercado.

5. Disefiar una mezcla de mercadeo estratégico.

Andlisis de la situacién Actual.

El primer paso de la planificacion estratégica de mercadeo, se analiza a qué
punto ha llegado el plan de mercadeo, que resultados a dado y que enfrentara

en apariencia, durante los afios futuros.

Objetivos de Mercadeo.

El siguiente paso de la planificacion estratégica de mercadeo consiste en

determinar los objetivos de mercadeo. De hecho en muchas veces las
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estrategias de corporativas se convierten se convierten en estrategia de

mercadeo.

Posicionamiento y Ventaja Diferencial.

En el tercer paso en la planeacién estratégica de mercadeo se toman dos
decisiones complementarias: como posicionar un producto en el mercado y
como distinguirlo de la competencia. Una compafiia necesita crear una imagen

para su producto en la mente de los consumidores.

El posicionamiento designa la imagen de un producto en relacién con productos

gue compiten directamente con el y con otros que vende la misma compafia.

Seleccionar el mercado meta y medir la demanda del mercado.

Seleccionar un mercado meta es el cuarto paso de la planeacion de mercadeo.
Un mercado se comprende de personas u organizaciones que tengan
necesidades por satisfacer, dinero para gastar y la disposicion de gastarlo. Un
mercado meta se refiere a un grupo de personas u organizaciones a los cual

una compafia dirige su programa de mercadeo.

Mezcla de Mercadeo.

A continuacion los ejecutivos disefiaran una mezcla de mercadeo, es decir la
combinacion de producto, la manera en que se distribuird y se promovera, y sus

precios. Estos cuatro elementos habran de satisfacer las necesidades del
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mercado o mercado meta y, al mismo tiempo, cumplir con los objetivos de

marketing.
2.3.4 Investigacion de Mercado.

La investigacion de mercado es la funcion que vincula a los consumidores,
clientes y publico en general con el gerente de mercado mediante informacién
gue obtiene para: identificar y definir los problemas de mercado; generar y

evaluar las actividades de mercado.

Es la investigacion que especifica la informacion que se requiere para abordar
estos temas, se disefia el método para reunir los datos, se manejan y pone en
practica el mejor proceso de acopio de los mismos, se analizan los resultados

y se comunican los hallazgos y sus implicaciones.?

Cabe mencionar en primer lugar, que la investigacion de mercado requiere de
una planeacién sistematica en todas las etapas del proceso de investigacion de
mercados. Los procedimientos que se siguen en cada etapa son metddicos,

estan bien comprobados en la medida de lo posible, se planean de ante mano.

La investigacion de mercado aplica el método cientifico a los datos que se
recaban y analizan para comprobar nociones previas 0 hipotesis, pues

mediante ella se pretende entregar informacion fidedigna que exprese el

® www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
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verdadero estado de las cosas. Es objetiva y debe realizarse en forma

imparcial.

El objetivo de toda investigacion de mercado es obtener datos importantes
sobre nuestro mercado y la competencia, los cuales serviran de guia para la
toma de decisiones. No se debe limitar Unicamente al momento en que se inicia

un nuevo negocio.

Importancia de la Investigacion de Mercado

Aunque mucha gente piensa que la investigacion de mercados es de ir de casa
en casa levantando encuestas e interrogando a cada persona que considera
necesario, esta en un error, pues la investigacion de mercados es mucho mas

que eso.

Dado que su importancia radica fundamentalmente en ser una valiosa fuente
de informacién acerca del mercado, ya que permite tomar decisiones y crear
ideas sobre bases reales, controlando, dirigiendo y disciplinando acciones que
habrdn de seguir adelante. De aqui se deduce que la investigacion de

mercados es para la mercadotecnia un instrumento basico de desarrollo.

2.3.5 Producto.

En un sentido riguroso un producto es una serie de atributos conjuntados en
forma identificable. Todo producto se designa con un nombre descriptivo o

genérico que entiende la gente como acero, seguros, raguetas de tenis.
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Los atributos como nombre de marca y servicio postventa, que activan la
motivacion del consumidor o sus habitos de compra no intervienen en esta

definicion.

En el marketing necesitamos de una definicion mas amplia del producto para
indicar que el publico en realidad no esta comprando un conjunto de atributos,

sino mas bien beneficios que satisfagan sus necesidades.

Con el fin de formular una definicién lo bastante amplia, se utiliza producto
como un término genérico que abarque bienes, servicios, lugares, personas o

ideas.

Clasificacién de los Productos

Los productos de consumo que son aquellos que usan las unidades
familiares con fines no lucrativos. Y productos para las empresas o
industriales se destinan a la reventa y se utilizan en la elaboracion de otros
productos o bien para prestar servicios dentro de una organizacion. Asi, los dos

tipos de productos se distinguen segun quien los use y como los use.

Clasificacion de productos o bienes de consumo

Bienes de conveniencia. Se da el nombre de bienes de conveniencia a los
productos tangibles de los que el consumidor conoce bastante antes de ir a

comprarlos y que luego adquiere con un esfuerzo minimo. Normalmente se
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piensa que no vale el tiempo y esfuerzo adicional que se necesita para

comparar el precio y la calidad.

Bienes de comparacién. Se le llama bien de comparacion a un producto
tangible que el consumidor quiere comparar con otros respecto a la calidad, y

quizas estilos en varias tiendas antes de adquirirlos.

Bienes de especialidad. Se le llama bien de especialidad a un producto
tangible por el cual los consumidores manifiestan una gran preferencia por
marca y estan dispuestos a dedicar mucho tiempo y esfuerzo para encontrar la

marca deseada.

Bienes no buscados. Un bien no buscado es un producto nuevo que el
consumidor todavia no conoce o bien un producto que conoce pero que no

desea en este momento.

Posicionamiento.

El posicionamiento de un producto es la forma en que éste esta definido por los
consumidores en relacién con ciertos atributos importantes, es decir, el lugar

gue ocupa en su mente en comparaciéon con los competidores.

Los consumidores estan saturados de informacion sobre productos y servicios,

y no pueden hacer una nueva evaluacion cada vez que tienen que decidirse por
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alguno. Para simplificar el proceso de compra los organizan en categorias, es

decir, "posicionan” mentalmente los productos, los servicios y las compafias.

La posicion de un producto es el complejo conjunto de percepciones,
impresiones y sensaciones que provoca en el consumidor cuando éste lo
compara con otros. Los consumidores posicionan los productos con o sin ayuda
de los mercaddlogos, pero éstos no quieren que esta posicion sea producto del

azar.

Planean las posiciones que han de otorgarles las mayores ventajas dentro de
los mercados metas seleccionadas y disefian mezclas de mercadotecnia para

crear las posiciones planteadas.

Marcas

La palabra marca es muy general pues abarca otros términos mas estrecho.
Una marca es un nombre y/o sefial cuya finalidad es identificar el producto de

un vendedor o grupo de vendedores, para diferenciarlo de los productos rivales.

Un nombre de marca esta compuesto por palabras, letras y/o nameros que
pueden ser vocalizados. Un emblema o logotipo es la parte de la marca que
aparece en forma de simbolo, disefio, color, distintivo. El logotipo se reconoce a
simple vista, pero se puede expresar cuando una persona pronuncia el

nombre de marca.
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Razones para utilizar un nombre de marca.

Desde el punto de vista de los consumidores, las marcas sirven para identificar
mas facilmente los bienes y servicios. Les ayudan a encontrar mas pronto lo
gue buscan en un supermercado, 0 en un establecimiento al menudeo y a
tomar las decisiones de compra. También les garantizan que obtendran una

calidad uniforme cuando vuelvan a pedirlos.

Desde el punto de vista de los vendedores, las marcas pueden ser promovidas.
Se reconocen facilmente al ser exhibidas en una tienda o al incluirlas en la
publicidad. Con el uso de marcas se reduce la comparacion de precios. Debido
a que son otro factor a considerar cuando se comparan productos diferentes,
las marcas reducen la probabilidad de basar las decisiones de compra

anicamente en el precio. La reputacion también influye en la lealtad del cliente.

Razones para no utilizar marcas

La propiedad de una marca supone dos responsabilidades primero promover la
marca y segundo mantener una calidad constante de la producciéon. Muchas

empresas no pueden o0 no quieren asumir tales responsabilidades.

Algunos productos no tienen marca porque no es posible diferenciarlos
fisicamente de los de otra empresa. La naturaleza perecedera de productos

como las frutas y verduras frescas tienden a desalentar el empleo demarcas.
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2.3.6 Determinacién del Precio.

Algunas de las dificultades que supone el fijar el precio se deben a la confusién
del significado de término precio, aun cuando el concepto es mas facil de definir
con palabras de uso comun. En términos simple el precio es la cantidad de
dinero y/o otros articulos con la utilidad necesaria para satisfacer una

necesidad que se requiere para adquirir un producto.

Importancia del Precio.

El precio es un factor significativo en la economia, en la mente del consumidor y

en las empresas individuales. A continuacién examinaremos cada situacion.

e Importancia del precio en la economia: el precio de los productos influye en
los sueldos, el alquiler, los intereses y las utilidades. El precio es un
regulador basico del sistema economico porque incide en las cantidades
pagadas por factores de produccion: mano de obra, terrenos, capital y

empresarios.

Los sueldos altos atraen la mano de obra, las tasas elevadas de interés atraen
al capital y asi sucesivamente. Como un asignador de recursos, el precio
determina lo que producira (oferta) y quien obtendra los bienes y servicios

producidos (demanda).

e Importancia del precio en la mente del consumidor: a nivel detallista, un
pequefio segmento de compradores esta interesado principalmente en los
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precios bajos, y otro segmento casi del mismo tamafio es diferente respecto

al precio al realizar sus compras.

La mayoria de consumidores son de alguna manera sensibles al precio, pero
también estan interesados en otros factores, tales como la imagen de la marca,

la ubicacion de la tienda, el servicio, la calidad y el valor.

e Importancia del precio para las empresas: el precio del producto constituye
un determinante esencial de la demanda del mercado. El precio afecta a la
posicidbn competitiva de la empresa y su participacion en el mercado. De ahi
la influencia tan importante que ejerce sobre sus ingresos y utilidades netas.

A través de los precios, el dinero fluye hacia la organizacion.

Algunas compafias utilizan precios altos para trasmitir una imagen de calidad
superior. Este método tiene sentido Unicamente para los consumidores que
consideran la importancia de la calidad. Es mas prometedor trabajar bien, en el
caso de los servicios y bienes especificos para los cuales los consumidores

tienen dificultades para juzgar la calidad objetivamente.

Objetivo de la Fijacién de Precios.

Todas las actividades de mercado (entre ellas la fijacion de precios) deben

encaminarse hasta el punto de meta. Por lo tanto, los objetivos antes de
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determinar el precio. Con todo, muy logico que aparezca, pocas empresas

establecen conscientemente un objetivo de fijacién de precios.*
Objetivos de la fijacion de precios.
Orientados en las utilidades:

Alcanzar un Rendimiento Meta. Una compafia puede establecer el precio de
sus productos para obtener un rendimiento meta, esto es, un rendimiento
porcentual especifico sobre sus ventas o inversion. Muchos detallistas
mayoristas utilizan el rendimiento sobre las ventas como objetivo de los precios

para periodos cortos como un afio 0 una temporada de moda.

Maximizar las utilidades. El objetivo de fijacion de precios que consiste en ganar
la mayor cantidad posible de dinero es el que mas se usa. El problema en la
expresion maximizaciéon de utilidades tiene para algunos la connotacién

peyorativa, pues indica acaparamiento de bienes, altos precios y monopolio.
Metas Orientadas a las Ventas

En algunas compafias la fijaciéon de precios hecha por los administradores se
centra en el volumen de venta. La meta puede ser incrementar las ventas o

bien conservar o mejorar la participacion de la compaiiia en el mercado.

* Stanton, William. “Fundamentos de Marketing” 11° Edicién México McGraw —Hill.
Pags. 304 -306
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Incrementar el volumen de ventas. La meta incrementar el volumen de venta
suele adoptarse para alcanzar un crecimiento rapido o para desalentar a
posibles competidores para que no entren al mercado. Generalmente la meta
se expresa como un incremento porcentual del volumen de venta durante cierto

periodo.

Mantener o aumentar la participacion en el mercado. En algunas compafias
tanto grandes como pequeias, al fijjar los precios se busca mantener o

aumentar la participacion en el mercado.

Metas Orientadas al Mercado Actual

Dos metas relacionadas estrechamente entre si: estabilizar los precios y hacer
competencia, son las metas menos agresivas. Con ellas lo Unico que se busca
es simplemente mantener la situacion actual de la firma, es decir, el status quo.

Cuando se busca una u otra, se trata de evitar la competencia de precio.

2.3.7 Canales de Distribucién

Un canal de distribucion esta formado por personas y compafiias que invierten
en la transferencia de la propiedad de un producto a medida que este pasa del
fabricante al consumidor final o usuario industrial. Siempre incluye al fabricante

y al usuario final del producto en su forma actual y también a intermediarios.
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Disefo de los Canales de Distribucion.

Una empresa requiere de un canal de distribucion que no solo satisfaga las

necesidades de los clientes, sino que ademas le de una ventaja competitiva. Se

requiere de un método bien organizado para disefiar los canales que satisfagan

y superen a la competencia para lo cual se recomienda una secuencia de

cuatro decisiones:

1

2

4

Especificar la funcién de la distribucion. Una estrategia de mercado debe

disefiarse dentro de la mezcla global de mercado.

Seleccionar el tipo de canal. Unas ves especificadas la funcion de
distribucion en el programa global de mercado, se escoge el tipo de

canal mas adecuado para el producto.

Determinar la intensidad de la distribucion. La siguiente decision se
refiere a la intensidad de la distribucion o sea el numero de
intermediarios en los niveles de ventas al detalle y al por mayor en un

territorio.

Selecciéon de miembros especificos de la distribucion. La dltima decisiéon
consiste en escoger determinadas compafias que distribuyan el

producto.
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Seleccién del Tipo de Canal.

Las empresas pueden recurrir a los canales ya existentes o bien a otros nuevos
para dar mejor servicios a los clientes actuales o llegar a nuevos prospectos.
Hay cuatro canales que se usan ampliamente en la venta de productos de

consumo los cuales se describen.®

Productor = consumidor. El canal més breve y simple para distribuir bienes

de consumo no incluye intermediarios.

Productor - detallista - consumidor. Muchos grandes detallistas compran

directamente a los fabricantes agricolas.

Productor = mayorista = detallista = consumidor. Este es el Unico canal

tradicional para los bienes de consumo.

Productor > agente -> detallista - consumidor. En vez de utilizar a
mayoristas, muchos productores prefieren servirse de agentes intermediarios

para llegar al mercado detallista, especialmente a los detallistas a gran escala.

2.3.8 Segmentacion del Mercado

La variacion en la repuesta de los consumidores ante una mezcla de marketing
puede atribuirse a la diferencia de sus habitos de compra. Los expertos en

marketing orientados a los clientes tienen en cuentas tales diferencias, aunque

®Stanton, William. Op. Cit. Pags. 378 - 381
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rara vez se pueden dar el lujo de adaptar una mezcla de marketing para cada

uno.

Para ello se requiere la segmentaciébn de mercado, que consiste dividir el
mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e
internamente  homogéneos. La esencia de la segmentacion es que los
miembros de cada grupo sean semejantes con respectos a los factores que

repercuten en la demanda.

Beneficios de la Segmentacion de Mercado.

La segmentacion de mercado se orienta al cliente y por ello es compatible con
el concepto de marketing. Al segmentar, primero se identifican las necesidades
de los clientes dentro de un submercado y luego se decide si resultara practico

disefiar una mezcla de marketing para satisfacerlas.

Formas de Segmentar los Mercados de los Clientes.

Segmentacion geografica, basado en donde viven o trabajan los posibles
clientes (region, tamafo de la ciudad); segmentaciéon demografica, la cual se
basa en ciertos atributos objetivo fisico (genero, raza), medible (edad, ingresos);
segmentacion psicografica, basada en algunos atributos mentales o

emocionales (personalidad). °

® Roger, Kerin. Marketing. México, McGraw-Hill. Pag. 231
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2.3.9 Promocion

La promocién bésicamente es un intento de influir en el publico, mas
exactamente es uno de los elementos de la mezcla de mercadeo de una
organizacion que sirve para informar persuadir y recordar la existencia y/o su
venta; con la intencion de influir en los sentimientos creencias y comportamiento

del receptor.

Hay cinco formas de promocion: venta personal, publicidad, promocion de
ventas, relaciones publicas y propaganda. Cada una tiene caracteristicas

especiales que determinan en que situaciones dara mejor resultados.’

La venta personal: es la presentacion directa de un producto que el
representante de una compafiia hace a un comprador potencial. Tiene lugar
cara a cara o bien por el teléfono, pudiendo dirigirse a un intermediario o al
consumidor final. En todas las industrias se invierte mas dinero en ella que en

cualquier otra.

La publicidad: es una comunicacion masiva e interpersonal que paga un
patrocinador y el cual estd claramente identificado. Las formas mas conocidas
son los anuncios que aparecen en los medios electrénicos (television y radio) y

en los impresos (periddicos y revistas).

’ Stanton, William. OP. Cit. pags. 482- 483
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La promocion de ventas: es una actividad estimuladora de la demanda, cuya
finalidad es complementar la publicidad y facilitar la venta personal. La paga el
patrocinador y a menudo consiste en el incentivo temporal que estimula la
compra. Muchas veces esta dirigida al consumidor. Pero la mayor parte de
veces tiene por objeto motivar a la fuerza de venta u otros miembros del canal

de distribucion.

Las relaciones publicas: abarcan una amplia gama de actividades
comunicativas que contribuyen a crear actitudes y opiniones positivas respecto
a una organizacion y sus productos. A diferencia de la publicidad y la venta

personal, no incluye un mensaje especifico de ventas.

Propaganda: es una forma especial de relaciones publicas que incluye noticias,
reportajes sobre una organizacion y sus productos. A semeja la publicidad,
comunica un mensaje interpersonal que llega a una audiencia masiva a traves

de los medios.

Pero varios elementos la distinguen de la publicidad: no se paga, no se tiene

control sobre ella y posee mayor credibilidad que la publicidad.

2.3.10 Presupuesto Promocion.

Una de las decisiones de la mercadotecnia mas dificiles a las que se enfrenta

una compafia es cuanto debe gastar en promociones.
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Veremos cuatro meétodos comunes que se utilizan para determinar el
presupuesto total para la publicidad: el permisible, el del porcentaje de ventas,

el de la paridad competitiva y el del objetivo y la tarea.

Método permisible:

Algunas compafiias utilizan el método permisible; es decir, determinan el
presupuesto de promocion en el nivel que cree que se puede permitir la
compafiia. Los pequefios negocios a menudo utilizan este método, debido a
gue razonan que la compafiia no puede gastar en publicidad mas de lo que

tiene. .

Método del porcentaje de ventas:

Otras compafias utilizan el método del porcentaje de ventas, determinando su
presupuesto promocional en cierto porcentaje de las ventas actuales o
pronosticadas. O bien, presupuestan un porcentaje del precio de venta por

unidad
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Método de la paridad competitiva:

Otras compafiias mas utilizan el método de la paridad competitiva,
determinando sus presupuestos de promocion para igualar los gastos de la

competencia.

Método del objetivo y la tarea:

El método mas logico para la determinacion del presupuesto es el método del
objetivo y la tarea, mediante el cual la compafia determina el presupuesto de
promocién basandose en lo que quiere lograr con la promocion. Este método de
presupuesto implica: 1) definir los objetivos especificos de la promocion; 2)
determinar las tareas necesarias para el logro de esos objetivos, y 3) calcular
los costos del desempefio de esas tareas la suma de estos costos es el

presupuesto de promocion propuesto.
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2.4 Marco Conceptual.

Estudio de Mercado: Es la funcion que vincula, a consumidores, clientes y
publico con el mercadbélogo a través de la informacion, la cual utiliza para
identificar y definir las oportunidades y problemas de mercado para generar,

reformas y evaluacién de mercado para mejorar la compresién del mismo.®

Productos: En un sentido riguroso un producto es una serie de atributos

conjuntados en forma identificable.®

Canales de Distribucion: Esta formado por personas y compafiias que
intervienen en la trasferencia de la propiedad de un producto a medida que

este pasa del fabricante al consumidor. *°

Estrategia de Precios: Es la cantidad de dinero y/o otros articulos de utilidad
necesaria para satisfacer una necesidad que se requiere para adquirir un

producto.*

Estrategia de Promocion: Es una estrategia integrada por varios
componentes: publicidad, promocion de ideas, ventas personales en medios

masivos no pagados directamente por el patrocinador.?

8 www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml

° Stanton, William. OP. Cit. Pag. 210

10 www.monografias.com/trabajo/alcancefuncom/alcancefuncom.shtml
" Stanton, William. OP. Cit. Pag. 378

2 Stanton, William. OP. Cit. Pag. 300
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Participacion en el mercado: Es la proporcion de los ingresos por ventas o las

ventas unitarias entre los de la industria.*®

Posicionamiento de los productos: Se refiere al lugar que ocupa un producto

u oferta en la mente de los consumidores con respecto a la competencia.**

Aceptacion del consumidor: Aprobar o aceptar lo que se le ofrece como

bueno.®®

13 html.ricondelvago.com/estrategias-de-promocion.html
“Roger, Kerin. OP. Cit.Pag. 335
15 Roger, Kerin. OP. Cit.Pag. 243
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CAPITULO Il

3.0 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

La presente investigacion tiene caracter exploratorio en su primera fase en
donde se familiariza con la situacion del problema, a través de ello se identifican
las variables mas importantes; también se utilizara la investigacion concluyente
gue nos permita comprobar las hipétesis planteadas durante la fase anterior, y

cuya informacién permita la toma de decision.
3.1 Poblacion y Muestra.

Para la realizacion del presente trabajo de investigacion, se estudiaran dos

poblaciones:

» Los distribuidores de granos basicos y hortalizas del municipio de

Usulutan.

» Los 25 miembros de la “Asociacion Agropecuaria de Productores

Usulutecos de Responsabilidad Limitada “A.A.P.U. DE R.L".
Poblacion.

Se refiere a un conjunto bien definido de elementos o “individuos™ que son de

interés para el estudio estadistico especifico.®

'® Hernandez, Salguero. “Elementos de Probabilidad y Estadistica “. UCA. 2002 Pag. 170
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Muestra. Subconjunto de una poblacién, constituidos por elementos

representativos de esa poblacion.

3.1.1 Tipo de Muestreo

Para determinar el numero de muestra de la primera poblacion, se utilizo el
meétodo probabilistico, el cual es un proceso de seleccion de muestra en el cual
los elementos son escogidos por métodos aleatorios, la seleccion de las

unidades para la muestra se realiza por procedimientos al azar.

Calculo de la Muestra de los Distribuidores Potenciales.
Para determinar el tamafio de la muestra se aplico una herramienta estadistica
para poblaciones finitas debido a que el numero de distribuidores es

cuantificable.

La férmula a emplear es la siguiente:

_ Z2.P.Q.N
"TIN—1EZLZ2.P.Q
En donde:

n: Tamafno de la muestra requerida.
P: Es la variable positiva.

Q: Es la variable negativa

N: Tamafo de la poblacion.

E: Margen de error.
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Para el presente estudio se manejaran los siguientes datos:

E: El error es de 5% =0.05%

Z: 1.96 (Valor del coeficiente de confianza de 95%)
P: 0.5

Q: 0.5

N: 65 Distribuidores.*’

Sustituyendo en la formula:

3 (1.96)*(0.5)(0.5)(65)
" = (64)(0.05% + (1.96)°(0.5)(0.5)

B (3.8416)(16.25)
" T 64)(0.00025) + (3.8416)(0.25)

_ (62.426)
"= 70.16) + (0.9604)

1n = 55,es el niimero de distribuidores a encuestar

' Datos proporcionados por catastro y la administracion de mercados publicos del municipio de

Usulutan.
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3.2 Fuentes de Obtencidon de la Informacién

3.2.1 Fuentes primarias.

Son todas aquellas de las cuales se obtiene informacién directa, es decir, de
donde se origina la informacion. Estas fuentes son las personas, las

organizaciones, acontecimientos, el ambiente natural.

Encuestas: Es una técnica de recoleccion de informacidbn mas usada, la
encuesta se fundamenta en un cuestionario 0 conjunto de preguntas que se

preparan con el propdésito de obtener informacion de las personas.

Entrevista: Es una técnica orientada a establecer contacto con las personas
que se consideran fuente de informacion. Su propdsito es obtener informacion

MAas espontanea y abierta.

Observacion directa: Consiste en examinar detenidamente los fenédmenos en

forma directa y real para obtener la informacién deseada.

3.2.2 Fuentes secundarias.

Son todas aquellas que ofrecen informacién sobre el tema investigado. Las
principales fuentes secundarias para la obtencién de informacion son los libros,

las revistas, documentos escritos, periddicos etc.
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3.3 Procesamiento de la Informacion.

Este proceso consistira en ordenar la informacion recopilada, por medio de las
técnicas que se utilizaran para la obtencion de informacion, el analisis
estadistico se realizara a través de tablas de frecuencia y porcentajes; los
graficos estadisticos se presentaran en pastel para poder presentar de una
manera mas clara los resultados reales, y las tendencias que presenta cada

una de los indicadores.
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3.4 Operacionalizacién de Hipotesis.

General.

EL estudio de mercado permita mejorar
la comercializacion de la Asociacion
Agropecuaria de Productores Usulutecos
de Responsabilidad Limitada del
Municipio de Usulutan.

Especificas.
e Accesoa
A un buen estudio de mercado mejor e  Estudio de Mercado. (V.D) Es la funcién que vincula, a consumidores, clientes Informacion.
comermallz_acu’)n de los productos y publico con el mercaddlogo a través de la e Conocimiento de
agropecuarios. informacion, la cual utiliza para identificar y definir la Competencia.
las oportunidades y problemas de mercado para e Opinién de los

Consumidores.
e  Mejor Toma de
Decisiones

generar, reformas y evaluacion de mercado para
mejorar la comprensién del mismo.

Sabor
Durabilidad
Color
Tamafo
Empaque

Es una serie de atributos conjuntados en forma

*  Productos identificable.

Intermediarios.
Competencia.
Salario.
Oferta.

A mejor aplicaciéon de las estrategias de e  Estrategia de Precios Es la cantidad de dinero y/o otros articulos de utilidad
precios mayor aceptacion por parte de los (vV.D) necesaria para satisfacer una necesidad que se requiere
consumidores de productos para adquirir un producto.

agropecuarios.

e  Aceptacion de los Aprobar o aceptar lo que se le ofrece como bueno.
Consumidores. (V.l)

Precio.
Calidad.
Tamafio.
Frescura.
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A mejor disefio de los canales de
distribucion mayor sera la participacion en
el mercado de la Asociacién de
Productores Agropecuarios Usulutecos de
Responsabilidad Limitada del Municipio
de Usulutan.

Canales de Distribucion.
(v.D)

Participacion en el
mercado. (V.l)

Esta formado por personas y compafiias que intervienen
en la trasferencia de la propiedad de un producto a
medida que este pasa del fabricante al consumidor.

Es la proporcion de los ingresos por ventas o las ventas
unitarias entre los de la industria.

Mayoristas.
Detallista.
Directa al
Consumidor.
Restaurantes

Variedad.

Precio a Nivel de
Mercado.

Poder
adquisitivo.
Oferta

A mejores estrategias de promocion
mayor sera el posicionamiento de los
productos.

Estrategia de Promocion.

(v.D)

Posicionamiento de los
Productos. (V.1)

Es una estrategia integrada por varios componentes:
publicidad, promocién de ideas, ventas personales en
medios masivos no pagados directamente por el
patrocinador

Se refiere al lugar que ocupa un producto u oferta en la
mente de los consumidores.

Publicidad.
Mercado Meta.
Venta Personal.
Persuasion.

Percepcion.
Grupo de
Referencia.
Familia.
Cultura.
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3.5 Cronograma de Actividades

MARZ | ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT. OCTUBRE | NOVIEMBR

No ACTIVIDADES 2|3 1|2 1]2 1]2 1|2 11234 2|3 112|3|4|1]|2|3|4
1 Inscripcion del Proceso
2 Capituld |

Planteamiento de Problema
3 Capitulo Il

Marco de Referencia
4 Capitulo Il

Metodologia de la Investigacién

5 Entrega de ante Proyecto Y
Aprobacién
6 Aplicacién de los Instrumentos
7 Capitulo IV
Andlisis e Interpretaciéon de Resultados
8 Capitulo V
Conclusiones y Recomendaciones
9 Capitulo VI
Propuesta
10 | Elaboracion del Informe Final
11 | Presentacion y Defensa del Tema
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3.6 Presupuesto

Descripcion Precio Unidad Total
Materiales o Herramientas Utilizadas
Calculadora $ 12.00 $ 12.00
Computadora $ 350.00 $ 350.00
Cartucho de Impresion $ 25.00 $ 25.00
Otros Gastos
Internet $ 30.00
Servicio de Transporte $ 160.00
Alimentacion $ 150.00
Energia Eléctrica $ 60.00
Tarjeta Prepago $ 500
Total de Gastos $ 792.00

58




CAPITULO IV
4. RESULTADO DE LA INVESTIGACION.

4.1 Tabulacién y Andlisis de las Encuestas Dirigidas a la Asociacion de
Productores Agropecuarios Usulutecos de R.L.

Pregunta 1. ¢ Qué nivel académico posee?

Objetivo: Determinar el nivel académico

CUADRO N2 1
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %

1°ab° 8 32

5°a9° 10 40
Bachiller 4 16
superior 3 12
TOTAL 25 100%

GRAFICO N2 1

éQué nivel académico posee?
ml1°ab”

16% Wm5°a9°
Bachiller

M superior

Andlisis.

De acuerdo a los encuestados el 32% ha estudiado entre 1° y 5° grado
mientras el 40% ha realizado estudios entre 5° y 9° de educacion basica y solo
un 16% curso la educacion media y el restante 12% obtuvo un titulo en

educacion superior.
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Pregunta 2. ¢ Cuanto tiempo tiene de realizar actividades agropecuarias?

Objetivo: Determinar la experiencia en el are agropecuaria.

CUADRO N2 2
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
1 a5 afios 3 12
5 a 10 afios 5 20
Mas de 10 afos 17 68
TOTAL 25 100%
GRAFICO N¢ 2

¢ Cuanto tiempo tiene de realizar actividades
agropecuarias?
B 1lab5anos
68% m5a10anos

Mas de 10 afios

Analisis:

Del total de los encuestados el 12% tiene menos de cinco afios de dedicarse a
las actividades agropecuarias mientras que el 20% se ha dedicado a dichas
actividades entre 5 a 10 afios y el restante 68% posee mas de 10 afios de

experiencias en la produccion agropecuaria.
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Pregunta 3. ¢ Qué cultivos realiza?

Objetivo: Conocer lo que cultiva.

CUADRO Ne 3
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAIJE %
Tomate 4 16
Chile verde 3 12
Pipian 5 20
Frijol 6 24
Maiz 7 28
TOTAL 25 100%
GRAFICO N2 3
éQueé cultivos realiza?
B Tomate
B Chile verde
Pipian
M Frijol
m Maiz

Analisis:

Del total de productores encuestados el 16% afirma dedicarse al cultivo de
tomate; en cambio otro 12% manifiesta que cultiva chile verde; por otra parte un
20% se dedica a la produccion de pipian; mientras que un 24% cultiva grano

basico como lo es el frijol; y finalmente el 28% se dedica a cultivar el grano de

maiz.
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Pregunta 4. ;Qué cantidad siembra de dicho cultivo?

Objetivo: Determinar el area de cultivo.

CUADRO N¢ 4
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Menos de una manzana 5 20
Una manzana 13 52
Mas de una manzana 7 28
TOTAL 25 100%
GRAFICO N2 4

¢Queé cantidad siembra de dicho cultive?

B Menos de una
manzana
B Unamanzana

Mas de una manzana

Analisis:

Del total de encuestados el 20% expresan cultivar menos de una manzana; por

otra parte 52% manifiestan cultivar una superficie de una manzana y finalmente

el 28% restante cultivan mas de una manzana.
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Pregunta 5. ¢ Qué practicas de fertilizacion utiliza para la produccion?

Objetivo: Conocer el sistema de produccion utilizado por los por los

productores agropecuarios.

CUADRO Ne 5
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Agroguimico 25 100
organicos 0 0
TOTAL 25 100%
GRAFICO N2 5

¢Que practicas de fertilizacion utiliza para la produccion ?

0%

B Agroquimico

W organicos

Analisis:

El total de los encuestados afirman utilizar lo que son los agroquimicos para

obtener su produccion.
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Pregunta 6 ¢ Cuentan con un centro de acopio para almacenar los productos?

Objetivo: conocer si cuenta con un centro de acopio de sus productos.

CUADRO N2 6
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 8 32
No 17 68
TOTAL 25 100%
GRAFICO N2 6

¢Cuentan con un centro de acopio para almacenar los
productos?

ms|

H No

Analisis:
De acuerdo a los resultados obtenidos de la poblacién encuestada el 32%
expreso contar con un centro de acopio para el almacenamiento de sus

productos mientras el restante 68% dijo no contar con un centro de acopio.
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Pregunta 7. ¢Qué condiciones considera para

productos?

Objetivo: Conocer la forma de fijar el precio.

establecer el precio de sus

CUADRO Ne 7
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAIJE %
Competencia 17 68
Costo mas utilidad 8 32
TOTAL 25 100%
GRAFICO Ne 7

precio de sus productos

Queé condiciones considera para establecer el

B Competencia

B Costo mas utilidad

Andlisis:

De total de productores agropecuarios encuestados el 68% afirman que la

forma de establecer el precio es de acuerdo a la competencia o sea el precio de

mercado; mientras que el restante 32% lo hace cubriendo sus costos mas un

porcentaje de utilidad.
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Pregunta 8. ¢Bajo qué condiciones de pago vende sus productos?

Objetivo: conocer las condiciones de ventas.

CUADRO N2 8
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Crédito 5 20
Contado 17 68
Ambos 3 12
TOTAL 25 100%
GRAFICO N2 8

éBajogue condiciones de pago vende sus productos?

MW Credito
m Contado

Ambos

Analisis:

De conformidad a los datos obtenidos de los encuestados el 20% expresa
vender sus productos al crédito; mientras el 68% manifiesta que venden sus

productos Unicamente al contado,

forma para vender sus productos.
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Pregunta 9. ¢ A donde vende su produccion?

Objetivo: Determinar el lugar donde venden sus productos.

CUADRO N¢ 9
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
AQro negocios 3 12
Mercado 17 68
Ambos 5 20
TOTAL 25 100%
GRAFICO N2 9

¢A donde vende su produccion?

20%

B Agro negocios
H Mercado
Ambos

Analisis:

Segun los datos obtenidos de los encuestados el 12% afirma que venden sus
productos en el agro negocio, pero el 68% expreso que los comercializan sus

productos en los mercados y el restante 20% manifiestan que lo realizan en

ambos lugares.
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Pregunta 10. ¢(Qué canal de distribucion utiliza para llevar a cabo la

comercializacion de sus productos?

Objetivo: Determinar el camino que toma el producto hasta su consumidor.

CUADRO N2 10

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
Productor/Consumidor 5 20
Productor/Detallista/Consumidor 16 64
Productor/Mayorista/Detallista/Consumidor 4 16
Productor/Agente/Detallista/Consumidor 0 0

TOTAL 25 100%

GRAFICO N° 10

¢Que canal de distribucion utiliza para llevar a cabo
la comercializacidon de sus productos?

(g M Productor/Consu
16% midor
mP/D/C
P/M/D/C
m P/A/D/C

Analisis:

De conformidad al cuadro numero diez del total de encuestados el 20% afirman
que el canal de distribucion que utilizan es productor/ consumidor; sin embargo
el 64% afirman que el que utilizan es p/d/c; mientras que el restante 16%
asegura que el canal mas conveniente de llevar a cabo la comercializacién de
sus productos es p/m/d/c y la alternativa p/a/d/c ningun productor la utiliza o

considera conveniente para la comercializacion de sus productos.
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Pregunta 11. ¢, Coémo vende su produccion?

Objetivo: Conocer la forma venta.

CUADRO N2 11

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
A granel 5 20
Por unidad 9 36
Por peso(lb) 11 44
TOTAL 25 100%

GRAFICO N2 11

¢Comovende su produccion?

44% mAgranel

H Por unidad

Por peso(lb)

Analisis:

De conformidad con los datos obtenidos de los encuestados el 20% dijo que
vende su produccion a granel; sin embargo un 36% sostuvo que lo hace por

unidad, mientras el restante 44% expreso que lo hace pesado o sea en libras.
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Pregunta 12. ¢Qué considera que motiva al consumidor a adquirir sus

productos?

Objetivo: Determinar si los productores tiene conocimientos de lo que buscan

los consumidores.

CUADRO N2 12

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Frescura 4 16
Tamafo 2 8
Cantidad 0 0

Calidad 19 76
TOTAL 25 100%

GRAFICO N2 12

¢Qué considera que motiva al consumidor a adquirir
sus productos?

M Frescura

0,
0% B Tamano
Cantidad

B Calidad

Analisis:

De acuerdo a los encuestados el 16% manifesté que lo que busca el
consumidor es frescura en sus productos, mientras un 8% expreso que lo que
busca el cliente a la hora de comprar es principalmente el tamaiio, finalmente el
restante 76% considera que la calidad es lo que motiva al consumidor a adquirir
el producto.
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Pregunta 13. (Qué estrategia utiliza a la hora de vender sus productos?

Objetivo: Conocer la forma de distribucion que utilizan.

CUADRO N2 13

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Su cliente lo Visita 6 24
Por teléfono 3 12
Usted traslada el 16 64
producto
TOTAL 25 100%

GRAFICO N¢ 13

¢Qué estrategia utiliza a la hora de vender sus productos?

E Sucliente lo

W Por telefono

Visita

Usted traslada
el producto

Analisis:

El 24% de los encuestados afirmo que su cliente lo visita a la hora de vender

sus productos; sin embargo

teléfono cuando vende sus productos, finalmente el restante 64% dijo que ellos

traslada el productos a sus clientes.
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Pregunta 14. ¢Qué practicas de ventas tiene para sus clientes la Asociacion

Agropecuaria de Productores Usulutecos de Responsabilidad Limitada?

Objetivo: Conocer la forma en que comercializan su produccion.

CUADRO N2 14

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Individual 25 100
Grupal 0 0
TOTAL 25 100%
GRAFICO N2 4

¢Qué practicas de ventas tiene para sus clientes
A.A.P.U. de R.L.?

W]

W Individual

W Grupal

Andlisis:

El 100% de los encuestados afirman que comercializan sus productos de forma

individual.
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Pregunta 15. ;Con que tipo de financiamiento cuenta la Asociacion?
Objetivo: Determinar el tipo de financiamiento con que cuenta Asociacion.

CUADRO Ne¢ 15

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Banca privada 7 28
Banca gubernamental 5 20
Propio 13 52
TOTAL 25 100%

GRAFICO N2 15

éCon que tipo de financiamiento cuentala
Asociacion?

M Banca privada

m Banca
gubernamental
Propio

Andlisis:

Segun los datos obtenidos de los encuestados, el 28% afirman que cuentan con
financiamiento de la banca privada; pero un 20% manifestd6 que su
financiamiento proviene de la banca gubernamental; finalmente el restante 52%

expreso que trabajan con financiamiento propio.
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Pregunta 16. ¢Qué tipo de beneficios recibe al pertenecer a la Asociacion

Agropecuaria de Productores Usulutecos de Responsabilidad Limitada?

Objetivo: Conocer los beneficios reciben a pertenecer a la Asociacion.

CUADRO N2 16

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Asistencia técnica 17 68
Beneficios econémicos 0 0
Apoyo estatal 8 32
Todas las anteriores 0 0
TOTAL 25 100%

GRAFICO N2 16

¢Qué tipo de beneficios recibe al pertenecera AAPU de
R.L.?

M Asistenciatecnica
H Beneficios economicos
Apoyo estatal

M Todas las anteriores

Andlisis:

Del total de encuestado un 68% expreso recibir beneficios al pertenecer a la
Asociacion  Agropecuaria de Productores Usulutecos de Responsabilidad

Limitada como es asistencia técnica; sin embargo 32% manifestd que reciben

apoyo estatal.
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Pregunta 17. ¢ Qué medios utilizan para realizar publicidad?

Objetivo: Determinar si cuentan con publicidad.

CUADRO Ne 17

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Radio 0 0
Rotulo 0 0

Perifoneo 0 0
Ninguna 25 100
TOTAL 25 100%

GRAFICO N¢2 17
¢Qué medios utilizan para realizar publicidad?
g B Radio
B Rotulo
Perifoneo
B Ninguna

Andlisis:

El total de los encuestados o sea el 100% afirman que no cuentan ningun tipo
de publicidad que dé a conocer a la Asociacién Agropecuaria de Productores

Usulutecos de R.L. ni sus productos.
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Pregunta 18. ¢Recibe algun tipo de capacitacion o asistencia técnica para la

comercializacion de sus productos?

Objetivo: Determinar si cuenta con los conocimientos para realizar la

comercializacion de sus productos

CUADRO N2 18

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 7 28
No 18 72
TOTAL 25 100%

GRAFICO N2 18

¢Recibe algun tipo de capacitacion o asistencia técnica
para la comercializacion de sus productos?

LY

mNo

Andlisis:

Del total de encuestados el 28% afirmo que cuentan con capacitacion para la
comercializacion de sus productos, pero el restante 72% manifiestan no recibir

capacitaciones.
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Pregunta 19. ; Cémo realizan el transporte de sus productos?

Objetivo. Conocer la forma en que realizan el transporte de su mercaderia.

CUADRO N2 19

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Vehiculo propio 7 28
Rentan vehiculo 3 12

Pagan el viaje 15 60
TOTAL 25 100%

GRAFICO N2 19

é¢Comorealizan el transporte de sus productos?

m Vehiculo propio
W Rentan vehiculo

Pagan el viaje

Andlisis:

El 28% de los encuestados expresan que cuentan con vehiculo propio para
transportar sus productos, mientras el 12% manifiestan que rentan vehiculo,
finalmente el restante 60% dijo que tienen que pagar el viaje para que les

trasladen los productos que van a comercializar.
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Pregunta 20. ¢ Cual de las siguientes promociones utilizan en la Asociacion?
Objetivo: Conocer si A.A.P.U. de R.L. cuentan con promociones.

CUADRO Ne¢ 20

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Publicidad 0 0
Venta personal 17 68
Relaciones Publicas 6 24
Ninguna 2 8
TOTAL 25 100%

GRAFICO N° 20

¢Cudl de las siguientes promociones utilizan en la

Asociacion?
0,

B Publicidad

| Venta personal
Relaciones Publicas

B Ninguna

Analisis:

Del total de los encuestados el 68% afirma que las ventas personales es el tipo
de promocién con que cuentan, pero el 24% dice que son las relaciones
publicas, para que finalmente el restante 8% expresaran que no cuentan con

ningun tipo de promocion.
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4.2. Tabulacién y Andlisis de las Encuestas dirigidas a los Distribuidores
Agropecuarios del Municipio de Usulutan.

Pregunta N° 1 ¢ Actualmente que productos agropecuarios esta ofreciendo a

sus clientes?

Objetivo: Conocer los productos que distribuye.

CUADRO N° 1
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Productos Lacteos 0 0
Hortalizas 42 76
Granos Basicos 13 24
TOTAL 55 100%
GRAFICON° 1

¢Actualmente que productos agropecuarios esta
ofreciendo a sus clientes?

0
24%

H Productos

Lacteos
M Hortalizas

Granos Basicos

Andlisis.
De acuerdo al cuadro numero uno del total de encuestados ninguno se dedica a
la venta de Productos Lacteos, mientras que un 76% ofrece hortalizas a sus

clientes y finalmente el 24% manifiesta ofrecer granos basicos.
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Pregunta N° 2 ¢ Que caracteristicas considera usted al momento de comprar
los productos agricolas?

Objetivo: Determinar las caracteristicas del producto que prefiere el distribuidor

CUADRO N° 2
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Frescura 28 51
Color 7 13
Tamano 2 4
Calidad 4
Todas las Anteriores 14 25
TOTAL 55 100%
GRAFICO Ne° 2

¢Que caracteristicas considera usted al momento de comprar los
productos agricolas

B Frescura

m Color
Tamano

B Calidad

B Todas las Anteriores

Analisis:

En base al cuadro numero dos el 51% considera como la principal caracteristica
la frescura; mientras que el 13% considera el color del producto agricola; en
cambio el 4% selecciono el tamafio de ellos; el 7% opto por la calidad que
posee y el 25% restante considera todas las opciones a la hora de hacer sus

compra.
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Pregunta N° 3. De las siguientes hortalizas ¢Cuales esta ofreciendo a sus
clientes?

Objetivo: Determinar cuales hortalizas distribuye.

CUADRO N° 3
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Tomate 9 22
Chile Verde 0 0
Pipian 1 2
Todas las Anteriores 32 76
TOTAL 42 100%
GRAFICO N° 3

De las siguientes hortalizas ¢ Cuales esta ofreciendo a sus clientes?

B Tomate
B Chile Verde

Pipian

B Todas las Anteriores

Andlisis:

De conformidad a los datos obtenidos el 22% afirma distribuir tomates; en
cambio ninguno se dedica a vender o distribuir inicamente solo chile verde; el
2% se dedica a distribuir tnicamente pipian y el 58 % restante de encuestados

comercializa los tres productos antes mencionados.
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Pregunta N° 4 ¢Que condicidon considera usted que influye al momento de

adquirir el producto que posteriormente usted ofrecera a los consumidores?

Objetivo: Conocer condiciones que influyen al momento de la compra.

CUADRO N° 4
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Precio del Producto 16 29
Calidad 17 31
Ambas 22 40
TOTAL 55 100%
GRAFICO N° 4

¢Q ue condicion considera usted que influe al momento de
adquirir el producto?

M Precio del
Producto
W Calidad

Ambas

Analisis:

Del total de encuestados el 29% manifiestan que el precio del producto influye
al momento de hacer la compra; en cambio el 31% considera la calidad,
finalmente el 40% sostiene que ambos opciones influyen al momento de

adquirir el producto.
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Pregunta N° 5¢ Con que frecuencia compra los productos?

Objetivo: Determinar con que frecuencia compra.

CUADRO N° 5
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %

Diario 35 64
Cada Tres Dias 9 16
Semanal 7 13
Otro 4 7

TOTAL 55 100%

Grafico N° 5

¢Con que frecuencia compra los productos?

M Diario
m Cada Tres Dias
Semanal

H Otro

Analisis:

Con relacion al cuadro anterior el 64% manifiesta comprar los productos a
diario; el 16% de los distribuidores encuestados expresan que los adquieren
cada tres dias; por otra parte el 13% lo compra semanal; por ultimo el restante
7% optaron por otro.
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Pregunta N° 6 En la actualidad ¢ Posee varios proveedores?

Objetivo: Determinar si posee varios proveedores.

CUADRO N° 6
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
SI 53 96
No 2 4
TOTAL 55 100%
GRAFICA N° 6

En la actualidad ¢{Posee varios proveedores?

m S|

ENo

Andlisis:

Del total de encuestados el 96% manifiesta que si poseen varios proveedores
de productos agropecuarios y el resto equivalente al 4% expresan que no

poseen varios proveedores que les pueda abastecer sus negocios de los

productos mencionados anteriormente.
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Pregunta N° 7 ¢Bajo qué condiciones de pago su proveedor le ofrece los

productos?

Objetivo: Conocer las condiciones de pago.

CUADRO N° 7
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Crédito 16 29
Contado 21 38
Ambos 18 33
TOTAL 55 100%
GRAFICO N° 7

¢Bajo que condiciones de pago su proveedor le ofrece los productos?

m Credito

H Contado

Ambos

Analisis:

En base a los encuestados el 29% afirma que su proveedor le ofrece crédito en
la adquisicion de sus productos; en cambio el 38% expreso que adquiere al
contado los productos que distribuye, para que finalmente el 33% dijera que

sus proveedores le ofrecen ambas condiciones de pago.
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Pregunta N° 8 ¢Que condicion considera para establecer el precio de los

productos?

Objetivo: Determinar la forma de asignar precio.

CUADRO N° 8
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Competencia 26 47
Costo méas Utilidad 29 53
TOTAL 55 100%
GRAFICO N° 8

¢Que condicion considera para establecer el precio de los
productos?

B Competencia

B Costo mas Utilidad

Analisis:
En base a los resultados del cuadro anterior el 47% afirma que establece el
precio de sus productos en base a los precios que esta ofreciendo la

competencia; mientras que el 53% sostiene que establece el precio de sus

productos en base al costo mas utilidad.
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Pregunta N° 9 ¢ Que reaccion toma usted cuando sube el precio de los
productos?

Objetivo: Conocer qué actitud toma ante el aumento de precio.

CUADRO N°9
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Compra lo Mismo 32 58
Compra Menos 23 42
TOTAL 55 100%
GRAFICO N° 9

¢Que reaccion toma usted cuando sube el precio de los productos?

m Compralo
Mismo

B Compra Menos

Analisis:
Del total de encuestados el 58% confirma que al subir el precio de los productos
siempre compra la misma cantidad de productos agropecuarios; el resto

equivalente al 42% afirma que cuando sube el precio compras menos

productos.
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Pregunta N° 10 ¢ Como vende usted los productos agropecuarios?
Objetivo: Determinar la forma de vender los productos.

CUADRO N° 10

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Por Unidad 35 64
Por Peso 11 20
Ambos 9 16
TOTAL 55 100%

GRAFICO N° 10

¢Como vende usted los productos agropecuarios?

16
W Por Unidad
M Por Peso

Ambos

Analisis:
El 64% de los encuestados consideran que es mas conveniente vender los

productos por unidad; en cambio el 20% sostiene que lo vende por peso y por

altimo el 16% manifiesta que es preferible vender los productos por ambas

alternativas.
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Pregunta N° 11 ¢ Qué tipo de distribuidor es?
Objetivo: Determinar el tamafio del distribuidor.

CUADRO N° 11

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Mayorista 11 20
Detallista 44 80

TOTAL 55 100%

GRAFICA N° 11

¢Quetipo de distribuidor es?

H Mayorista

m Detallista

Analisis:
De acuerdo a los resultados obtenidos de los encuestados el 20% de los
encuestados sostienen ser mayoristas en la distribucion de productos

agropecuarios; mientras que el 80% segun los encuestados se dedican a

vender al detalle tales productos.
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Pregunta N° 12 ¢ De ddnde provienen los productos que distribuye?
Objetivo: Conocer la procedencia de los productos.

CUADRO N° 12

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Local 19 34
Extranjero 13 24
Ambos 23 42
TOTAL 55 100%

GRAFICA N° 12

¢De donde provienen los producto que usted comercializa?

m Local
B Extrajero
Ambos

Analisis:
El 35% de los encuestados aseguran que los productos que distribuyen son
producidos en el area local; mientras que el 24% manifiesta que sus productos

provienen del extranjero y finalmente el 42% confirma que los productos que

adquieren provienen de ambos con lo que aseguran la compra de los clientes.
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Pregunta N° 13 ¢ A quien prefiere comprar sus productos?

Objetivo: Conocer a quien prefiere comprar el distribuidor.

Cuadro N° 13

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Productores 31 56
Intermediarios 24 44
TOTAL 55 100%

Grafica N° 13

éA quien prefiere comprar sus productos?

m Productores

B Intermediarios

Andlisis:

En base a los resultados de la pregunta anterior el 56% manifiesta que tiene

preferencia de compra con los productores debido a que ofrecen mejores

precios; en cambio el 44% prefiere comprar a los intermediarios.
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Pregunta N° 14 ¢ De qué manera adquiere el producto?

Objetivo: Conocer bajo que modalidad adquiere el producto.

CUADRO N° 14

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Realiza los pedidos por teléfono 6 11
Usted va a comprarlo 25 45
Le traen el producto a su local 24 44
TOTAL 55 100%

GRAFICA N°14

¢D e que manera adquiere el producto?

M Realiza los pedidos por

telefono
B Usted va a comprarlo

Le traen el producto a
su local

Analisis:
Respecto al cuadro numero catorce del total de encuestados el 11% realiza
pedidos por teléfono cuando necesita adquirir mas productos; en cambio el 45%

afirma irlo a comprar y finalmente el 44% asegura que le traen el producto a su

local.
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Pregunta N° 15 ¢ Qué tipo de promocion le ofrecen sus proveedores por la
compra de los productos?

Objetivo: determinar si los proveedores dan algun tipo de promocion.

CUADRO N° 15

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Descuentos 22 40
Regalias 6 11
Ninguna 27 49
TOTAL 55 100

GRAFICA N° 15

¢Que tipo de promocion le ofrecen sus proveedores por la
compra de los productos?

49

M Descuentos
M Regalias

Ninguna

Analisis:

De conformidad con los datos obtenidos de los encuestados el 40% expresan
que reciben descuentos al realizar las compras a sus proveedores; en cambio
el 11% manifiesta recibir Unicamente regalias por sus compras y finalmente el

49% restante aseguran no recibir ninguna promocion por parte de sus

proveedores.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

» La Asociacion carece de alianzas o de acuerdos con los distribuidores
que les permita que estos adquieran los productos en tiempo y precios
favorables para las partes.

» Hay una variedad de distribuidores que podrian adquirir la produccion
para que estos la pongan a disposicion de los consumidores ya que ellos
cuentan con una gran experiencia y tienen canales de distribucion
establecidos

» Los distribuidores prefieren comprar su mercaderia a los productores en
vez de comprarles a los intermediarios a fin de obtenerla a precios mas
razonables y eviten que los intermediarios se lucren de ello.

» Existe un mercado amplio y que los productos agropecuarios gozan de
gran aceptacion ya que forman parte esencial de la dieta alimenticia de la
poblacién en general por su contenido nutricional, pero el problema
radica basicamente en que los productores venden sus productos a
precios relativamente bajos donde muchas veces solo cubren sus costos

de produccién y quien termina lucrandose son los intermediarios.
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5.2 Recomendaciones

>

Implementar un plan de comercializacion para los productos
agropecuarios de tal manera que permita incrementar las ventas y
obtener mejores precios a la “Asociacion Agropecuaria de Productores
Usulutecos de R. L".

Establecer los canales de distribucion que mejor se apeguen a la realidad
de “A.A.P.U DE R.L” y que les den buenos resultados a fin de hacer
llegar los productos al consumidor.

Realizar el uso de publicidad por parte de la Asociacion en el medio que
les resulte mas conveniente con el fin de dar a conocer los productos
gue ofrecen asi como las ventajas de consumir productos naturales.

Los socios tienen que buscar la forma de producir de manera organica
reduciendo el uso de quimicos en los cultivos ya que este tipo de
agricultura en mas saludable para el productor como para el consumidor.
Comercializar en conjunto toda la produccion de los socios ya que esto
les permitirA aumentar el poder de negociacidon y obtener mejores

precios por sus productos que si lo hicieran en forma individual.
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CAPITULO VI

6.0 PROPUESTA DE UN PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA
ASOCIACION AGROPECUARIA DE PRODUCTORES USULUTECOS DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA. (A.A.P.U. DE R.L) DEL MUNICIPIO DE
USULUTAN 2011.
6.1 Objetivo General.
» Proporcionar una propuesta de comercializacion que permita a la

Asociacion  Agropecuaria de Productores Usulutecos de R.L. la

comercializacion eficiente de sus productos.

6.1.1 Objetivos Especificos.

» Describir los productos agropecuarios asi como los beneficios
nutricionales que brindan.

» Determinar las estrategias de comercializacion que A.A.P.U. DE R.L.
debe implementar a fin de obtener mejores precios por sus productos.

> Establecer los canales de distribucion que puede acceder A.A.P.U. DE
R.L para hacer llegar sus productos a los consumidores.

» Implementar un plan de promocion y publicidad en los medios de

comunicacion mas accesibles de cobertura local.
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6.2 MISION Y VISION

6.2.1 MISION

Somos una organizacion de pequefios productores y productoras agricolas con
enfoque empresarial que presta servicios de comercializacion, ofertando al

mercado productos de calidad.

6.2.2 VISION

Ser una empresa auto sostenible de pequefios productores y productoras
agricolas en la que piense un comprador cuando necesite un producto y
servicio de calidad, entregado con responsabilidad y que ademéas permita

mejorar la calidad de vida de sus miembros y sus familias.
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6.3 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE “A.A.P.U. DE R.L”

ASAMBLEA GENERAL

CONSEJO DE
ADMINISTRACION

JUNTA DE VIGILANCIA

Presidente

Vicepresidente

Vocal

COMITE DE

COMERCIALIZACION

Autoridad;

Elaborado Por: Grupo de Investigacion
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6.3.1 ORGANIGRAMA DEL CONSEJO DE ADMINISTRACION

DE “AAPU DE R.L"

PRESIDENTE

VICE- PRESIDENTE

TESORERO

Autoridad;

SECRETARIO

Elaborado Por: Grupo de Investigacion
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6.4 MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES.

Fecha: 102011
Manual de Organizacion

Y Funciones. Pag. 1/1

Unidad Organizativa:

Presidente Consejo de Administracion.

Dependencia:

Asamblea General

Objetivo:
v Coordinar y planificar las actividades de la asociacion asi como las convocatorias,
supervisa todo el personal a su cargo para el logro de los objetivos del negocio.
Funciones:
v" Representar judicial y extrajudicialmente a la Asociacion, previo acuerdo con el
Consejo de Administracion.
v' Convocar y presidir las sesiones de Asamblea General y Consejo de
Administracion.
v Autorizar juntamente con el tesorero las inversiones de fondo que hayan sido
aprobadas.
v Mantener mancomunadamente, con el tesorero las cuentas bancarias de la
Asociacion.
v

Firmar, girar, endosar, y cancelar cheques letras de cambio y otros titulos valores
relacionados con las actividades econdmicas de la Asociacion.

Requisitos Requeridos:

v

ANENEN

Ser mayor de veinticinco afios de edad.

Ser perteneciente a la Asociacion durante mas de un afio.

Estar al dia con las aportaciones.

No ser miembro de otro 6rgano de la Asociacion y no tener pariente en el mismo
organo.

Reviso:

Autorizo: Elaboro:
Grupo de investigacion
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Fecha: 10,2011
Manual de Organizacion

] Pag. 1/1
Y Funciones.

Unidad Organizativa:

Secretario Consejo de Administracion

Dependencia:

Asamblea General

Objetivo:
v

Realizar lo concerniente al manejo y control de actas, como el registro de
cada asociado.

Funciones:

v
v
v
v

Realizar lo concerniente al manejo y control de actas
Recibir despachar y archivar la correspondencia.
Autorizar los documentos que expide la Asociacion.

Actuar en las sesiones de Asamblea General y Consejo de Administracion.

Requisitos Requeridos:

v

v
v
v

Ser mayor de veinticinco afios de edad.

Ser perteneciente a la Asociacion durante mas de un afio.

Estar al dia con las aportaciones.

No ser miembro de otro drgano de la Asociacion y no tener pariente en el

mismo oOrgano.

Reviso:

Autorizo: Elaboré:
Grupo de investigacion
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Fecha: 10,2011
Manual de Organizacion

Pag. 1/1
Y Funciones.

Unidad Organizativa:

Tesorero Consejo de Administracion

Dependencia:

Asamblea General

Objetivo:

v

Poseer custodia de los fondos y valores de la Asociacion.

Funciones:

v

AN

AN

Realizar desembolso de fondos, recaudacion de ingresos y cobros de las
deudas.

Efectuar los depositos en las cuentas bancarias correspondientes.

Efectuar las erogaciones autorizadas por la Asamblea General o Consejo de
Administracion.

Realizar puntualmente los registros de contabilidad y finanzas.

Solicitar y contratar los servicios de asistencia técnica y crediticia de
instituciones publicas o privadas.

Depositar los fondos y valores de la Asociacion en instituciones bancarias y
financieras.

Autorizar a los miembros para la celebracion de convenios de cooperacion
técnica o financiera con organismos publicos o privados; sean nacionales o
extranjeros.

Requisitos Requeridos:

ANANENEN

Ser mayor de veinticinco afios de edad.

Ser perteneciente a la Asociacion durante mas de un afio.

Estar al dia con las aportaciones.

No ser miembro de otro 6rgano de la Asociacion y no tener pariente en el
mismo Organo.

Reviso:

Autorizo: Elaboro:
Grupo de investigacion
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Fecha: 10,2011
Manual de Organizacion

. Pag. 1/1
Y Funciones.

Unidad Organizativa:
Vocal Consejo de Administracion.

Dependencia:
Asamblea General

Objetivo:
v" Poseer el conocimiento de las actividades realizadas por el presidente y

vicepresidente. En su ausencia sera quien realizara las actividades.

Funciones:
v' Elaborar el acta respectiva.

v’ Presidir la sesion de Asamblea General o Consejo de Administracion.

Requisitos Requeridos:
v’ Ser mayor de veinticinco afios de edad.

v’ Ser perteneciente a la Asociacion durante mas de un afio.

v’ Estar al dia con las aportaciones.

v" No ser miembro de otro érgano de la Asociacion y no tener pariente en el
mismo Grgano.

Reviso: Autorizo: Elaboro:
Grupo de investigacion
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Fecha: 102011
Manual de Organizacion

Pag. 1/1
Y Funciones.

Unidad Organizativa:

Presidente Junta de Vigilancia.

Dependencia:

Asamblea General

Objetivo:

v

Supervisar las actividades desarrolladas por los demas comités que

Conforman la Asociacion.

Funciones:

v
v

v

Autorizar las auditorias por medio de organismos externos.

Fiscalizar las operaciones que se realizan dentro de la Asociacion en el area
financiera, organizativa, contable y de personal.

Cerciorarse de que los registros de contabilidad se realicen en el tiempo
requerido.

Mantener constante vigilancia en los fondos de la Asociacion.

Informar al Consejo de Administracion sobre alguna anomalia y verificar
que esta se corrija.

Imponer las sanciones en coordinacion con los demas miembros del comité.

Requisitos Requeridos:

v

v
v
v

Ser mayor de veinticinco afios de edad.

Ser perteneciente a la Asociacion durante mas de un afo.

Estar al dia con las aportaciones.

No ser miembro de otro drgano de la Asociacion y no tener pariente en el

mismo Organo.

Reviso:

Autorizo: Elaboro:
Grupo de investigacion
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Manual de Organizacién Fecha: 10,2011

Y Funciones. Pag. 1/1

Unidad Organizativa:

Secretario Junta de Vigilancia.

Dependencia:

Asamblea General

Objetivo:

v' Asegurar y resguardar los bienes de la Asociacion; asi como la convivencia
entre los asociados. En ausencia del presidente el secretario sera quien
realizara las actividades correspondientes.

Funciones:

v Mantener una sana convivencia entre los asociados.

v" Coordinar las actividades de resguardo juntamente con el presidente del
consejo de vigilancia.

v" Mantener una comunicacion constante con los miembros del Consejo de
Administracion.

v" Promover condiciones de solidaridad y apoyo moral entre los miembros.

v

Realizar las investigaciones pertinentes a fin de determinar, si existira 0 no
una sancion y no esté en detrimento de los derechos del asociado

Requisitos Requeridos:

ANANENEN

Ser mayor de veinticinco afios de edad.

Ser perteneciente a la Asociacion durante mas de un afio.

Estar al dia con las aportaciones.

No ser miembro de otro 6rgano de la Asociacion y no tener pariente en el
mismo Organo.

Reviso:

Autorizo: Elaboro:
Grupo de investigacion

105




Fecha: 10,2011
Manual de Organizacion

Pag. 1/1
Y Funciones.

Unidad Organizativa:

Comité de Comercializacion

Dependencia:

Asamblea General

Objetivo:

v

Brindar una entrega eficiente y de calidad de nuestros productos; a la vez
ofrecer un excelente servicio a los clientes o distribuidores con el proposito
de obtener satisfaccion de estos.

Funciones:

v

v

(\

ANANENEN

ASENENENENEN

Informarse constantemente para actualizarse con las demandas del
mercado.

Mantener contacto con clientes o distribuidores actuales, asi como
identificar nuevos.

Establecer comunicacion con el Comité de Produccion para informar sobre
la demanda de productos.

Supervisar el buen estado y calidad de los productos.

Brindar una excelente atencién y servicio a los clientes.

Informar sobre los productos y servicios que ofrece la Asociacion.
Elaborar un registro por las ventas efectuadas: fecha, calidad, cantidad,
compradores, forma de pago, fechas de pago.

Gestionar los cobros a los distribuidores.

Reportar los ingresos y egresos que ha percibido la Asociacion.

Reportar las entradas o salidas de productos del centro de acopio.

Ofrecer promociones que motiven la compra de nuestros productos.
Realizar presupuestos a los medios de comunicacion.

Establecer contacto con medios de comunicacion local, ya sea por radio o
television (cable), para llevar a cabo una eficiente publicidad de nuestros
productos.

Reviso:

Autorizo: Elaboro:
Grupo de investigacion
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Fecha: 102011
Manual de Organizacion

Pag. 1/1
Y Funciones.

Unidad Organizativa:

Comité de Produccién

Dependencia:

Asamblea General

Objetivo:

v Asegurar una producciéon de calidad por parte de cada uno de los
productores y las productoras que permita facilitar la comercializacion y
posicionamiento de los productos.

Funciones:

v" Los productores asumiran los compromisos necesarios para garantizar la
produccion planificada.

v Elaborar Junto con los técnicos y el resto del comité planes de produccion,
es decir, la seleccion de variedades, la definicion de las areas de siembra
por productor o productora.

v Programacién de las siembras, plan de manejo de los cultivos o actividades
agropecuarias etc.

v' Juntamente con el técnico supervisar periédicamente el estado de la
plantacion de cada productor o productora con la finalidad de estimar la
oferta que el grupo pondra a disposicion del mercado.

v' Apoyarse mutuamente, compartir los conocimientos.

v Coordinar las cosechas junto al comité de comercializacion.

v' Supervisién constante para garantizar y cerciorarse de la calidad de los
productos.

v" Junto al comité de comercializacién facilitar el acopio y clasificacién de

productos.

Requisitos Requeridos:

ANENENEN

Ser mayor de veinticinco afios de edad.

Ser perteneciente a la Asociacion durante mas de un afo.

Estar al dia con las aportaciones.

No ser miembro de otro 6rgano de la Asociacion y no tener pariente en el
mismo Organo

Revisé:

Autorizo: Elaboré:
Grupo de investigacion
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6.5 Resultados Obtenidos en la Investigacion.

Dentro de la investigacion de mercado se ha analizado que existe una variedad
de distribuidores de productos agropecuarios especificamente hortalizas y
granos basicos que se abastecen de productos locales como de productos

procedentes del extranjero los cuales se distribuyen localmente.

El presente Plan de Mercadeo esta enfocado en la comercializacion de
hortalizas como tomates, chile, pipian ademas de granos basicos como el maiz
y frijol que son los que produce la asociacion segun datos obtenidos de la

encuesta aplicada a los miembros de “A.A.P.U. DE R.L".

La Asociacion cuenta con asistencia técnica por parte de las siguientes
instituciones publicas dado que la funcion de estas es apoyar las pequefias

empresas.

Institucion Asistencia Técnica

Centro de Tecnologia Asistencia técnica en el area
Agropecuaria y forestal (CENTA) productiva.

Banco de Fomento Agropecuario Area financiera
(BFA), Ver ANEXO # 3

Alcaldia Municipal de Usulutan Area Social.
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Se debe fortalecer y aprovechar al maximo las oportunidades que brindan estas
instituciones con el fin de crear mejoras en la produccién, financiamiento y

elaboracion de proyectos para lo cual se deben impulsar las siguientes

acciones.

¢ Qué se hara? | ¢Quién lo hard? | ¢Cdmo se hard? | ;Cuando se hara?
Promover la A través de los | Mediante Ante, durante la
asistencia técnicos y | capacitaciones cosecha 'y  post
técnicay la extensionista del | tedricas y de | cosecha.
capacitacion C.EN.T.A. practicas en el
para la campo.
produccion.
Obtener linea | Banco de | Accediendo a la | Durante la actividad
de crédito para | Fomento linea de crédito | productiva.
financiar la | Agropecuario preferencial para
produccion la produccion

agropecuaria que

es la mas baja

del sistema

financiero.
Gestionar Alcaldia Solicitando Durante todo el afio.
proyectos Municipal de | proyectos para
productivos Usulutan, ONG’S | mejorar la

y el M.A.G. produccion.
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6.5.1 Resultado sobre la comercializacion de la Asociacion.

En la etapa de comercializacion, la mayoria de los pequefios productores y
productoras venden sus excedentes como productos primarios, sin valor
agregado, en forma individual, al primer eslabon de una larga cadena de

intermediacion que compra a los productores.

Como muchos de ellos o ellas tienen la necesidad urgente de obtener dinero
para pagar compromisos adquiridos en la etapa productiva 0 no cuentan con
estructuras de almacenamiento, venden sus excedentes en el peor momento,

es decir, cuando todos hacen.

Propuesta.

Se hace necesario implementar la comercializacion asociada ya que esto
permite eliminar eslabones innecesarios de la cadena de intermediacion y, de
esta manera, incrementar el precio de venta de los productos ofrecidos. Lo
anterior implica apropiarse de las ganancias que tradicionalmente quedan en
manos de los intermediarios, lo cual también supone asumir las funciones que
éstos desempefian y el costo de las mismas (transporte, gestion,

administracion, etc.).
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En cualquier caso, vender a los eslabones de comercializacion mas cercanos al
consumidor para lo cual se hace necesario promover la participacion de la

mujer en dichas actividades.

Directamente esto reduce las diferencias entre los bajos precios que recibe
“A.A.P.U. DE R.L". Por la produccion y los altos precios que pagan los
consumidores por los alimentos, lo cual representa un beneficio incuestionable
para gran parte de la poblacion y es una condicion para mejorar los margenes

de rentabilidad de la Asociacion.

La comercializacion asociada también permite economias a nivel del transporte
y acopio de productos. El transporte en grupo reduce los costos unitarios de
traslado y, ademas, permite acceder a mercados mas lejanos, en los cuales los

productos pueden encontrar mejores precios.

Estas actividades deben ser realizadas por el comité de comercializacion.
Ademas se deben adquirir silos metalicos para el almacenamiento de granos
basicos esperando que estos alcancen precios favorables a los productores con

el fin de evitar vender la produccion cuando este en auge.
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6.5.2 Resultado Sobre el Consumo de Hortalizas y Granos Béasicos

La poblacion en general gusta mucho del consumo de hortalizas y granos
basicos por su alto contenido nutricional y poder preparar una variedad de
platillos culinarios también poseen precios relativamente bajos y sobre todo son
accesibles para toda la poblacibn y se encuentran en una variedad de

establecimientos.

El consumo diario de productos vegetales, en cantidad suficiente y en una
alimentacion bien equilibrada, ayuda a evitar enfermedades graves, como las
cardiopatias, los accidentes cardiovasculares, la diabetes y el cancer, asi como

deficiencias de importantes micronutrientes y vitaminas.

Propuesta.

Aprovechar la oportunidad que presenta el mercado meta ya que se observa
una demanda potencial de estos productos para lo cual debe implementar la
produccion en época seca a traves de sistemas de riego de bajo costo para un

mejor aprovechamiento de los recursos con los que se cuentan.
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Este sistema de riego puede ser implementado con la ayuda de los
extensionista del C.E.N.T.A. los cuales pueden capacitar a la asociacion en la
forma de elaborar dichos sistemas de manera artesanal, con el objetivo de
obtener asistencia que permita mejorar las practicas de cultivo y de esta

manera tener un oferta permanente durante todo el afio.

6.5.3 Situacién de los Distribuidores.

En la actualidad existen muchos distribuidores de hortalizas en la ciudad de
Usulutan principalmente mayoristas y detallistas; donde se ha analizado sus
estrategias de comercializacion. Para llevar a cabo la compra de los productos
mencionados los mayoristas cuentan con transporte propio (camién) a través de
los cuales se trasladan hacia San Salvador entre tres y cuatro dias a la semana,
especificamente al mercado la tiendona realizan sus compras de hortalizas las

que provienen principalmente de Guatemala.

Donde compran grandes cantidades de estos productos y los trasladan hacia la
ciudad de Usulutan. Luego estos se encargan de distribuir los productos a los
detallistas que posteriormente lo ponen a disposicion de los consumidores

también los distribuidores adquieren productos de los agricultores locales.
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En lo que respecta a granos basicos hay una gama de establecimientos
denominados Agencias de granos basicos que se dedican a la compra y venta
de los mismos, los cuales se abastecen principalmente de productores locales
cuando esta en apogeo la cosecha logrando acaparar grandes cantidades a

precios relativamente bajos por haber una gran oferta de dichos productos.

Después ellos se dedican a la comercializacion poniendo a disposicion de los
consumidores y de otros establecimientos  dichos productos logrando
excelentes ganancias, algunos de ellos tienen la capacidad de ir a paises como
Guatemala, Nicaragua e incluso México en épocas de escases ya que no se

encuentran los productos en el pais.

6.5.4 Mercado Meta.
El mercado meta se refiere al grupo de clientes que captara, servira y dirigira
los esfuerzos de mercadeo.
Para seleccionar un mercado meta existen cuatro guias que rigen la
determinacion de dichos segmentos.

— Esos mercados deben ser compatibles con las metas e imagen de la

organizacion.
— Adecuar a los mercados a la organizacién la oportunidad de mercado

representada por los segmentos identificados.
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— Concentrarse en un volumen rentable, no en el volumen de ventas.

— Buscar un mercado donde haya menos competencia.

Segun la definiciébn anterior se identifica como area geografica para el presente

plan de mercadeo la ciudad de Usulutan como el mercado meta.

Informacidén que se debe poseer sobre el mercado meta
* Productos demandados.

« Demanda actual.

* Demanda potencial.

« Precios de los productos y tendencias.

« Epocas de mejores precios.

* Formas de comercializacién

6.5.5 Poblacion Objetivo.

Para realizar una segmentacion de mercado se requieren incluir ciertos criterios
con lo cual se identificaran las caracteristicas a través de las cuales se describe
el mercado de los consumidores de acuerdo a su ubicacion (region, ciudades,

pueblos, etc.).
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6.5.6 Segmentacion Geografica

Atendiendo la demanda de los consumidores del municipio de Usulutan entre el
area urbana y rural, identificando la aceptacion por parte de estos, hacia los
productos agropecuarios ademas de conocer los aportes nutricionales que

poseen por ser productos naturales, y su accesibilidad al mercado.

Area de Influencia

(Division territorial del municipio de Usulutan)

0J0 DE AG U
o ]
: L& P ENA

EL UJUSHTE

FALD GALAN

ELTRILLD
OBRAJIELD

SANTS BARBARRE
LA SALINAS

LA JOoYAaDE

TOMASICO fona urbana

[ Limite Municipal
[ ] Limite Cantonal

1

2 Kilometers

Oficialmente el municipio esta dividido en 13 cantones. Fuente Alcaldia Municipal.
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6.5.7 Segmentaciéon Demografica

Dado que las necesidades cambian a lo largo de la edad se ha considerado
establecer como segmento de mercado el género femenino principalmente las
amas de casas, por ser quienes realizan las compras para la preparacion de
alimentos y se identifican mas con las hortalizas y los granos basicos

independientemente del nivel socioecondmico o ingreso del que dependan.

Otro segmento al que se busca llegar son los establecimientos que se dedican

a la elaboracion de platillos culinarios como lo son restaurantes y pupuserias.

Para lo cual el comité de comercializacion debe implementar la seleccion de
los establecimientos que se dedican a elaboracion de platillos culinarios como
lo son restaurantes y pupuserias a los cuales se les ofreceran directamente con
el objetivo de hacer efectivas dichas relaciones los productos seran

transportados, para lo cual hay que asignar un vendedor rutero.
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6.6 Analisis FODA

e Finanzas e Finanzas e Econdmicos e Econdmicos
Capacidad de Falta de presupuesto | Obtener mejores Alto costo de
financiar la precios por sus .
produccion. productos. INSUMOS.

Acceso a créditos. Escases de productos Ingreso de productos
o agricolas. del extranjero.
Tasa de interés baja
(4%) banca publica. Acceso a créditos.
Aumento de la tasa

e Personal e Personal Gestionar la donacién | de interés.
Capacitacion CENTA | Escasesde Mano | de equipo especializado
0 MAG. de obra. para regadio. ,

Fenomenos
Gran experiencia Trabajan Asistencia técnica por | haturales.

Medio dia (5 Horas). | parte de CENTA.
Altos costos de

y i Entrega de paquetes . .
e Produccién e Produccion ga de paq publicidad.

Productos que gozan | Falta de maquinaria. | agricolas.
de buena calidad.

Productos
Tierra para la siembra. | perecederos. Mayor participacion en
el mercado.
Produccion a base de | Produccién
agroquimicos. Unicamente en el Alianzas con
invierno. proveedores de
Insumos abundantes. insumos.
e Mercadeo e Mercadeo |Alianzacon
Aceptacion en el No cuenta con un plan | distribuidores.
Mercado local. de mercadeo.
Acceso a publicidad en
Variedad de Falta de investigacion | medios locales.
Productos. de mercado.

Amplias relaciones | Falta de alianzas con
Publicas. distribuidores.

No realizan
Publicidad.
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e Organizacional |e Qrganizacional

Cuentan con una Carecen de
planificacion.
estructura formal.
. Falta de
Liderazgo

Organigrama.

articipativo. .
P P No existe manual de

funciones.
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Con la finalidad de convertir dichas debilidades que aparecen en el F.O.D.A.
Se deben implementar las siguientes medidas:

Para el area de finanzas es necesario gestionar asistencia a la Universidad de

El Salvador, Facultad Multidisciplinaria Oriental a los estudiantes del
departamento de ciencias econdémicas, de las carreras de Lic. en Contaduria
Publica y Administracion de Empresa que deseen realizar sus horas sociales;
con su aporte y conocimiento le permita a la Asociacion realizar presupuestos

y la forma de reducir los costos en la produccion.

Area de Personal incorporar a todos los miembros que conforman la familia de
cada asociado tanto en la produccion como en la comercializacion de los

productos.

Area Productiva gestionar la donacion a una ONG de sistema de riego que

permita mantener la produccién en la época de verano.

Area de Mercadeo hacer efectiva la Propuesta de Comercializacion,

mantenerse informado sobre las condiciones que presenta el mercado
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6.7 Plan de Abastecimiento de Insumos.
Para el suministro de los insumos requeridos en el proceso productivo, es
recomendable la compra asociada de los mismos, para lo cual se podra disefiar

un plan sencillo que contenga lo siguiente:

* Actividades relacionadas con el manejo del rubro.

* Insumos requeridos para cada actividad.

Las actividades relacionadas con el manejo del o los rubros permitiran
identificar los insumos necesarios para el buen desarrollo del cultivo y calcular
la cantidad requerida por cada productor o productora y el total. La compra en
bloque, dado el volumen mayor, permitira negociar un precio mas conveniente y

la entrega de los productos directamente en la comunidad.

6.8 Descripcion de los Productos.

6.8.1 Descripcion del Maiz

Graminea anual diclina monoica de hasta 2 m. de altura, por lo comun de tallo
simple, macizo. Hojas relativamente anchas, de hasta 0,10 cm, y un largo que
puede alcanzar hasta 1,00 m de longitud, con los bordes m&s o menos

ondeados y asperos al tacto, ligula corta y ciliada.
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Flores masculinas formando una panicula de espiguillas en el apice del tallo
gue nace antes que las femeninas. Flores femeninas dispuestas en las axilas
de las hojas, en mazorcas con gran numero de flores sobre un eje rollizo; cada
flor emite un estilo prolongado que, juntos, asoman por el extremo del fruto. El
conjunto de estos filamentos recibe el nombre de "barba de choclo” y constituye

el objetivo de esta produccion.

Propiedades del maiz

e Su alto contenido en hidratos de carbono de facil digestion, lo convierten
en un alimento ideal para los nifilos y los deportistas.

e Aconsejable en personas con deficiencia de Magnesio.

o Las sedas o estigmas de maiz son utilizadas como infusiones diuréticas,
excelentes en la hipertension, en la retencion de liquidos o cuando
gueremos aumentar la produccion de orina como en las infecciones
urinarias.

e Su aporte en fibra, favorece la digestion y reduce el colesterol.

« El maiz nos ofrece el antioxidante Betacaroteno, muy recomendado en la
prevencion del cancer.

« También nos ofrece vitaminas del grupo B, especificamente B1, B3 y B9,

las cuales actian ante el sistema nervioso.
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Informacién nutricional del maiz (por 100 g. cocido)

123 Calorias.

4 qg. de Proteinas.

25 g. de Hidratos de Carbono.
340. de Fibra.

2'54.. de grasas poliinsaturadas
260 mg. de Potasio.

240 mg.. de Betacaroteno

38 mg.. de Magnesio

Uso del maiz

e Es utilizado para elabora tortillas, constituye el mayor uso por parte de la

sociedad salvadorenia.

« Atol y tamales de elote.

o Atol shuco (bebida que se sirve usualmente en "huacal” de morro)

« Pasteles de picadillo (empanada de maiz con relleno de verduras, y si

tiene suerte, también carne).

e Una comida preferida de muchos hombres y mujeres salvadorefios son

las pupusas.

e Las Riguas son tortas de maiz tierno (elote).

e Las Enchiladas, estas son tortillas delgadas de maiz y se hacen fritas,

sus ingredientes son masa de maiz.
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6.8.2 Descripcion de Frijol

Planta anual de la familia de las Leguminosas, de tallo trepador que alcanza
hasta 3 metros de altura en algunas variedades, y de tallo rastrero en otras. Los
frutos son unas vainas verdes o amarillas que contienen varias semillas de

forma arrifionada de color marrén o rojo.

El Frijol es una rica fuente de proteinas e hidratos de carbono, ademas de ser
una buena fuente de vitamina del complejo B como son la niacina, la riboflavina,

el acido folico y la tiamina.

Igualmente proporciona hierro, cobre, zinc, fésforo, potasio, magnesio y calcio y
tiene un alto contenido en fibra. También es una excelente fuente de &cidos

grasos poliinsaturados.

En promedio por cada 100 grs. de Frijol encontramos:

| Calorias | 322Kcal. |
| Proteinas | 21.89. |
\ Grasas H 2.590. \
| Carbohidratos || 55.4g. |
\ Tiamina H 0.63 mg. \
| Riboflavina | 0.17 mg. |
| Niacina | 1.8mg. |
| Calcio | 183mg. |
| Hierro | 47mg. |

Tal vez lo que algunas personas desconocen es gque los frijoles, ademas de
deliciosos, son un econémico sustituto de la carne (una libra cuesta entre $0.75-

$1.00) que proporciona en media taza alrededor del 15 por ciento de las
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proteinas que se requiere a diario. Esa misma media taza contiene 2
miligramos de hierro y 305 miligramos de potasio y ademas tienen muy poca

grasa saturada.

Estas propiedades hacen que el frijol sea considerado como un alimento con un
gran poder curativo que incluye la reduccion del colesterol, estabilizacion de la
concentracion del azucar en la sangre, disminucion del riesgo de sufrir cancer

de mama y de préstata y ayuda a prevenir las enfermedades cardiacas.

6.8.3 Descripcién del Tomate

El tomate es una planta anual, herbacea, vellosa, con hojas olorosas y porte
arbustivo, erguido o rastrero segun las variedades. Puede medir de 40 cm hasta

mas de dos metros de alto.

Principalmente, las hojas casi siempre son compuestas, y sus foliolos ovales

acostumbran a ser un poco dentados.

Usos culinarios

El fruto, se consume en crudo, pelado y limpio de pepitas, interviene en todo
tipo de ensaladas como componente esencial. Ingrediente fundamental de

muchas salsas y condimento.
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Composicion quimica del tomate:

Agua 94%

Hidratos de carbono 3% (fibra 1%)
Proteinas 1%

Lipidos 0, 3%

Potasio mg/100 g
Sodio 3mg/100 g
Calcio 10 mg/100 g
Hierro 0, 6 mg/100 g
Faésforo 24 mg/100 g
Vitamina C 26 mg/100 g

Vitamina A (retinol)

207 mg/100 g

Tiamina (Vit B1)

0, 06 mg/100 g

Riboflavina (Vit. B2)

0, 04 mg/100 g

Niacina (Vit. B3)

28 microgramos/100 g

El tomate es una fuente de antioxidantes (relacionados con la prevencién de
enfermedades degenerativas y cardiovasculares como cancer, cataratas y

cardiopatias), especialmente de vitamina E y en menor medida de vitamina C.

6.8.4 Descripcion del Chile Verde

El Chile es una planta de comportamiento anual y perenne, tiene tallos erectos,
herbaceos y ramificados de color verde oscuro, el sistema de raices llega a

profundidades de 0.70 a 1.20 m. y lateralmente hasta 1.20 m. la altura promedio
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de la planta es de 60 cm, las hojas son planas, simples y de forma ovoide

alargada.

Las flores son perfectas (hermafroditas), formandose en las axilas de las ramas;
son de color blanco y a veces purpura, el fruto en algunas variedades se hace
curvo cuando se acerca a la madurez; el color verde de los frutos se debe a las
altas cantidades de clorofila acumulada, los frutos maduros toman color rojo o

amarillo debido a pigmentos.

Composicion nutritiva de 100 gr

Agua 93.00%
Carbohidratos | 5.40 g
Proteina 1.35¢g
Calcio 5.40mg
Fosforo 21.60mg
Hierro 1.20mg
Potasio 194.00mg
Sodio 10.80mg

6.8.5 Descripcion del Pipian
Descripcién: planta anual de la familia de las Cucurbitaceas, con tallo rastrero o
trepador de hasta 8 metros de altura. Las hojas son muy grandes y estan

cubiertas de pelillos picantes. Las flores son muy llamativas, de color amarillo.
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Distinguiéndose por algunas caracteristicas especiales que las diferencian
como son: habito de crecimiento, forma y tamafo de sus frutos y semillas. Su
cultivo ha cobrado importancia por la creciente demanda de la poblacion por

esta hortaliza, debido a su alto contenido de fibra, calcio y fésforo.

Se consume principalmente fresco, sin embargo, del fruto maduro se obtienen
las semillas que son procesadas y envasadas para el consumo y ademas son
utilizadas para preparar condimentos utilizados en la cocina tradicional
Salvadoreiia.

Propiedades e indicaciones: las semillas de calabaza, también llamadas pipas,
y especialmente su germen, contienen hasta un 35% de aceite; protidos ricos
en aminoacidos esenciales; y cucurbitacina, principio activo que presenta las

siguientes propiedades e indicaciones:

La cucurbitacea contenida en las semillas de calabaza actia en particular sobre

la préstata, desinflaméndola y frenando su hipertrofia (crecimiento excesivo).

6.9 Estrategias de Precio.

En relacion al precio del producto, si bien es cierto que éste no lo determina el
productor o productora, sino el mercado, es necesario tener como referencia el

costo de produccién para definir lo que seria un precio aceptable.
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Los productores agropecuarios “A.A.P.U. DE R.L” especificamente de hortaliza
y granos basicos deben considerar los siguientes factores para establecer el

precio de sus productos:

Costo de Produccién: este es el factor mas importante para la fijacion de
precios ya que permite al productor, conocer los costos directos o indirectos
para producir o cosechar entre los cuales podemos mencionar. (VER ANEXO #
6)

Materia Prima: comprende el valor monetario de los insumos utilizados en

el proceso productivo, por ejemplo semillas, fertilizantes, insecticidas, etc.

Mano de Obra: comprende el valor del trabajo directo invertido en jornales

para cultivar los diversos productos.

Costos Indirectos: comprende los gastos que no forman parte de la
produccion pero que es necesario para un proceso productivo. Por ejemplo

el agua.

Para hacer el calculo de lo que seria un precio aceptable, se suman los costos
de produccién y comercializacion (insumos, mano de obra, maquinaria, gastos
generales, transporte, etc.) y asi se obtiene el costo total. El costo total se divide

entre la cantidad de producto producida (utilizando la unidad de medida
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empleada en el mercado: caja, quintales, ciento, etc.) y se obtiene el costo
unitario.
Al costo unitario se le agrega el margen de ganancia esperado. De esta manera

se obtiene el precio que seria aceptable para el productor o productora.

Precio Estimado de Venta

COSTO UNIDAD PRECIO SUGERIDO ] PRECIO DE

PRODUCTO DE DE MEDIDA (COSTO DE PRODUCCION MERCADO A

PRODUCCION +30% DE UTILIDAD) MAYORISTAS*
Maiz $13,91 quintal $18.08 $20.00
Frijol $37.68 quintal $48.98 $62.00
Tomate $4.87 caja S 6.33 $ 12.00
Chile Dulce $2.64 ciento $ 343 $ 8.00
Pipidn $3.54 ciento S 4.60 $ 6.00

*Direccién General de Economia Agropecuaria Area de Investigacién de Precio de Mercado Semana del
24 al 28 de octubre de 2011.

Conociendo el costo de produccion y lo que seria un precio aceptable, el comité
de comercializacibn podra negociar con mas propiedad la venta de los
productos.

En efecto existen otros factores externos que repercuten en el precio de los
productos y que deben ser tomados muy en cuenta como lo son la oferta y la
demanda que influyen directamente en el precio de manera que, si en el
mercado hay una gran cantidad de un producto esto hara que los precio bajen

caso contrario cuando hay escases los precios suben sin control.
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En ese mismo sentido el obtener buenos precios depende contar con una
fuerza de venta capaz, que sea habil y pueda persuadir al comprador brindando
informacion acerca de los productos y las ventajas que ofrecen estos con

respecto a los de la competencia.

Ademas dependera de poder de negociacion que ejerza el productor dado que
es muy diferente que una persona lleve al mercado su produccién a que toda la
Asociacion Agropecuaria de Productores Usulutecos de Responsabilidad

Limitada por consiguiente podran ofertar un mayor volumen de produccion.

La mejor forma de fijar el precio es a través del precio que tienen los productos
en el mercado ya que el regula liboremente los precios de los productos; para lo
cual se deben mantener expectantes de los precios ya que estos varian en
periodos relativamente cortos, también el precio a disposicion de los
distribuidores puede ser en un rango del 15 al 20% por abajo del precio de

mercado.

De manera que se puede especular con el precio especialmente con los granos
basicos dado que estos se pueden almacenar hasta que pase la cosecha y
suban los precios y puedan obtener ellos mejores precios en vez de los

distribuidores que acaparan la produccién y se lucran con el trabajo de otros.
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6.10 Estrategia de Distribucion.

La propiedad de un producto debe transferirse del individuo u organizacién que
lo elabora o produce al consumidor que lo necesita y lo compra. La distribucion
es una funcién basica de mercadeo que consiste en hacer llegar el producto al

mercado meta para lograr esto se debe lograr su venta y transferencia.

Habiendo determinado el mercado meta de “A.A.P.U. DE R.L". Como la ciudad
de Usulutan y que la produccion se realiza en el area rural del municipio se
debe planear la logistica para transportar el producto a la zona urbana
principalmente al sector de los mercados municipales asi como determinar los

intermediarios que participaran en la distribucion.

Por lo anterior se debe establecer un centro de acopio y distribucién de los
productos en la zona urbana de preferencia en la zona de mercados esto

permitira incrementar las ventas teniendo los productos en puntos estratégicos

Estableciendo un centro de acopio y distribucién facilitara a “A.A.P.U. DE R.L" la
transferencia fisica de sus productos por lo que la siguiente fase consiste en

seleccionar los intermediarios que intervendran en sus canales de distribucion

En el disefio de los canales de distribucion se busca que aparezca el menor

namero de intermediarios posibles. Los canales de distribucidon que tiene
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acceso “A.AP.U. DE R.L” segun el estudio de mercado realizado a los

distribuidores son los siguientes.

A.A.P.U.DER.L. ———» Detallista ——» Consumidor.

Este canal es el mas utilizado para la distribucion de productos agricolas, retne

las caracteristicas deseadas y es breve.

A.A.P.U. DE R.L—— Mayorista—— Detallista —— Consumidor

Este canal es muy apropiado dado que los mayoristas adquieren cantidades

considerables de productos.

La utilizacion de estos canales es de gran utilidad ya que ellos se encargan de
hacer llegar los productos al consumidor final en el tiempo y en el lugar
requerido maximo cuanto se trata de productos perecederos como lo son las

hortalizas.

También se hace necesario establecer relaciones serias con los distribuidores
gue le permita acordar la forma de entrega en lo que se refiere a cantidad
precio y tiempo con lo que se busca lograr relaciones perdurables por mucho

tiempo. Por lo que se recomienda la siguiente estrategia.
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6.10.1 Estrategia de Agricultura por Contrato

La agricultura por contrato es una estrategia de compra y venta de productos
agropecuarios basada en una alianza comercial entre productores/as e
intermediarios, a la cual los primeros pueden acceder mediante la organizacion,
ya que de esta manera estan en condiciones de asegurar una oferta que
garantice un volumen mayor de productos, calidad, suministro permanente y
seguro.

Los acuerdos comerciales se formalizan mediante un contrato de compra y
venta. Este procedimiento es cada vez mas frecuente entre las organizaciones
de productores, y distribuidores.

Los compromisos que asumen las partes mediante este tipo de contratos

suelen ser los siguientes:

» Organizacion de productores: Se compromete a entregar a la empresa
compradora una determinada cantidad de producto, de una cierta
calidad, en fechas preestablecidas. Para los productores queda definido,

asi, qué, como, cuanto y cuando producir.

» Empresa compradora: Se compromete a comprar el producto a un cierto

precio que se establece de mutuo acuerdo, al igual que la forma de pago.
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Los contratos pueden legalizarse con un abogado, como garantia para su
cumplimiento.

La principal ventaja de este sistema es que los agricultores y agricultoras tienen
una comercializacion asegurada para sus productos, a un precio acordado, el
cual puede no ser el mas alto que podrian obtener en el mercado, pero que
garantiza una ganancia adecuada. De esta manera se reducen al minimo los
riesgos propios de la comercializacion.

Una vez establecido el acuerdo por contrato y sabiendo de antemano el precio
que tendran sus productos, los agricultores y agricultoras organizados pueden
planificar un proceso de produccion escalonado, de tal manera de obtener la
cantidad de productos contratados, en las fechas fijadas y de la calidad
acordada.

6.11 Estrategia de Promocion

La promocién bésicamente es un intento de influir en el publico, mas
exactamente es uno de los elementos de la mezcla de mercadeo de una
organizacion que sirve para informar persuadir y recordar la existencia y/o su
venta; con la intencion de influir en los sentimientos creencias y comportamiento

del receptor.

Por lo anterior se hace necesario que “A.A.P.U. DE R.L". Desarrolle un

programa de promocion destinado al mercado meta tanto para clientes actuales
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como para potenciales que consiste en la implementaciéon de una serie de

medidas encaminadas a posicionar a la Asociacion dentro del mercado.

6.11.1 Ventas Personales

Para lo cual se hace necesario capacitar al Comité de Comercializacion para

que realicen dichas actividades que consistiran:

» En la presentacion directa de los productos a clientes actuales y potenciales
a fin de transmitir caracteristicas y calidad de los bienes producidos por
“A.A.P.U. DE R.L".

» Persuadir a los clientes que adquieran nuestros productos.

» Fijar metas asignando un volumen de venta.

Con este tipo de promocion se buscara llegar directamente a los intermediarios

o consumidores que tiene interés en adquirir los productos.

6.11.2 Realizar Ferias por Parte de los Productores

Con esta actividad se busca tener un acercamiento tanto con distribuidores y
consumidores aprovechados los recursos proporcionado por M.A.G. (cano ping)
esta actividad se deben realizar en el parque de la ciudad de Usulutan en la
cual se deben de dar a conocer todos los productos de “A.A.P.U. DE R.L". se

deben proporcionar también hojas volantes que contenga informacion acerca
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los beneficios que tiene el consumir este tipo de producto esta debe tener

también informacién sobre la asociacion para que los contacten.

Ademas se debe invertir en publicidad atreves de los medios de comunicacién
locales como lo es radio a fin de dar a conocer la Asociacion y de apoyar las
ventas personales estos medios deben de gozar de una audiencia masiva.
También se puede lograr alianzas con emisoras locales a las cuales se le
puede proporcionar productos para que regale a su audiencia con el fin de
lograr publicidad y que los clientes degusten de los productos. VER ANEXO

#4)
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ANEXO #1

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS

Cuestionario dirigido a distribuidores de la Ciudad de Usulutan.

Estimado sefior(a): Esperando se encuentre muy bien en sus respectivos labores; le
informamos que requerimos de su valiosa colaboracion al dar respuesta a las
interrogantes que se presentan, las cuales seran de gran apoyo en nuestra investigacion
con la cual se pretende implementar 1 de Comercializacién de Productos
Agropecuarios. De ante mano le inform Je su aporte sera manejado de forma
confidencial y para propositos Unicamente avauciicos.

Objetivo: Conocer la opinion que tienen respecto a los productos agropecuarios y la
situacion actual de los intermediarios en el mercado.

Indicacion: Marque con una X la opcidn que usted considere.
1. ¢Actualmente que productos agropecuarios esta ofreciendo a sus clientes?
Productos Lacteos
Hortalizas
Granos Basicos

2. ¢Qué caracteristicas considera usted al momento de comprar los productos

agricolas?
Frescura Color
Tamario Todas las Anteriores
Cantidad

3. Delassiguienteshortalizas. ¢Cual esta ofreciendo a sus clientes?
Tomate Pipian

Chile verde Todas las anteriores



4. condicién considera usted que influye al momento de adquirir e producto,
gue posterior mente usted ofrecera a los consumidor es?

Precio del Producto_
Calidad
Ambas
5. ¢Con que frecuencia compra los producto
Diario
Cada Tres Dias____
Semanal
Otro
6..En la actualidad ¢posee varios proveedor es?
Si

No
7. ¢Bajo que condiciones de pago su proveedor le ofrece los productos?
Credito
Contado
Ambos
8. ¢Qué condiciones considera para establecer € precio de sus productos?
Competencia

Costo mas Utilidad

9. ¢Quéreaccion toma usted cuando sube € pecio de los productos?
Compra lo mismo

Compra menos



10. ¢Como vende usted € producto?
Por unidad
Por peso (libras)
Ambos
11. ¢Quétipo dedistribuidor es?
Mayorista_____
Detallista
12. ;Dedonde provienen los productos que distribuye?
Local
Extranjero
Ambas
13. ¢A quien prefiere comprar sus productos?
Productores
Intermediarios_
14. ¢Deque manera adquieree producto?
Realiza los pedidos por teléfono
Usted va a comprarlo
Le traen el producto a su local
15. ¢Quétipo de promocion le ofrecen sus proveedor es por la compra delos
productos?
Descuentos
Regalias

Ninguna



ANEXO # 2
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS

Cuestionario dirigido a la Asociacién de Productores Agropecuarios de la Ciudad de
Usulutan.

Estimado sefior(a): Requerimos de su valiosa colaboracion al dar respuesta a las
interrogantes que se presentan, las cuales seran de gran apoyo en nuestra investigacion
con la cual se pretende implementar un Plan de Comercializacién de Productos
Agropecuarios. De ante mano le informamos que su aporte serd manejado de forma
confidencial y para propositos Unicamente académicos.

Objetivo: Conocer la opinion que tienen respecto a los productos agropecuarios y las
condiciones necesarias para poder distribuir dicho producto.

Indicacion: Marque con un X la opcidn que usted considere.
1. ¢Quénivel académico pose?

1%a5°
5%a 9°
Bachiller
Superior___

2. ¢Cuantotiempotienederealizar la actividad agropecuaria?
labafios
alOafos
Maés de 10 afios_

3. ¢Quécultivosrealiza?
Tomate_ Frijol
Chile verde___ Maiz__

Pipian



. ¢Quécantidad siembra de dicho cultivo?

Menos de una manzana_____

Una manzana

Mas de una manzana___

. ¢Quépracticasdefertilizacién utiliza parala produccién ?
Agroquimicos___

Organicos

. ¢Cuentan con un centro de acopio para almacenar los productos?
Si

No

. ¢Qué condiciones consider a para establecer el precio a sus productos?
Competencia

Costo mas Utilidad

. ¢Bajo que condiciones de pago vende sus productos?

Crédito

Contado Otros

. ¢A donde vende su produccién?

Agro negocios__

Mercado

Ambos



10. ¢Que canal dedistribucion utiliza para llevar a cabo la comercializaciéon de
sus productos?

Productor/Consumidor___
Productor/Detallista/Consumidor__
Productor/Mayorista/Detallista/Consumidor__
Productor/Agente/Detallista/Consumidor
11. ;Como vende su produccion?
Agranel
Porunidad
Por peso
12. ¢Que considera que motiva al consumidor a adquirir su producto?
Frescura_ Cantidad__
Tamafo Calidad
13. ¢Qué estrategia utiliza a la hora de vender sus productos?
Sucliente lovisita
Por telefono
Usted traslada el producto

14. :De que forma venden la produccién los socios de la Asociacion de
Productores Agropecuariosde Responsabilidad Limitada de Usulutan?

Individual Grupal

15. ¢Con quetipo de financiamiento cuenta la Asociacion?
Banca privada
Banca gubernamental

Propio



16. ¢Qué tipo de beneficios recibe al pertenecer a la Asociacién Agropecuarios
de de Productor es Usulutecos Responsabilidad Limitada de Usulutan?

Asistencia técnica Apoyo estatal

Beneficios econmicos_ Todas las anteriores
17. ¢Qué medios utilizan pararealizar publicidad?

Radio Perifoneo

Propaganda Ninguno

18. ¢Recibe algun tipo de capacitacion o asistencia técnica para la
comer cializacion de sus productos?
Si

No
19. (Comorealizan € transporte de sus productos?
Vehiculo propio_
Rentan vehiculo_
Pagan el viaje
20.¢Cual de las siguientes promociones utilizan en la Asociacion?
Publicidad Relaciones publicas

Venta personal Ninguna____



ANEXO # 3

LINEA DE CREDITO PARA FINANCIAR EL AViO CEREALES (MAiZ, FRIJOL, SORGO. Y

ARROZ

OBJETIVO:

SUJETO DE CREDITO:
DESTINO:

FUENTE DE RECURSOS:

TASA DE INTERES:

MONTO DE
FINANCIAMIENTO:

CICLO AGRICOLA 2011/2012

Satisfacer la demanda de crédito de Avio Cereales,
Ciclo Agricola 2011/2012.

Personas Naturales o Juridicas en Categoria de
riesgo AL1.A2,B,C10C2

Financiar hasta el 80% de los costos de produccion
de los cultivos: Maiz, Frijol, Sorgo y Arroz.

Fondos Propios
4%
De acuerdo a sus costos de produccion, sin

exceder los montos maximos establecidos en
anexo 1.

Segun detalle en anexo

PLAZO: 1. Un solo retiro.
FORMA DE ] , .
RETIRO: Prendaria sobre cosecha a financiar,

GARANTIA: complementada con PROGARA por el 100% para
créditos con montos de hasta $3,000.00, y el 70%
con montos de $3,001.00 a $6,000.00. Los cuales en
caso de pérdidas por desastre natural funge como
seguro agricola.

REQUISITOS:
1. Fotocopia de Documentos de Identidad (DUI, NIT) del solicitante.
2. El solicitante debe presentar documentacion que compruebe que dispone de la

tierra en la que se desarrollara el proyecto para el cual solicita financiamiento.

3. Calificacion de Riesgo "Al", "A2", "B", "C1"y "C2".



MONTOS DE FINANCIAMIENTO CICLO 2011/2012

MONTOS DE FINANCIAMIENTO CICLO 2011/2012

CULTIVO MONTOS FINANC. POR MZ. GARANTIA PLAZO PAGARE
(HASTA) Q0S $/UNID
MAIZ TECNIFICADO $768.00 80 $12.50 30/04/2012
MAIZ SEMITECNIFICADO $544.00 60 $12.50 30/04/2012
FRIJOL SEMILLA $1,278.00 30 $67.50 30/04/2012
FRIJOL TECNIFICADO $900.00 30 $43.00 30/04/2012
FRIJOL SEMITECNIFICADO $618.00 20 $43.00 30/04/2012
MAICILLO TECNIFICADO $467.00 60 $12.00 30/04/2012
MAICILLO SEMITECNIFICADO $313.00 40 $12.00 30/04/2012
ARROZ TECNIFICADO $1,273.00 130 $18.00 *HASTA D 31/12/2011
30/06/2012
ARROZ SEMITECNIFICADO $1,199.00 85 $18.00 31/12/2011
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ALBERTO Y MARIO S.A DE CV.

ANEXO # 4
Usulutan. 07 de octubre de 2011
Sefiores A AA.P.U.deR. L.

Presente
Con un cordial saludo me permito enviarle con la presente la siguiente propuesta publicitaria, para
promover su Empresa en RADIO CARINOSA, 94.9 mhz. FM. Con programacion musical en
espafiol e Ingles romantica, salsa y merengue y/o en STEREO DIGITAL, 95.7 FM. Totalmente
juvenil, ofertdndole las siguientes opciones:
08 curiias de 30" de duracion, transmitidas a diario de Lunes A Sabado durante un mes, tienen un valor
mensual de $125.00 Dolares.
12 cufias de 30" de duracion, transmitidas a diario de Lunes A Sabado durante un mes, tienen un valor
mensual de $ 150.00 Dolares.
15 cuiias de 30" de duracion, transmitidas a diario de Lunes A Sabado durante un mes, tienen un valor
mensual de $190.00 Dolares.
20 cufas de 30" de duracion, transmitidas a diario de Lunes A Sabado durante un mes, tienen un
valor mensual de $240.00 Dolares.
Las cufias se pueden transmitir en cualquiera de las dos Radios o en forma combinada.
Copatrocinio en la transmision deportiva de futbol donde juega Luis Angel Firpo valor por cada partido
$15.00.
Servicio de perifoneo de cufias en unidad maévil 4X4 incluyendo grabacion costo por hora $10.00
contratacion minima 5 horas diarias.

En espera de su amable respuesta, agradezco su atencion y me suscribo de Usted muy jcordialmente.

Giovanni Campos
Gestor de Ventas
2615-9080

2° Av. Sur No. 3 Usulutan, El Salvador, C. A. Telefax 2662- 0642
E-mail: stereodigital@navegante.com.sv Escichenos en todo el mundo: pagina Web:
festidigicari.com



ANEXO #5

ESTATUTOS DE LA ASOCIACION AGROPECUARIA DE PRODUCTORES USULUTECOS DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA-CAPITULO l.- CONSTITUCION, NATURALEZA.
DENOMINACION, DURACION, DOMICILIO Y FINES. ARTICULO UNO- Se constituye La
ASOCIACION AGROPECUARIA DE PRODUCTORES USULUTECOS DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA, que podra abreviarse "A A PU. DE R. L", y que en los presentes estatutos se denominara
" LA ASOCIACION ", siendo ésta primordial mente de naturaleza Agropecuaria- La duracion de la
Asociacion sera por tiempo indefinido a partir del otorgamiento de su personalidad juridica y solo
podra disolverse por Ministerio de Ley. y por los casos previstos en estos estatutos, y el Reglamento de
Funcionamiento y Vigilancia de las Asociaciones Agropecuarias. ARTICULO DOS. La Asociacion
tiene un carécter gremial y no perseguira mas fines que los establecidos en estos Estatutos,
prohibiéndose los de interés en lo religioso o lo politico. Las actividades de la Asociacion estaran
enmarcadas en el trabajo por la superacion material y el progreso social, cultural, laboral y personal de
sus miembros, de sus familias y de sus comunidades. ARTICULO TRES.- La Asociacion tendra su
domicilio en la ciudad de Usulutdn. Departamento de Usulutan; y estara organizada a nivel local.
ARTICULO CUATRO- La Asociacion, regulara sus actividades de conformidad con los siguientes
principios: a) Libre adhesion y retiro voluntario; b) Organizacion y control democratico: c¢) Interés
limitado al capital; d) Distribucion de los excedentes entre los asociados en proporcion a las
operaciones que realicen en la Asociacion, a su participacion en el trabajo comdn y a sus aportaciones;
e) Fomento de la educacion e integracion gremial; y 0 Visién empresarial. ARTICULO CINCO.- La
Asociacion tendrd los siguientes objetivos; a) Organizar la comercializacion de sus productos y
servicios; b) Elevar las condiciones culturales, morales y materiales de los miembros y de sus familias;
c) Gestionar, contratar y administrar créditos o donaciones con personas o instituciones nacionales o
extranjeras, naturales o juridicas, publicas o privadas, con el fin de cumplir con sus objetivos; d)
Contratar o solicitar asistencia y capacitacion técnica en los aspectos agropecuarios, financieros, y
otros; e) Promover el desarrollo integral de los asociados y sus familias, a traves del fomento y
promocion de proyectos de desarrollo ganadero que les permitan incorporarse en la vida econémica y
social de la region, mediante la participacién en empresas y proyectos de produccion agroindustria! o
de cualquier otro de caracter social, en el que se promuevan y favorezcan principios de autogestion al
sector ganadero, y en la eficiencia y rentabilidad economica de los proyectos que desarrolle; f)

Promover condiciones de solidaridad y apoyo mora! entre sus miembros; g) Promover el intercambio



de informacion, experiencias y asesoria con organismos publicos o privados, nacionales e
internacionales, que tengan objetivos similares a los de la Asociacion, con el fin de unir esfuerzos para
el logro de mejores resultados; h) Participar y asociarse en forma de consorcio u otros analogos y
establecer toda clase de vinculos, siempre que por ninguna causa se transgreda o modifique la
naturaleza, objetivos y fines para los que ha sido creada la Asociacién; i) Promover, organizar y
capacitar a la mujer del sector ganadero, con el fin de que participe en igualdad de condiciones que el
hombre; y j) Cualquier otra actividad licita que sea necesaria para el cumplimiento de los fines que se
deriven o sean consecuencia de sus objetivos, siempre que no se contrarie el orden publico, la moral, la
ley y las buenas costumbres. CAPITULO Il.- DE LOS ASOCIADOS. ARTICULO SEIS.- Son
requisitos para ser miembro de la Asociacion: a) Ser mayor de dieciocho afios de edad; b) Desarrollar
actividades propias del sector ganadero, independientemente de su estrato social, ocupacional o laboral;
c) Presentar solicitud por escrito al Consejo de Administracion; d) Pagar la cuota de doce dolares de
afiliacion; e) No ser miembro de otra asociacion de la misma naturaleza; f) Ser de ¢notoria honradez,
de buena conducta, y no tener intereses opuestos a los de la Asociacion; y g) Obligarse expresamente a
cumplir con estos estatutos, y con los acuerdos y resoluciones de los oOrganos directivos de la
Asociacion. ARTICULO SIETE. El interesado presentara su solicitud por escrito al Consejo de
Administracion, quien calificara si éste reine las condiciones requeridas y resolvera lo procedente
dentro del término de quince dias. Admitido que sea el solicitante, se le inscribird en el Libro de
Registro de asociados. ARTICULO OCHO.- Son derechos de los asociados: a) Realizar con la
Asociacion todas las operaciones autorizadas por estos estatutos; b) Optar a cargos en la Direccion,
Administracion, Supervision y Vigilancia de la Asociacion; ¢) Ejercer el sufragio en la Asamblea
General: d) Gozar de los beneficios y prerrogativas otorgados a la Asociacion; €) Solicitar y obtener del
Consejo de Administracion y de la Junta de Vigilancia, toda clase de informes respecto a las
actividades y operaciones de la Asociacion; f) Apelar ante la Asamblea General de Asociados por las
decisiones de exclusion de miembros; g) Retirarse voluntariamente de la Asociacion, siempre que estén
solventes con la misma, y en caso contrario, hasta que satisfagan las obligaciones que tengan
pendientes con ella; h) Gozar en igualdad de condiciones de los derechos en relacién con todos los
asociados; e i) Los demas que establezcan las leyes, reglamentos, acuerdos ejecutivos, estos estatutos o
acuerdos de Asamblea General. ARTICULO NUEVE. Son obligaciones de los asociados, las
siguientes: a) Comportarse siempre con espiritu asociativo; b) Abstenerse de ejecutar hechos que
afecten o puedan afectar la estabilidad econdémica y financiera o el prestigio social de la Asociacion; c)

Acatar las normas que rigen a la Asociacion; d) Aceptar y cumplir las resoluciones y acuerdos que



emanan de la Asamblea General, del Consejo de Administracion y de la Junta de Vigilancia: €) Asistir
puntualmente a las Asambleas Generales y demas reuniones debidamente convocadas; 0 Abstenerse de
promover asuntos politicos, partidaristas, religiosos o raciales en el seno de la Asociacion; g) Ejercer
los cargos para los cuales fueron electos, y desempefiar las comisiones que les encomienden los
organos de direccidon de la Asociacién; h) Pagar puntualmente sus aportes al capital social y demas
cuotas que establezca la Asamblea General; i) Velar porque se protejan los bienes de la Asociacion; j)
Responder por las obligaciones y pérdidas de la Asociacion con el total de sus aportaciones y derechos
derivados de su calidad de asociado; y k) Velar por que se cumpla lo dispuesto en las leyes,
reglamentos, estos estatutos y el Reglamento Interno de la Asociacion, asi como los acuerdos y
resoluciones de los drganos de direccion de la misma. ARTICULO DIEZ. Se prohibe a los asociados:
a) Apropiarse o hacer mal uso del dinero y valores de la Asociacion; b) Disponer de los productos de la
Asociacion para su comercializacion por canales distintos de los establecidos, o sustraerlos sin la
debida autorizacidn; c) Recibir dadivas o comisiones personales por operaciones efectuadas a nombre
de la Asociacion; y d) Realizar cualquier tipo de actividades disociadoras tales como inducir, conspirar
o0 cometer cualquier delito, falta o actividad que en cualquier forma afecte a los bien entendidos
intereses de la Asociacion. ARTICULO ONCE.- La calidad de Asociado se pierde por: a) Renuncia
Voluntaria: b) Fallecimiento: ¢) Exclusion acordada por EI Consejo de Administracion y ratificada por
la Asamblea General, con base a las causales sefialadas en estos estatutos y en el Reglamento de
Funcionamiento y Vigilancia de las Asociaciones Agropecuarias; y d) Disolucion de la Asociacion y
cancelacion de su inscripcion. ARTICULO DOCE. - Son causales de Suspension: a) Negarse sin
motivo justificado a desempefiar el cargo para el cual fuere electo, o a participar en las comisiones que
se les encomiende, en cuyos casos la suspension durara el tiempo que debi6 desempefiarse en el cargo o
participar en la comision respectiva; b) No asistir sin causa justificada a dos Asambleas Generales de
Asociados; ¢) Promover asuntos politicos partidaristas, religiosos o raciales en el seno de la
Asociacion; y d) Las demas que sefiale el estatuto de la Asociacion. ARTICULO TRECE.- Son
causales de expulsion de los asociados: a) Demostrar reiteradamente una mala o inapropiada conducta;
b) Causar grave perjuicio a los bienes, valores e intereses de la Asociacion; ¢) Reincidir en cualquiera
de las causales de suspension: d) Violar cualquiera de las prohibiciones establecidas en el articulo
DIEZ de estos estatutos; €) Incumplir reiteradamente sus obligaciones como asociado; f) Ausentarse de
las actividades de la Asociaciéon por un periodo continuo de seis meses sin motivo justificado o sin
permiso autorizado; g) Obtener por medios fraudulentos, beneficios de la Asociacion para si 0 para

terceras personas; y h) Cometer infracciones graves a las leyes, reglamentos, a estos estatutos.



Reglamento Interno o acuerdos de la Asamblea General o de los érganos de direccién de la Asociacion.
ARTICULO CATORCE.- Cuando un asociado incurra en cualquiera de las causales de expulsién. El
Consejo de Administracion y la Junta de Vigilancia, de inmediato efectuaran la investigacion
respectiva, concediendo audiencia al infractor dentro de un plazo de ocho dias, para que se defienda por
si o por la persona que designe. Concluida la investigacion y el plazo de audiencia, ambos organismos
en reunion conjunta, resolveran por mayoria de votos si procede o no la expulsion; si lo resuelto fuere
desfavorable el asociado tendra derecho a solicitar que se reconsidere el * acuerdo ante dichos
organismos dentro de los tres dias siguientes al de la notificacion. Ambos 6rganos deberan resolver la
solicitud de reconsideracidn, en un plazo no mayor de ocho dias habiles, y de lo resuelto, el asociado en
escrito presentado al Consejo de Administracion, puede apelar ante la proxima Asamblea General
dentro del plazo de cinco dias habiles, luego de haber sido notificado. ARTICULO QUINCE.- El
asociado que renuncie o que sea expulsado de la Asociacion, tiene derecho a la devolucién del valor de
sus aportaciones personales hechas para formar el capital social, y a los excedentes que la Asamblea
General de Asociados hubiere acordado repartir y que a la fecha de su retiro no se le hayan entregado.
Cuando el renunciante o expulsado tenga obligaciones pendientes de pago a favor de la Asociacién, o
esté garantizando deudas de otro asociado a favor de la misma, o cuando no lo permita la situacion
financiera de ésta, se diferira la devolucién. El asociado retirado definitivamente de la Asociacién por
abandono de ésta y que no reclame la devolucidn de sus haberes dentro de los seis meses siguientes, a
partir de la fecha del abandono los perderd y pasaran al Fondo de Educacion de la Asociacion.
ARTICULO DIECISEIS.- La responsabilidad de los miembros de la Asociacion por obligaciones
contraidas por ésta, se limitara al valor de su participacion social. ARTICULO DIECISIETE.- Al
fallecer un asociado, los haberes que tenga en la Asociacion seran entregados al beneficiario que haya
designado en su solicitud de ingreso o en documentos debidamente legalizados o en su defecto, a sus
herederos declarados. Cuando dichos haberes no sean reclamados en un periodo de CINCO afios
contados a partir de la fecha del fallecimiento, pasaran a formar parte de la Reserva de Educacion de la
Asociacion. CAPITULO Ill. DEL GOBIERNO DE LA ASOCIACION. ARTICULO DIECIOCHO- El
Gobierno de la Asociacion sera ejercido por los siguientes 6rganos: a) La Asamblea General, b) El
Consejo de Administracion, y ¢) La Junta de Vigilancia DE LAS ASAMBLEAS GENERALES.
ARTICULO DIECINUEVE. La Asamblea General es la autoridad maxima de la Asociacion, sesionara
en el domicilio de ésta y sus acuerdos son de obligatorio cumplimiento para el Consejo de
Administracion. Junta de Vigilancia y todos los miembros de la Asociacion, siempre que los mismos se

hubieren tomado conforme a estos estatutos y al Reglamento de Funcionamiento y Vigilancia de las



Asociaciones Agropecuarias. ARTICULO VEINTE.- Las asambleas generales son ordinarias o
extraordinarias, y estaran integradas por la reunién de todos los asociados legalmente inscritos. Los
asambleistas o asociados deberan de acreditar su calidad de tales, por medio de la credencial respectiva
extendida por la Asociacion. ARTICULO A/EINTIUNO. Las Asambleas Generales Ordinarias deberan
celebrarse una vez al afo, dentro de los meses de enero a marzo, debiendo conocer de los asuntos
siguientes: a) Elegir los miembros de los diferentes drganos de direccion de la Asociacion, b) Evaluar,
aprobar o improbar la gestion administrativa, economica, financiera y social del ejercicio economico
finalizado, c¢) Aprobar el presupuesto y el Plan Anual Operativo de la Asociacion, d) Aprobar la
celebracion de contratos en que la Asociacion se obligue por una cantidad mayor al veinticinco por
ciento de sus activos, €) Autorizar la revalorizacion de los activos de la Asociacion, 0 Acordar la
creacion de reservas y fondos especiales, asi como el empleo de los mismos, g) Resolver sobre las
reclamaciones de los asociados, contra los actos de los organos de direccion de la Asociacion, h)
Ratificar las retribuciones, sueldos, salarios, remuneraciones de los miembros y personal de la
Asociacion, por cualquier actividad desarrollada dentro de la misma, e i) Conocer y decidir sobre otros
asuntos importantes que la Asociacion considere necesario. ARTICULO VEINTIDOS.- Las Asambleas
Generales Extraordinarias se llevaran a cabo cuando sea necesario para tratar cualquiera de los asuntos
siguientes: a) Acordar la modificacion o reforma de sus estatutos, b) Acordar la fusion con otra u otras
asociaciones de su misma naturaleza, asi como su afiliacion a una federacion o a una confederacion en
su caso, ¢) Acuerdo de disolucion y liquidacion de la Asociacion de conformidad a estos estatutos, d)
Conocer los casos de amonestacion, suspension o expulsion de sus miembros, e) Conocer otros asuntos
de importancia contemplados en la convocatoria que haya sido el origen de la Asamblea y que no sea
de caracter ordinario, y f) Los demas que sefialen estos estatutos. ARTICULO VEINTITRES.- En las
asambleas generales se podran tratar asuntos de caracter ordinario y/o extraordinario si su convocatoria
asi lo expresa. ARTICULO VEINTICUATRO.- Las convocatorias para Asamblea General seran
hechas con treinta dias de anticipacion, ya sea ésta Ordinaria 0 Extraordinaria: a) Por el Consejo de
Administracion por propia iniciativa, b) A iniciativa de la Junta de Vigilancia, y c) A solicitud de
veinte por ciento de los asociados, hecha al Departamento de Asociaciones Agropecuarias del
Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 0 a iniciativa de éste. En caso de urgencia y previamente
justificadas al citado De parlamento, la convocatoria y la notificacion a Asamblea General
Extraordinaria podra hacerse con quince dias de anticipacion al evento. ARTICULO VEINTICINCO.-
Para celebrar Sesién de Asamblea General en primera convocatoria, es condicion indispensable que

esté presente la mitad mas uno de los asociados legalmente inscritos; si a la hora indicada r para



celebrar la Sesion en primera convocatoria no hubiere Quorum, se podré celebrar la sesion en segunda
convocatoria una hora después, con el nimero de asociados presentes, siempre que éstos no sean
inferiores al veinte por ciento de los mismos. La primera y segunda convocatoria a Asamblea General,
se podra hacer simultdneamente en un solo aviso. Las decisiones se tomaran por mayoria simple de
votos de los presentes, exceptuando los casos contemplados en la letras a, b y ¢ del articulo veintidés de
estos estatutos, para los cuales dicha Asamblea General debera de instalarse con la asistencia de las dos
terceras partes de los asociados legalmente inscritos, y las resoluciones se tomaran con el voto de las
dos terceras partes de los asociados presentes. ARTICULO VEINTISEIS - Para que las convocatorias
sean validas deberan llenar los siguientes requisitos: a) Sefialar el lugar, dia y hora de la sesion, b)
Indicar los puntos de Agenda a ser tratados, ¢) Hacerla por escrito directamente a los asociados, y d)
Notificar al Departamento de Asociaciones Agropecuarias del Ministerio de Agricultura y Ganaderia,
la fecha en que se realizara la Sesion de Asamblea General, en un plazo no menor de quince dias antes
de la celebracion de la misma ARTICULO VEINTISIETE- Si el Consejo de Administracion se
rehusare a convocar injustificadamente a Asamblea General, podra hacerlo la Junta de Vigilancia,
cuando sea este Ultimo organismo, quien ha efectuado la convocatoria, se especificara en esta el motivo
por el cual se ha convocado de esa manera y la Asamblea sera presidida por dicha Junta: Cuando
convoque el Departamento de Asociaciones Agropecuarias a peticion del veinte por ciento de
asociados legalmente inscritos, ademas de los requisitos indicados en estos estatutos, en la sesion la
Asamblea deberd de nombrar Presidente y Secretario provisionales para el desarrollo de la misma, y el
acta se asentara por el Secretario provisional en el Libro respectivo o en su defecto, en otro autorizado
especialmente para tal efecto. ARTICULO VEINTIOCHO.- En las asambleas generales el voto sera
publico, a menos que la Asamblea General decida otra forma de votacion y correspondera un voto por
cada asociado. ARTICULO VEINTINUEVE.- Las actas de las sesiones de asambleas generales
ordinarias y extraordinarias, deberan asentarse en un Libro foliado especialmente destinado a tal efecto,
autorizado en la primera hoja por el Departamento de Asociaciones Agropecuarias. Las actas estaran
enumeradas en orden correlativo y en ellas se expresara el contenido de la Agenda, el lugar, el diay la
hora de la sesion, el tipo de Asamblea, el nimero y nombre de los asistentes y los acuerdos tomados,
los cuales seran firmadas por los miembros propietarios del Consejo de Administracion y de la Junta de
Vigilancia. DEL CONSEJO DE ADMINISTRACION. ARTICULO TREINTA.- El Consejo de
Administracion es el organo responsable de la administracion de la Asociacion y constituye el
instrumento ejecutivo de la Asamblea General, y sus actuaciones seran siempre en forma colegiada.
ARTICULO TREINTA Y UNO- EI Consejo de Administracion estara integrado por: Un Presidente, un



Vicepresidente, un Secretario, un Tesorero, un VVocal y tres Suplentes, y seran electos por un periodo de
tres afios, pudiéndose reelegir por un periodo mas, y hasta por un tercer periodo para el mismo o para
un diferente cargo, cuando hayan demostrado capacidad y honestidad en el desempefio de sus
funciones, debiendo ser esto aprobado con el voto favorable de las dos terceras partes de los asociados
legalmente inscritos en el Departamento de Asociaciones Agropecuarias, siempre que: a) Los estados
financieros del ultimo periodo econdmico, hayan sido aprobados por la Asamblea General; b) Que los
estados financieros estén siendo auditados por empresas publicas o privadas; ¢) Tener contabilidad
legalizada y que los libros contables y de actas se estén utilizando adecuadamente; y . d) Tener en
gjecucidn o en proceso de gestidn, proyectos econdmicos y/o sociales, que sean para el beneficio de los
asociados. Los periodos relacionados inicialmente, podran modificarse al reformar estos estatutos.
ARTICULO TREINTA Y DOS. En caso de renuncia, ausencia u otro impedimento temporal o
definitivo de cualquiera de los miembros propietarios del Consejo de Administracion, las vacantes se
llenaran asi: El Presidente sera sustituido por el Vicepresidente: el Vicepresidente, el Secretario y el
Tesorero por el Vocal, y éste por un Suplente. Lo anterior, debera ser de conocimiento de la siguiente
Asamblea General, quedando a criterio de ésta su aprobacion. ARTICULO TREINTA Y TRES.- Son
obligaciones del Consejo de Administracion las siguientes: a) Llevar Libros de Registro de Asociados,
de Actas de Asambleas Generales y del mismo Consejo de Administracion, b) Cumplir y hacer cumplir
este estatuto y los acuerdos de Asamblea General, ¢) Rendir cuentas a la Asamblea General de las
operaciones y negocios de la Asociacion, una vez al afio o cuando lo solicite el veinte por ciento de los
asociados como minimo, manteniendo informado a los asociados de sus actividades, d) Celebrar
reuniones periodicas, ) Someter a aprobacion de la Asamblea General, el Proyecto de Presupuesto, el
Plan Anual Operativo, la Memoria de Labores, el Estado de Resultados y el Balance General, f) Recibir
y entregar bajo inventario, los bienes, fondos y disponibilidades de la Asociacion, g) Autorizar el pago
de las obligaciones de la Asociacion, en la forma y las condiciones establecidas en los contratos
respectivos y en estos estatutos, h) Coordinar, controlar y evaluar periédicamente la ejecucion de los
planes, programas, presupuestos y llevar los registros de la Asociacion, i) Elaborar manuales de
organizacion de procedimientos, de administracion y el Reglamento Interno de la Asociacion,
sometiéndolos a ratificacion de la Asamblea General, j) Tramitar y resolver las solicitudes de los
asociados, k) Nombrar y remover al gerente y a propuesta de éste, al personal de la Asociacion, 1)
Proponer a la Asamblea General los comités permanentes que fueren necesarios, y nombrar a aquellos
de caréacter transitorio para actividades especificas, m) Solicitar y contratar los servicios de asistencia

técnica y crediticia de organismos publicos y privados, nacionales o extranjeros; n) Depositar los



fondos y valores de la Asociacion en instituciones bancadas o financieras, y autorizar a los miembros
que tendran firma registrada, asi como autorizarlos para la celebracion de convenios de cooperacion
técnica o financiera con organismos publicos y privados, nacionales o extranjeros, i) Llevar
contabilidad formal en caso que la Asociacion reciba asistencia crediticia sea ésta reembolsable o0 no. y
presentar anualmente al Departamento de Asociaciones Agropecuarias, los estados financieros si la
asistencia crediticia total recibida es mayor de cinco mil setecientos quince doélares, o) Llevar
contabilidad formal y auditoria, cuando la Asociacion sea receptora de financiamiento o donaciones de
parte del Gobierno de la Republica, de Gobiernos Extranjeros o de Organizaciones no
Gubernamentales, nacionales o internacionales, si aquellos en su totalidad fueran mayores de veintidds
mil ochocientos cincuenta y ocho dolares, todo lo que debera ser informado al Departamento de
Asociaciones Agropecuarias, el que supervisara todas las operaciones que considere pertinentes, y p)
Autorizar al Presidente a realizar todo tipo de actividades para la buena marcha y superacion constante
de esta Asociacion, asi como para la armonia de sus érganos y de sus miembros, y los demas que
sefialen estos estatutos, su Reglamento Interno y la Asamblea General. ARTICULO TREINTA Y
CUATRO.- ElI Consejo de Administracion se reunira ordinariamente cada quince dias y
extraordinariamente cuantas veces sea necesario. Las convocatorias seran hechas por el Presidente o
quien haga sus veces, y los acuerdos y resoluciones se tomaran por mayoria de votos de los directivos
presentes. Podran asistir los suplentes a las sesiones con voz pero sin derecho a voto, a menos que estén
sustituyendo a un propietario. ARTICULO TREINTA Y CINCO.- En las sesiones del Consejo de
Administracion ordinarias y extraordinarias, habrd quorum con la mayoria de los miembros
propietarios o los suplentes llamados al efecto, en caso de empate para la toma de decisiones, el
Presidente tendran doble voto. ARTICULO TREINTA Y SEIS.- Para ser miembro del Consejo de
Administracion, deberan cumplir con los requisitos siguientes: a) Ser mayor de veinticinco afios de
edad, b) Tener mas de un afio de antigliedad en la Asociacién, salvo cuando ésta se encuentre recién
constituida, ¢) Estar al dia con las aportaciones, d) No ser miembro de otro érgano de la Asociacion, e)
No ser pariente dentro del cuarto grado de consanguinidad o segundo de afinidad, ni conyuge, ni
compafiero de vida entre miembros del mismo Consejo o de la Junta de Vigilancia. ARTICULO
TREINTA'Y SIETE- Los miembros del Consejo de Administracion, podran ser removidos en cualquier
tiempo por la Asamblea General, por cualquiera de las causas siguientes: a) Por negligencia en el buen
manejo del patrimonio de la Asociacion, b) Por no convocar oportunamente a Asamblea General, 0 a
las reuniones de trabajo, c) Por no rendir cuentas en los términos y plazos establecidos en el

Reglamento de Funcionamiento y Vigilancia de las Asociaciones Agropecuarias, y en estos estatutos,



d) Por haber sido desaprobadas las cuentas que hubieren rendido, e€) Por tomar decisiones que
ocasionen perjuicio a la Asociacion. 0 Por violaciones al Reglamento de Funcionamiento y Vigilancia
de las Asociaciones Agropecuarias, a estos estatutos, al Reglamento Interno y a los acuerdos de
Asamblea General, g) Por perder la calidad de asociado, h) Por monopolizar excesivamente la
concentracion de poder en perjuicio de la Asociacion, e i) Por las demés causales establecidas en estos
estatutos. ATRIBUCIONES DEL CONSEJO DE ADMINISTRACION.- ARTICULO TREINTA Y
OCHO.- Atribuciones del Presidente: a) Representar judicial y extrajudicial mente a la Asociacion,
previo acuerdo de Consejo de Administracion, b) Convocar y presidir las sesiones de Asamblea
General, de Consejo de Administracion y otros actos de la Asociacion, c) Autorizar juntamente con el
Tesorero y el Gerente, las inversiones de los fondos que hayan sido aprobados por el Consejo de
Administracion y poner su visto bueno a los balances, d) Mantener mancomunadamente, con el
Tesorero 0 el Gerente las cuentas bancarias de la Asociacion, y firmar, girar, endosar y cancelar
cheques, letras de cambio, y otros titulos valores relacionados con la actividad econémica de la
Asociacion, e) Firmar los contratos, escrituras publicas y otros documentos en que por su calidad de
representante legal requiera su intervencion, previo acuerdo del Consejo de Administracion, 0
Autorizar las erogaciones de fondos de caja chica, conforme a lo establecido por el Consejo de
Administracion, y g) En general, realizar las funciones que le sefiale el Consejo de Administracion.
ARTICULO TREINTA Y NUEVE.- El Vicepresidente hara las veces de Presidente en caso de
ausencia, excusa, enfermedad, impedimento u otros casos en que las circunstancias lo ameriten, previo
acuerdo del 'Consejo de Administracion. ARTICULO CUARENTA.- Son atribuciones del Tesorero: a)
Tener la custodia de los fondos y valores de la Asociacion, siendo responsable del desembolso de
fondos, recaudaciones de ingresos y cobros de las deudas, y de efectuar los depésitos en las cuentas
bancarias correspondientes, b) Efectuar las erogaciones autorizadas por la Asamblea General o del
Consejo de Administracion segun el caso, y con el visto bueno de la Junta de Vigilancia, ¢) Llevar al
dia los registros-de contabilidad y finanzas, y conservar debidamente ordenados los comprobantes de
ingresos y egresos, d) Presentar mensualmente al Consejo de Administracion y a la Junta de Vigilancia,
el balance de comprobacion y otros informes financieros de la Asociacion dentro de los primeros diez
dias de cada mes, e) Enviar al Ministerio de Agricultura y Ganaderia e instituciones oficiales que lo
requieran en razén de su competencia, los estados financieros con la periodicidad establecida en las
disposiciones legales, reglamentarias y administrativas correspondientes: estos documentos deberan ser
autorizados con su firma, la del Contador y la del Presidente, 0 Rendir cuenta documentada de su

actuacion en cualquier tiempo al ser requerida por el Consejo de Administracion, la Asamblea General



o la Junta de Vigilancia, y especialmente al finalizar el ejercicio econémico o cuando por expirar sus
funciones o por ser destituido de su cargo, tenga que entregarlo al sustituto, y g) En general, las demas
funciones que sefiale el Consejo de Administracion, relativo a su cargo y dentro de las normas legales y
reglamentarias. ARTICULO CUARENTA Y UNO. Son atribuciones del Secretario: a) Llevar al dia los
libros de actas de las sesiones de Asamblea General, del Registro de asociados y del Consejo de
Administracion, y expedir las certificaciones de actas y otras que el Consejo le asigne, b) Recibir,
despachar y archivar la correspondencia y autorizar con su firma, los documentos que expide la
Asociacion despues que el Consejo decida lo conveniente; ¢) Actuar como secretario en las sesiones de
Asamblea General y del Consejo de Administracion, d) Redactar las actas, distribuir las convocatorias
y las demas funciones que le asigne el Consejo de Administracion. ARTICULO CUARENTA Y DOS.
Son atribuciones del VVocal: a) Presidir la sesion de Asamblea General o del Consejo de Administracion
en su orden, cuando no estén presentes el Presidente ni el Vicepresidente, b) Elaborar el acta respectiva
cuando el Secretario faltare a una reunion de Asamblea General o del Consejo de Administracion, y c)
Las deméas funciones que les sefiale el Consejo de Administracion. ARTICULO CUARENTA Y
TRES.- El Consejo de Administracion podra nombrar gerente si lo considera necesario, para ejecutar
las funciones técnicas y administrativas de la /Asociacion, siendo el cargo incompatible con cualquier
otro cargo directivo. DE LA JUNTA DE VIGILANCIA. ARTICULO CUARENTA Y CUATRO.- La
Junta de Vigilancia es el érgano encargado de la supervision de todas las actividades de la Asociacion y
fiscalizara las actividades del Consejo de Administracion, la gerencia, asi como también seré el 6rgano
disciplinario de la Asociacion. ARTICULO CUARENTA Y CINCO.- La Junta de Vigilancia, estara
integrada por un Presidente, un Secretario y un Vocal y tres suplentes: duraran en el ejercicio de sus
cargos tres afios, pudiendo ser reelectos para otro periodo Unicamente, debiendo sesionar
ordinariamente cuando menos una vez al mes y extraordinariamente jas veces que sea necesario, sus
decisiones se tomaran por mayoria, y a las sesiones podran asistir los suplentes sin derecho a voto, a
menos que sustituyan a un propietario. ARTICULO CUARENTA Y SEIS.- Son atribuciones de la
Junta de Vigilancia: a) Vigilar que los Miembros del Consejo de Administracion. Comités y Asociados
cumplan con sus deberes, b) Examinar las actas y supervisar el cumplimiento de los acuerdos tomados
por la Asamblea General, Consejo de Administracion y demas 6rganos de la Asociacion, ¢) Supervisar
la percepcion, custodia o intervencion de los fondos de la Asociacion, formulando a los responsables de
los mismos, las sugerencias y las recomendaciones del caso, d) Velar por que la contabilidad se lleve
con la debida puntualidad y correccidn, y que los balances, inventarios, informes y memorias se
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o al respectivo Comité, las irregularidades o anomalias que observare, y verificar que éstas sean
corregidas, 0 Revisar u ordenar que se practiquen arqueos generales y especiales y cuando lo estime
conveniente, ordenar auditorias por medio de organismos publicos o privados, debidamente
seleccionados por ella, g) Guardar la disciplina interna, imponer y recomendar sanciones segun el caso,
e informar a la Asamblea General de su gestion, y h) En general, velar por el estricto cumplimento de
las leyes, reglamentos, estos estatutos y acuerdos de Asamblea General. ARTICULO CUARENTA Y
SIETE.- Los requisitos para ser miembros de la Junta de Vigilancia le son aplicables los casos que
estén comprendidos en el articulo treinta y seis de este estatuto, y quienes sean parientes dentro del
cuarto grado de consanguinidad o segundo de afinidad, conyuges o compafieros de vida de cualquiera
de los miembros del Consejo de Administracion. ARTICULO CUARENTA Y OCHO.- Los miembros
de la Junta de Vigilancia seran removidos en cualquier tiempo, cuando a juicio de la Asamblea General
no estén cumpliendo a cabalidad con sus obligaciones. CAPITULO IV.- DISPOSICIONES
¢COMUNES A LOS ORGANOS DEL GOBIERNO DE LA ASOCIACION. ARTICULO
CUARENTA Y NUEVE.- El caigo de directivo no es remunerado en forma alguna, el hecho de
pertenecer a un cuerpo directivo no concede privilegios especiales a sus miembros, por lo tanto se
desempefiaran gratuitamente; sin embargo, los miembros de cuerpos directivos que trabajen en labores
de oficina o de produccion, recibiran la remuneracion correspondiente. Se prohibe a los miembros de

los cuerpos mencionados el incremento de sus remuneraciones, salvo que sean aprobados por la

Asamblea General. Para los efectos de reeleccion como integrantes del Consejo de Administracion y de
la Junta de Vigilancia, quienes hayan iniciado un periodo o los que hayan concluido el mismo dejado
por otro, para ambos se considera como periodo completo. ARTICULO CINCUENTA - El Consejo de
Administracion y la Junta de Vigilancia responderan de sus actos ante la Asamblea General. Los
miembros de estos drganos son solidariamente responsables por las decisiones que tomen en
contravencion a las normas legales, reglamentarias, administrativas y estatutarias. Solamente estaran
exentos de dicha responsabilidad los que salven su voto y hagan constar su inconformidad en el acto de
tomar la decision, y los ausentes que lo manifiesten dentro de las veinticuatro horas de haber conocido
del Acuerdo. ARTICULO CINCUENTA Y UNO.- Los miembros de los 6rganos de Administracion y
de Vigilancia, continuaran en el desempefio de sus funciones aungue hubieren cumplido el periodo para
el que fueron electos, mientras no se elijan por causa justificada los nuevos miembros, y estos no tomen
posesion de sus cargos, siempre que esta situacion se notifique y justifique ante el Departamento de
Asociaciones Agropecuarias. CAPITULO V.- EL PATRIMONIO. ARTICULO CINCUENTA Y DOS.



El patrimonio de la Asociacién estara constituido por: a) Las cuotas de aportacién y de afiliacion de sus
miembros, b) Los bienes muebles e inmuebles de la Asociacion, ¢) Los préstamos o créditos recibidos,
d) Los productos o ganancias generados por las operaciones financieras que realicen, e) Las
donaciones, herencias, legados, subsidios y otras aportaciones analogas que reciban de instituciones
oficiales, o privadas, y de personas naturales o juridicas, sean nacionales o internacionales, 0 Con las
reservas y con los fondos especiales, g) Todos aquellos ingresos provenientes de actividades licitas no
contempladas en este articulo. ARTICULO CINCUENTA Y TRES - El capital fundacional es aquel
aportado por los asociados y estara destinado a fortalecer econdmicamente a la Asociacion. Este capital
sera recuperable por el asociado, cuando deje de pertenecer a la Asociacion, cuando ésta se disuelva y
en caso de que fallezca, por sus herederos o beneficiarios. ARTICULO «CINCUENTA Y CUATRO -
El Capital con el cual se funda la Asociacion se fija en trescientos dolares de los Estados Unidos de
Ameérica; y estard representado por veinticinco Certificados de Aportacion con un valor nominal de
doce ddlares cada uno, pagaderos por cada asociado en cuotas mensuales y sucesivas de un ddlar.
ARTICULO CINCUENTA Y CINCO.- Los aportes al capital social constaran en una libreta individual
que estard en poder de cada asociado. Cuando los aportes completen el valor de un certificado de
aportacion, se le entregara al asociado el Certificado de Aportacion, el cual serd nominativo de igual
valor y contendra la firma del Presidente y la del Tesorero del Consejo de Administracion, el cual
debera estar legalizado por el Departamento de Asociaciones. ARTICULO CINCUENTA Y SEIS.-
Cuando hubiere excedentes que arroje el Estado de Resultados lo distribuira asi: a) El diez por ciento
como minimo para la Reserva Legal; la Reserva Legal nunca podra ser mayor del veinte por ciento del
capital pagado por los asociados; b) El diez por ciento para el Fondo de Previsién Social; y ¢) El diez
por ciento para el Fondo de Educacion. EI remanente se distribuird entre los asociados en proporcion a
las operaciones que éstos realicen con la asociacion o a su participacion en el trabajo comun. La
Asamblea General podrd aumentar los porcentajes establecidos en este articulo, de acuerdo con el
mejor interés de desarrollo socioeconémico de la asociacion disminuyendo el porcentaje repartible.
ARTICULO CINCUENTA Y SIETE.- La Asamblea General decidird el empleo de las reservas y
fondos sefialados en el articulo anterior, para los siguientes fines: a) La Reserva Legal para cubrir las
pérdidas sufridas en un ejercicio econdémico; b) ElI Fondo de Prevision Social para desarrollar
programas de beneficio social a los miembros de la asociacion y su grupo familiar; y ¢) EI Fondo de
Educacién para el fomento de la educacién cooperativa para los asociados y sus familias. CAPITULO
VI.-. DISOLUCION Y LIQUIDACION. ARTICULO CINCUENTA Y OCHO- La Asociacion se

podra disolver por acuerdo de Asamblea General, en sesion extraordinaria especialmente convocada



para ese efecto, con el voto de por lo menos las dos terceras partes de los asociados. EI Acuerdo que
declare disuelta la Asociacion, se redactara con exposicion de motivos. ARTICULO CINCUENTA Y
NUEVE.- Las causales de disolucion de la Asociacion, seran: a) Imposibilidad de realizar los objetivos
y fines especificos; b) Disminucion del patrimonio de la Asociacion que le imposibilite continuar sus
operaciones; c¢) Disminucion del minimo de asociados fijados por la ley y el Reglamento de
Funcionamiento y Vigilancia de las Asociaciones Agropecuarias; d) Todas las demas causas
contempladas en las leyes aplicables. ARTICULO SESENTA.-*'Acordada la disolucion, la Asamblea
General nombrara una Comision Liquidadora, formada por tres miembros y un representante del
Departamento de Asociaciones Agropecuarias del Ministerio de Agricultura y Ganaderia, que iniciara
sus funciones a méas tardar dentro de los quince dias habiles siguientes a su nombramiento. ARTICULO
SESENTA Y UNO.- Disuelta la Asociacion, conservara su personalidad juridica Gnicamente para los
efectos de liquidacion y ejecucion de los actos y contratos necesarios para la realizacion de su activo y
cancelacion de obligaciones, y a partir de esos momentos los documentos emanados por la Asociacion
deberan expresar que se encuentran en estado de Liquidacion. CAPITULO Vil- DISPOSICIONES
GENERALES. ARTICULO SESENTA Y DOS- La calidad de miembro no se transmite por herencia
ni por cualquier otro titulo. En caso de fallecimiento de un asociado, sus herederos tendran derecho a
solicitar por escrito a la Asamblea General que se le admita como asociado con los mismos derechos y
obligaciones del fallecido. ARTICULO SESENTA Y TRES. - La Asociacion esta obligada a
proporcionar los datos que sean requeridos y a mostrar sus libros, informes y documentos al
Departamento de Asociaciones Agropecuarias del Ministerio de Agricultura y Ganaderia o sus
delegados, permitiendo el acceso de éstos a las oficinas, establecimientos y demas dependencias. Dicho
Departamento podra hacer las sugerencias y tomar las medidas necesarias a fin de que se corrijan las
irregularidades que se detecten, sin perjuicio de las medidas que la ley le faculta ejercer. ARTICULO
SESENTA Y CUATRO.- Todo lo no previsto en los presentes estatutos, ni en el Reglamento Interno
de la Asociacion, sera resuelto por acuerdos de la Asamblea General y en su caso, por lo establecido en
el Reglamento de Funcionamiento y Vigilancia de las Asociaciones Agropecuarias, por la Ley General
de las Asociaciones Cooperativas y su Reglamento, y el Reglamento Regulador de Estatutos de las
Asociaciones Cooperativas Agropecuarias. ARTICULO SESENTA Y CINCO.- Se establece el término
de treinta dias posteriores al acta de Asamblea General, para la legalizacion de documentos en el
Departamento de Asociaciones Agropecuarias del Ministerio de Agricultura y Ganaderia ARTICULO
SESENTA Y SEIS. Los presentes estatutos entraran en vigencia el dia que sea aprobado por la

Autoridad competente. QUINTO: La Asamblea General acordd elegir a los miembros integrantes del



Consejo de Administracién y de la Junta de Vigilancia, habiéndose obtenido el resultado siguiente:
CONSEJO DE ADMINISTRACION: José Roberto Hernandez Juérez, presidente; Ramén Arturo
Castillo, vicepresidente; Luis Alberto Jiménez, secretario; Manuel de Jesus Alvarez Molina, tesorero;
José Fermin Aguilar Obando, vocal SUPLENTES; Concepcion Diaz (varon), Claudia Maria Araujo
Coreas, y William Zlniga Montano.- JUNTA DE VIGILANCIA: Pedro Antonio Rodriguez,
Presidente; José Efrain Serrano Lainez. Secretario; y Salvador Ventura, vocal.- SUPLENTES: Juan
Antonio Romero Orellana. Juan Miguel Castafieda; y Manuel de Jesus Alvarado Gomez. Habiendo
manifestado todos que aceptaban el cargo conferido. SEXTO. El delegado del Departamento de
Asociaciones Agropecuarias procedié a la juramentacion de los miembros de los érganos directivos;
acto seguido los directivos quedaron en posesion de sus cargos. SEPTIMO. Se acordd establecer el
Capital Fundacional en trescientos dolares, pagados en el momento de Constituirse la Asociacion;
OCTAVO. La Asamblea general Constitutiva acordé facultar al sefior José Roberto Hernandez Juarez,
Presidente del Consejo de Administracion a gestionar la obtencién de la Personeria Juridica y la
inscripcion de ésta en el Registro correspondiente. NOVENO. Una vez agotados los puntos de Agenda,
y en virtud de no haber mas que discutir, se dio por terminada la Asamblea. Asi se expresaron los
comparecientes, a quienes expliqué los efectos legales del presente instrumento; y leido que se los hube
integramente en un solo acto, manifiestan estar escrito y redactado de acuerdo a sus voluntades,
ratifican su contenido y firmamos, excepto el sefior; Miguel Angel Hernandez, quien por no saber
hacerlo, deja impresa la huella digital de su dedo pulgar derecho y a nombre y a su ruego lo hace con
una sola firma el sefior José Roberto Herndndez, de generales ya relacionados. DE TODO LO
ANTERIOR DOY FE



ANEXO # 6

COSTOS DE PRODUCCION POR MANZANA.
FRIJOL DE INVIERNO

Cosecha: 2009 - 2010

Rendimiento por Manzana : 15,75 QQ

MASCULINO

FEMENINO

COSTO
RUBROS COSTO COSTO COSTO COSTO TOTAL
JORNATL UNITARIO | PARCIAL JORNAL UNITARIO | PARCIAL Délares
Dolares Ddlares Ddlares Dolares
MANO DEOBRA 64
PREPARACION DELA TIERRA 212,45
Chapoda 6 5,09 30,55
SIEMBRA
Siembra 10 5,31 53,10
LABORES DE CULTIVO
Primera Fertilizacion 2 5,15 10,30
Primera Limpia i 5,13 35,90
Segunda Limpia 6 5,13 30,80
Aplicacion de Pesticidas v Foliares 10 5,18 51,80
COSTO
COSTO UNITARIO COSTO PARCIAL
INSUMOS UNIDAD |CANTIDAD . N TOTAL
Ddlares Délares ,
Doélares
230,05
Semilla * QQ. 0,95 56,16 5335
Fertilizante Formulado QQ. 3,40 26,94 91,60
Pesticidas v foliares 85,10
COSTO FASE DESARROLLO VEJETATIVO DEL CULTIVO 442,50
A dminis tracién Mes 6 3% 6.64
Imprevistos " 6 5% 11,06
Intereses ** " 6 10% 22.13
MASCULINO FEMENINO
COSTO
COSECHA COSTO COSTO COSTO COSTO TOTAL
JORNAL UNITARIO | PARCIAL JORNAL UNITARIO | PARCIAL Délares
Dolares Ddlares Dolares Dolares
118,35
Arrancado 11 5,17 56,90
Aporreo ¥ Aventado 8 5.16 41.30
Secado v Ensacado 2, 5,15 10.30
Trans porte Interno 2 4,93 9.85
A dminis tracién Mes 2 3% 0,59
Imprevistos i 2 5% 0,99
Intereses ** " 2 10% 1,97
COSTO TOTAL DIRECTO 560,85
A dmiinis tracién Mes 7,23
Imprevistos & 12,05
Intereses ** r 24.10
COSTOS INDIRECTOS 43,38
ATQNITER /O COSTO UNITARIO COSTO PARCIAL ST
ARRENDAMIENTO DE LA UNIDAD [|CANTIDAD g : TOTAL
Ddlares Délares .
TIERRA Dolares
Alquiler de 1a Tierra Mz. 1.00 41,75 41,75 41,75
|1 Q ! . . !
KueRte? Midisterio de Agricultura y Ganaderia 045,98
COSTO UNITARIO aq 41,01

NOTA :

** Tasade interes por desembolso

* Lasemilla y el fertilizante donados por el MA Gse considera con un precio de agroservicio para calculos de Costos de




COSTOS DE PRODUCCION POR MANZANA

FRIJOL DE VERANO
Cbsecha: 2009 - 2010

Rendimiento por Manzana : 16.80 QQ.

MASCULINO FEMENINO
COSTO COSTO COSTO COSTO SO0
RUBROS TOTAL
JORNAL UNITARICO | PARCIAL JORNAL UNITARIO PARCIAL Délares
Dédlares Dédlares Dédlares Ddlares
MANO DEOBRA 61 1
PREPARACION DELA TIERRA 198,42
Chapoda 6 4,93 29,55
SIEMBRA
Siembra 10 5,03 50,25
LABORES DECULTIVO
Primera Fertilizacion 2 4,93 9.85
Primera Limpia 8 4,93 3944
Segunda Limpia 5 4,94 24,70
Aplicacion de Pesticidas y Foliares 8 496 39,68 1 4,95 4,95
COSTO
COSTO UNITARIO COSTOPARCIAL
INSUMOS UNIDAD | CANTIDAD . i TOTAL
Ddlares Dolares i
Ddlares
236,15
Semilla QQ. 0,92 55,65 51,20
Fertilizante Formulado QQ. 3,60 2847 102,50
Pesticidas v foliares 82,45
COSTO FASE DESARROLLO VEJETATIVO DEL CULTIVO 434,57
Administracion Mes 6 3% 6,52
Tmprevistos " 6 5% 10,86
Intereses ** " 6 10% 21,73
MASCULINO FEMENINO
COSTO COSTO COSTO COSTO <oIe
COSECHA TOTAL
JORNAL UNITARIO | PARCIAL JORNAL UNITARIO PARCIAL Délares
Délares Délares Délares Dolares
110,65
Arrancado 11 5,09 55,95
Aporreo y Aventado 7 5,11 35,75
Secado v Ensacado 2 4,75 9,50
Transporte Intemo 2 4,73 945
Administracién Mes 2 3% 0,55
Imprevistos " 2 % 0,92
Intereses ** " 2 10% 1.84
COSTO TOTAL DIRECTO 54522
Administracidn Mes 707
Imprevistos " 11,79
Intereses ** t 23,57
COSTOINDIRECTO 42,43
ALQUILER Y/O ARRENDAMIENTO COSTO UNITARIO COSTO PARCIAL COBIE)
DELA TIFRRA AD | CANTIDAD Ddlares Délares TC,)TAL
Délares
Alquiler de la Tierra Mz 1,00 45,35 45,35 4535
COSTO TOTAL 633,00
COSTO UNITARIO qq 37,68

NOTA :

*#  Tasa de interes por desembolso

* La semilla y el fertilizante donados por el MAGse considera con un precio de agroservicio para calculos de Costos de Produccién.



COSTOS DE PRODUCCION POR MANZANA.
MAIZ TECNIFICADO
Cosecha: 2009 - 2010
Rendimiento por Manzana : 73.40 QQ.

MASCULINO FEMENINO CEETE
RUBROS COSTO COSTO COSTO COSTO TOTAL
JORNAL UNITARIO PARCIAL JORNAL UNITARIO PARCIAL Délares
Dolares Déolares Délares Dolares
MANO DE OBRA 42 0
PREPARACION DELA TIERRA 151,50
SIEMBRA
Siembra y Primera Fertilizacién 5 5,08 25,40
LABORES DE CULTIVO
Segunda Fertilizacion 2. 5,03 10,05
Tercera Fertilizacién 2 5,03 10,05
Primera Limpia 6 498 29 90
Segunda Limpia 4 499 1995
Aplicacién de Pesticidas v Foliares 8 501 40,10
Caporal de Cultivos 3 535 16,05
COSTO
INSUMOS UNIDAD CANTIDAD OOSTE ;EEARIO COST];) ;:?::CIAL TOTAL
Délares
406,40
Semilla Certificada * QOQ. 025 199,20 49,80
Fettilizante Formulado " 500 2798 13990
Sulfato de Amonio o 7,70 1706 13140
Pesticidas y foliares 2530
COSTO FASE DESARROLLC VEJETATIVO DEL CULTIVO 557,90
Administracién Mes 6 3% 837
Imprevistos bl 6 B 13,95
Intereses ** " 6 10% 27,90
MAQUINARIA ANIMAL
COSTO
LABORES MECANICAS COSTO COSTO COSTO COSTO TOTAL
PASE UNITARIO PARCIAL PASE UNITARIO PARCIAL Délares
Dolares Dolares Délares Dolares
99 80
Rastra Pesada 2 30,20 60,40
Surqueado 1 19,80 19,80
Primer Cultivo 1 19,60 196
Administracién Mes 6 3% 1,50
Tmprevistos " 6 6% 2,50
Intereses ** " 6 10% 4,99
MASCULINO FEMENINO
COSTO COSTO COSTO COSTO COSTO
COSECH:A. JORNAL UNITARIO PARCIAL JORNAL UNITARIO PARCIAL ;co)'lrai?
Délares Délares Délares Délares
61,00
Dobla 4 5.04 2015
Tapizca 7 5,09 35,65
Caporal de Cosecha 1 520 5,20
A dministracién Mes 2 3% 031
Imprevistos 2] 2 5% 0,51
Intereses ** " 2 10% 1,02
MAQUINARIA ANIMAL
USO MECANICO COSTO COSTO COSTO COSTO 1?813;2
EN LA COSECHA PASE UNITARIO PARCIAL PASE UNITARIO PARCIAL ralares
Dolares Dolares Délares Dolares
86,00
Destucey Desgranado (QQ) ### 73,40 0,66 4835
Transporte Interno 73,40 051 3765
A dministracién Mes 2 3% 043
Imprevistos " 2 5% 0,72
Intereses ** " Z 10% 1,43
COSTO DIRECTO 804,70
Administracién 10,60
Imprevistos 17.67
Intereses ** 35,34
COSTO INDIRECTO 63,60
ALQUILERY/O COSTO UNITARIO COSTO PARCIAL LOBTO
ARRENDAMIENTO DE LA UNIDAD CANTIDAD Délares Délares TOTAL
TIERB A Délares
Alquiler de la Tietra Mz 1,00 5895 58,95 58,95
COSTO TOTAL 927,25
COSTO UNITARIO qq 12,63

NOTA :  * La semillay el fertilizante donados por el MAG se considera con un precio de agroservicio para calculos de Costos de Produccidn.

** Tasa deinteres por desembolso

*** Incluyeimpuesto de IVA v el costo de los ayudantes



COSTOS DE PRODUCCION POR MANZANA.
MAJIZ SEMITECNIFICADO

Cosecha: 2009 - 2010

Rendimiento por Manzana : 52.60 QQ.

MASCULINO FEMENINO
COSTO
RUBROS COSTO COSTO COSTO COSTO TOTAL
JORNAL UNITARIO PARCIAL JORNAL UNITARIO PARCIAL Délares
Dolares Délares Dolares Délares
MANO DE OBRA 53 0
PREPARACION DE LA TIERRA 203,95
Chapoda 6 4,96 29,75
SIFMBRA
Sierbra 4 4,00 19,05
LABORES DE CULTIVO
Primera Fertilizacion 2 4,05 9,90
Segunda Fertilizacion 2 4,95 9.90
Primera Limpia 7 4,96 34,75
Segunda Limpia 6 4,94 29,65
Aporco 5 4,95 24,75
Aplicacién de Pesticidas y Foliares 6 5,03 30,15
Caporal de Cultivos 3 5,05 15,15
COSTO
INSUMOS UNIDAD CANTIDAD COSTgélljaﬂiARIO COST];)éT::eI:CIAL TOTAL
Dolares
305,30
Semilla Certificada * Q0. 0,25 190,00 47,50
Fertilizante Forrmulado " 3,83 28,40 109,35
Sulfato de Amonio " 5,35 17,07 91,35
Pesticidas v foliares 57,10
COSTO FASE DESARROLLO VEJETATIVO DEL CULTIVO 509,25
Administracién Mes (3] 3% 7.64
Imprevistos i 6 5% 12,73
Intereses ** " 6 1094 25,46
MASCULINO FEMENINO COSTO
COSECHA COSTO COSTO COSTO COSTO TOTAL
JORNAL UNITARIO PARCIAL JORNAL UNITARIO PARCIAL Délares
Dolares Délares Dolares Délares
59,70
Dobla 5 4,08 24,00
Tapizca 6 4,04 29,65
Caporal de Cozecha 1 515 515
Administracién Mesz 2 3% 0,30
Imprevistos i 2 5% 0,50
Intereses ** " 2 1094 1,00
MAQUINARIA ANIMAL
USO MECANICO EN COSTO COSTO COSTO COSTO ggi;i
LA COSECHA PASE UNITARIO PARCIAL PASE UNITARIO PARCIAL Délres
Dolares Dolares Dolares Dolares
65,40
Destucey Desgranado (QQ.) *** 52,60 0,70 36,90
Transporte Intemo 52,60 0,54 28,350
Administracion Mes 2 3% 0,323
Liprevistos " 2 5% 0,55
Intereses ** " 2 1004 1,09
COSTO DIRECTO 634,35
Administracién 8,26
Imprevistos 13,77
Intereses ** 27,55
COSTO INDIRECTO 49,59
ALQUILER Y/O COSTO
ARRENDAMIENTO DE LA UNIDAD | cANTIDAD COSTD PITTARIO COSTO PARCIAL TOTAL
TIERRA Délares
Alquiler de la Tierra Mz 1,00 47,60 47,60 47,60
COSTO TOTAL 731,54
COSTO UNITARIO aq 13,91

NOTA : * Lasemillay el fertilizante donados por el MAGse considera con un precio de agros ervicio para calculos de Costos de Producci6n.

** Tasadeinteres pordesembolko

*#+ Incluye impuesto de ITVA vy el costo de los ayudantes




COSTOS DE PRODUCCION POR MANZANA.
CHILE DULCE
Cosecha: 2009 - 2010

Rendimiento por Manzana : 1,760.50 Cientos
MASCULINO FEMENINO
COSTO
RUBROS COSTO COSTO COSTO COSTO TOTAL
JORNAL UNITARIO PARCIAL JORINAL UNITARIO PARCIAL Dolares
Dolares Dolares Dolares Dolares

MANO DE OBRA 200 28 970,70

FPREPARACION DE LA TIERRA
Chapoda 3 35,00 25,00 1 3,00 5,00
Encamado de Sierrbra 3 5,08 1525

SIFMBRA
Transplante 10 513 51,30 3 3.05 1515
Re-transplante 1 5,05 5.05

LABORES DE CULTIVO
Primera Fertilizacién 4 509 20,35 1 5,05 5,05
Segunda Fertilizacion 3 35,08 15,23 1 3,05 35,05
Tercera Fertilizacion 3 5,08 1525 1 5,05 5,05
Cuarta Fertilizacion 3 5,08 1525 1 3,05 5,03
Quinta Fertilizaciéon 3 5,08 15,23
Sexta Fertilizacion 3 5,08 1525
Pritmera Limp ia 9 5,09 4585 1 5,00 5,00
Segunda Linpia 8 509 4075
Primer Cultivo o Aporco 10 511 51,10
Segundo Cultivo o Aporco 8 512 40 95
Primera Lunpia al Cultvo 12 5,00 60,00 1 5,00 5,00
Ahoy ado Para Tutor 10 511 51,05 2 5,05 10,10
Tutoreo 6 5,08 30435
Tendido de Pita 10 509 50,85
Aplicacion de Pesticidas v Foliar 37 513 18965 4 5,06 2025
Riego al Cultivo 12 5.00 60.00 2| 5.08 10.15
Caporalde Cultivo 11 6,00 66,00

COSTO UNITARIO COSTO PARCIAL COSTo

INSUMOS UNIDAD CANTIDAD Dolares Dolares TOTAL

Deélares

2.890,72

Semilla Plantas 12.600,00 0,09 1.075,90
Fertilizante Formulado QQ 12,60 3045 383,67
Sulfato de Amonio " 4.80 17.03 81,75
Urea 2 120 27,42 32,90
Pita Plastica Rollo 10,00 1800 180,00
Tutores 1/ Unidad 1.500,00 0,16 304,00
Agua 22.50
Pesticidas v Foliar 810 00/

COSTO FASE DESARROLLO VEGETATIVO DEL CULTIVO 3.861,42
Admmnistracion Mes 6 3% 57,92
Imrprevistos L 6 3% 96,54
Intereses * 2 6 12,504 241,34

MAQUINARIA ANIMATL COSTO
LABORES MECANICAS COSTO Cosio O COSTO TOTAL
PASE UNITARIO PARCIAL PASE UNITARIO PARCIAL Delares
Dolares Dolares Dolares Dolares
53,35
Rastra Pesada 1 32,00 32 00
Surqueado 1 21.35 21.35
Administracion Mes 6 3% 0,80
Imprevistos i 6 3% 1,33
Intereses * ¥ 6 12.5(P% 3,33
MASCULINO FEMENINO
COSTO
COSECHA COSTO COSTO COSTO COSTO TOTAL
JORNAL UNITARIO PARCIAL JORNAL UNITARIO PARCIAL Délares
Dolares Dolares Délares Dolares
200,60
Cortey Acarreo 28 5,12 143 45 9 3,09 4585
Caporalde Corte 2 5,65 11,30
Administracion Mes 3 3% 1,50
Imprevistos iy 3 5% 2.51
Intereses * " 3 12.50P% 6,27

COSTO DIRECTO 4.115,37
Administracion 60,23
Imprevistos 100,38
Intereses * 25054

COSTO INDIRECTO 411,54

COSTO

ALQU]L]ERDSI(Z(EA ATIRRENDAN]IENTO UNIDAD CANTIDAD COST]C))E:’ARIO COST](DDGI;;?:C[AL TC?T AL

Dolares
Alquiler de la Tierra Mz 1,00 115,50 115,50 115.50
COSTO TOTAL 4.642,41
COSTO UNITARIO Ciento 2,64

1/ La vara de bambt proporciona un promedio de 3 a 4 tutores con una vida util de 2 afios y con un valor de $0 32 por tutor

* Tasa de interes por desembolsos




COSTOS DE PRODUCCION POR MANZANA

PIPIAN

Coosecha: 2009 - 2010

Rendimiento por Manzana : 241.20 Cientos

MASCULINO FEMENINO
COSTO COSTO COSTO COSTO COSTO
RUBROS TOTAL
JORNAL UNITARIO PARCIAL JORNAL UNITARIO PARCIAL Dolares
Dolares Délares Dolares Dolares
MANO DE OBRA 81 9 302,80
PREPARACION DELA TIEFRRA
Chapoda 6 5,00 30,00
SIFMIBRA
Siembra 4 5,04 20,15
LABORES DE CULTIVO
Primera Fertilizacion 2 5,03 10,05
Segunda Fertilizacion 2 5,00 10,00
Primera Limpia 7 5,09 35,65
Segunda Limpia 5 5,04 25,20
Primer Aporco & Cultivo 8 5,03 40,25
Riego al Cultivo 7 5,06 35,45 1 5,00 5,00
Aplicacion de Pesticidas v Foliar 13 5,02 65,30 2 2,50 5,00
Caporal de Cultivo 4 5,19 20,75
COSTOUNITARIO COSTOPARCIAL COSTO
INSUMOS UNIDAD CANTIDAD . . TOTAL
Dolares Dolares
Dolares
256,20
Sesrilla Lbs. 3,00 3,97 11,90
Fertilizante Forrmilado QO 3,45 28,55 98,50
Sulfato de Amonio " 2,20 17,16 37.75
Agua 18,75
Pesticidas y Foliar 89,30
COSTO FASE DESARROLLO VEGETATIVO DEL CULTIVO 559,00
Administracion Mes 3 3% 4,19
Imprevistos " 3 5% 6,99
Intereses * 1 3 12,50%% 17,47
MAQUINARIA ANIMAL COSTO
LABORES MECANICAS COSTO cosTQ cosro COSTO TOTAL
PASE UNITARIO PARCIAL PASE UNITARIO PARCIAL Délares
Dolares Dolares Dolares Dolares
49,90
RastraPesada 1 31,20 31,20
Surqueado 1 18,70 18,70
Administracion Mes 3 3% 0,37
Imprevistos 1 3 % 0,62
Intereses * " 3 12,5084 1,56
MASCULINO FEMENINO
COSTO COSTO COSTO COSTO COSTO
COSECHA TOTAL
JORNAL UNITARIO PARCIAL JORNAL UNITARIO PARCIAL Délares
Dolares Dolares Dolares Dolares
157,90
Corte v Acarreo 23 5,00 117,15 6 5,05 30,30
Caporal de Corte 2 523 10,45
Administracion Mes 1 3% 0,39
Imprevistos B 1 %% 0,66
Intereses * " 1 12,50% 1,64
COSTODIRECTO 766,80
Administracion 4,96
Imprevistos 8,27
Intereses ™ 20,67
COSTOINDIRECTO 33,90
ATQUILER Y/O ARRENDAMIENTO CNIDAD CANTIDAD COSTOUNITARIO COSTOPARCIAL E(CD)'?ZS
DELA TIERRA Dolares Dolares
Délares
Alquiler de la Tierra Mez. 1,00 53,70 53,70 0
COSTO TOTAL 854,40
COSTO UNITARIO Ciento 3,54

* Tasa de interes por desembolsos




COSTOS DE PRODUCCION POR MANZANA.
TOMATE

Cosecha: 2009 - 2010

Rendimiento por Manzana :

971.50 Cajilla de 50 libras

MASCULINO FEMENINO
COSTO
RUBROS COSTO COSTO COSTO COSTO TOTAL
JORNAL UNITARIO PARCIAL JORINAL UNITARIO PARCIAL Délares
Doélares Dolares Délares Dolares
MANO DE OBERA 247 27
PREPARACION DE LA TIERRA 1.052.10
Chapoda & 5,00 35,00 1 5,00 5,00
SIEMBRA
Transplante 14 5,03 70,45 2 5,00 10,00
Re-Transplante 1 5,00 5,00
LABORES DE CULTIVO
Primera Fertilizacién 3 5,28 15,85 1 5,00 5,00
Segunda Fertilizacion 3 5,28 15,85 1 5,00 5,00
TerceraFertilizacién 3 5,28 15,85 1 5,00 5,00
Cuarta Fertilizacién 3 5,28 15,85 1 5,00 5,00
Quinta Fertilizacion 3 5,30 15,90
Sexta Fertilizacion 2 5,30 10,60
Septima Fertilizacién 2 5.30 10,60
Primera Limpia al Suelo 7 5.09 35.60 1 5 5,00
Segunda Limpia al Suelo 5 5.11 30,65
TerceraLimpia al Suelo 5 5.11 25.55
Cuarta Limpia al Suelo 3 5.12 15,35
Primera Poda o Limpia al Cultivo 10 5.13 51,25 2 5.00 10,00
Segunda Poda o Limpiaal Cultivo 5 5.15 30,90 2 5.00 10,00
TerceraPoda o Limpia al Cultivo 3 5,15 1545 1 5,00 5,00
Primer Cultivo & Aporco ) 5,11 30,65
Segundo Cultivo ¢ Aporco 5 5,11 30,65
Ahoyado para Tutor 9 5.10 45,90
Tutoreo 8 5.12 40,95
Tendido de Pita 7 5,13 35,90
Aplicacién de Pesticidas y Foliar 46 5,17 237,95 3 503 15,10
Riego al Culivo 12 5,07 60,85 5,00 5,00
Caporalde Cultivo 12| 5,70 68,45
COSTO UNITARIO COSTO PARCIAL COSTO
INSUMOS UNIDAD CANTIDAD , ; TOTAL
Dolares Dalares .
Dolares
2.721.50
Semilla Plantas 13.540,00 0,07 265,75
Fertilizante Formulado QQ 13.20 2789 368,20
Sulfato de Amonio 2 3,95 17,09 57,50
Urea. il i1:55 2755 42,70
Tutores 1/ Unidad 2.300,00 0,19 437,00
Pita Plastica Rollo 2,00 1736 15625
Gallinaza 7850
Agua 2980
Pesticidas v Foliar 575,80
COSTO FASE DESARROLLO VEGETATIVO DEL CULTIVO 3.773,60
Administracién Mes 4] 3% 56,60
Imprevistos AT 4] 5% 24,34
Intereses * A 3] 12_50% 235,85
VA QUINARIA ANIMAL COSTO
TRACCION COSTO COSTO COSTO COSTO TOTAL
PASE UNITARIO PARCIAL PASE UNITARIO PARCIAL Délares
Dolares Dolares Dolares Dolares
55,45
RastraPesada 1 34.30 3430
1 21,15 21,15
Administracion Mes 4] 3% 0,83
Imprevistos " 6 5% 1,39
Intereses * it V] 12.50% 3.47
MASCULINO FEMENINO
COSTO
COSECHA COSTO COSTO COSTO COSTO TOTAL
JORNAL UNITARIO PARCIAL JORINAL UNITARIO PARCIAL Délares
Do lares Dolares Dolares Dolares
395,20
Corte v Acarreo 60 5,30 31820 10 5,05 5045
Caporal de Corte 5 5,31 26,55
Administracion Mes 1 3% 0,99
Imprevistos o 1 3% 1,65
Intereses * b 1 12 50% 4,12
COSTO DIRECTO 4.224,25
A dministracion 5842
Imprevistos 97,37
Intereses * 243 43
COSTO INDIRECTO 300,23
ATLQUILER YO ARRENDAMENTO GRS RS COSTO UNITARIO COSTO PARCIAL TCCC:?Z?.
DELA TIFRRA Dolares Dolares %
Dolares
Alquiler de la Tierra Mz 1,00 107.80 107.80 107,80
COSTO TOTAL 4.731,28
COSTO UNITARIO Cajilla de 501bs. 4,87

1/ Una vara de bambu proporciona un promedio de 3 a 4 tutores con una vida atil de 2 afios y con un valor de $0.38 por tutor.

*

Tasade interes por desembolsos
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