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RESUMEN EJECUTIVO
La Asociacién Cooperativa de Produccion Agropecuaria y Pesquera San Juan
Colima de Responsabilidad Limitada conocida por sus siglas ACOPAPESAC DE
R.L. tiene sus origenes a principios del 2013, se le otorga personeria juridica el 14
de febrero de 2014, se encuentra ubicada en el kilbmetro 46 de la Carretera
Troncal del Norte del Cantén Colima, Caserio las Brisas del Municipio de Suchitoto

del Departamento de Cuscatlan.

El objetivo principal de la investigacion es ofrecer a la cooperativa un plan
estratégico de mercadeo para incrementar la comercializacion de los productos y
servicios que ofrece y lograr atraer a nuevos clientes y asociados con el fin de

expandirse a nivel local y nacional.

La Cooperativa durante los Ultimos afios ha experimentado disminuciones en sus
ingresos por ventas, por esa razon surge la necesidad de formular un plan
estratégico de mercadeo que permita crear estrategias mercadologicas para
incrementar sus ventas, diversificar sus productos y lograr expandirse a nuevos

mercados.

Para el desarrollo de la investigacion se utilizé el método cientifico, con apoyo de
los métodos auxiliares de analisis y sintesis permitiendo descomponer en
diferentes elementos el problema en estudio y analizar sus principales causas de
manera especifica, se utilizd el tipo de investigacién no experimental debido a que
las variables no fueron manipuladas, para la recoleccion de informacion se utilizd

la técnica de la entrevista.

Se utiliz6 el instrumento de guia de entrevista con el fin de recopilar informacion
de los directivos de la Cooperativa, se utilizd el censo como un instrumento
auxiliar para conocer y facilitar informacion de los asociados. Una vez realizada la

investigacion de campo, se procedié a la tabulacion y andlisis de los resultados,



los cuales indican que la cooperativa no posee planes y estrategias que ayuden a

impulsar sus productos y servicios en el mercado.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion, se logré determinar las

siguientes conclusiones y recomendaciones:

De la informacion obtenida se concluyd lo siguiente:

a. La Asociacion Cooperativa no cuenta con actividades de promocion y

b.

d.

publicidad para dar a conocer los productos y servicios que ofrece a los
clientes y lograr posicionarse en el mercado.

Actualmente la Cooperativa no tiene un establecimiento adecuado para
comercializar sus productos, debido a que la infraestructura actual esta
disefiada Unicamente para el almacenamiento de los productos y
magquinaria.

La Asociacion Cooperativa no cuenta con muchos asociados que les
permitan aportar mayor contribucion econémica para poder realizar los
objetivos propuestos en el corto y largo plazo.

ACOPAPESAC DE R.L cuenta con pocos distintivos comerciales que le

permitan identificarse de la competencia en el mercado.

Partiendo de las conclusiones anteriores se pasO a determinar las siguientes

recomendaciones:

a. Realizar promociones y campafas publicitarias de los productos y

servicios ofrecidos por la Asociaciéon Cooperativa que le permitan a traery
fidelizar a nuevos asociados y Clientes.

Crear un Punto de Venta adecuado para ofrecer los productos, que
permita la visualizacién de estos y el contacto directo con los clientes.
Realizar reuniones con los vecinos cercanos o amigos que les permita
darse a conocer para que otras personas puedan asociarse y de esta

manera obtener mejores beneficios.



d. Disefnar distintivos comerciales tales como: Logo, Slogan, Empaque y
Etiqueta de los productos y servicios que ofrece la Cooperativa para que

los consumidores puedan identificarlos de la competencia.



INTRODUCCION
En la actualidad las organizaciones o entidades tienen competidores, por lo cual
es muy importante innovar los productos o implementar nuevas técnicas de
mercadeo que ayuden a impulsar el crecimiento y desarrollo de la mismas,
ademas de permitir a las empresas mantenerse en un mercado competitivo donde
los clientes (consumidores) cada dia se wvuelven mas exigentes al adquirir un
producto o servicio, ya que vivimos en un mundo globalizado donde la calidad es
lo primordial. Anteriormente sélo se implementaba la apertura de un negocio y no
se tenia claro que iba a pasar, pero en la actualidad es diferente, primero se hace
un estudio para detectar la necesidad que existe entre los consumidores y hacia
donde se dirigira el producto, esta va en comparia del desarrollo de estrategias o
planes de mercadeo, con la finalidad de proporcionarle ayuda a las empresas a

conseguir sus objetivos y crear ventajas competitivas a mediano y largo plazo.

El presente trabajo esta enfocado en la propuesta de un plan estratégico de
mercadotecnia con la finalidad de incrementar la comercializacidén de los productos
y servicios que ofrece la Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria y
Pesquera San Juan Colima de R.L, que le permita cumplir sus objetivos a largo

plazo.

El contenido de este trabajo esta compuesto por tres capitulos. El primer capitulo
hace referencia al marco tedrico del tema a desarrollar, incluyendo las
generalidades del Cooperativismo y de las cooperativas agropecuarias en el
Salvador y el marco legal e institucional que las regula, ademas de detallar
aspectos generales de la Asociacion cooperativa objeto de estudio y temas

relacionados con la planeacion estratégica y comercializacion.

El capitulo dos describe el diagndstico de la situacién actual de la Asociacién

Cooperativa, la utilizacion de métodos, técnicas de recoleccion de datos y



principales fuentes de informacion, que permitieron el andlisis y evaluacién de

aspectos internos y externos que afectan a la cooperativa en la actualidad.

Posteriormente se presenta el capitulo tres, constituido por la propuesta del plan
estratégico de mercadotecnia, el cual contiene las diferentes estrategias y
acciones a realizar para incrementar la comercializacion de los productos y
servicios que ofrece la cooperativa, con los principales objetivos de darse a
conocer en el mercado, atraer y fidelizar a mas clientes y asociados, asi como los
recursos materiales y financieros necesarios el desarrollo e implementacion del

plan propuesto.



CAPITULO |

MARCO TEORICO DE REFERENCIA SOBRE GENERALIDADES DEL
COOPERATIVISMO, MUNICIPIO DE SUCHITOTO Y SOBRE
ADMINISTRACION, PLANEACION ESTRATEGICA Y COMERCIALIZACION.

OBJETIVOS

General.

> Elaborar un marco teérico de referencia que permita realizar la propuesta
de plan estratégico de mercadotecnia para incrementar la comercializacion
de los productos y servicios que ofrece La Asociacion Cooperativa de
Produccion Agropecuaria y Pesquera San Juan Colima de Responsabilidad
Limitada (ACOPAPESAC DE R.L.)

Especificos.

» Conocer los antecedentes historicos del Cooperativismo y de la
Cooperativa (ACOPAPESAC DE R.L.)

> Definir aspectos importantes sobre la planeacion estratégica, cadena de
valor y comercializacion.

» Determinar el marco legal e institucional que regula a las Asociaciones

Cooperativas en El Salvador.



1. GENERALIDADES DEL COOPERATIVISMO
1.1 Historia!

El cooperativismo es, a todas luces, un fendmeno concreto de la modernidad.
Nace en media Revolucion Industrial como alternativa para la clase trabajadora.
Se Identifica al Socialista Utdpico inglés Robert Owen (1771-1858) como el primer
precursor, dado que intentd mejorar la distribucién de las ganancias entre los
trabajadores de su fabrica textil en New Lanark (Escocia) y socializar los medios
de produccién. "Owen tratd6 de demostrar que, mediante la cooperacion y la
solidaridad, pueden desenvolverse armoniosamente las relaciones entre obreros y

patronos, en un ambiente de mutua colaboracién".

A Owen siguieron el inglés Wiliam King y el francés Charles Fourier quienes
también defendieron la creacion de organizaciones de base asociativa haciendo
importantes mejoras al incipiente esquema cooperativo, en areas como la

democratizacion, la asociaciony el derecho al trabajo.

Fourier proponia un sistema econémico-social basado en pequefias comunidades
agricolas (falansterios) sin espiritu de lucro y orientadas a la generacién de
empleo. King, por su parte, fue precursor de las primeras cooperativas de
consumo en las cuales los obreros asociados adquirian los articulos basicos para
su sobrevivencia. En 1827 fund6 en Bringhton The Co-
perative Trading Association que sirvi6 de inspiracion para que, al finalizar la

década, existieran cerca de 300 cooperativas similares.

Es esencial subrayar que King fundo, en 1828, el primer medio de comunicacion
cooperativo. Era una revista llamada "The Co-perator" que, si bien tuvo corta vida,

parece que su influencia fue muy grande.

* INFOCOOP, recuperado el martes 02 de Noviembre del 2021, https:/Ammw.infocoop.go.cr/historia-coper ativismo- mundial



Podemos situar el primer logro decisivo del cooperativismo en 1844 cuando 28
obreros fundaron en Rochdale (Inglaterra) una cooperativa textii de consumo
liderada por Carlos Howart. Esta experiencia logré importantes resultados como
fuente de motivacion para iniciativas analogas (Instituto Nacional de Fomento
Cooperativo, 1978), pues sento las bases del cooperativismo actual: distribucién
equitativa de beneficios, acceso a la educacion, igualdad de derechos, un voto por
asociado y la no discriminaciéon por edad, sexo, profesion, etc. Por eso

a Rochdale se le conoce como la cuna del cooperativismo mundial.

Desde entonces el sector empezO a crecer teniendo presencia hoy dia en
practicamente todas las naciones del planeta. Al interior de Latinoamérica, las
cooperativas pioneras nacieron en México y en Argentina. Fue en 1873 que el
Circulo Obrero de México establecio la primera. Seis afios despues, en 1879, se

fundd en la Argentina la cooperativa "El progreso agrario".

Desde entonces el sector se inspira en los valores béasicos:

Ayuda mutua
Responsabilidad
Democracia,
lgualdad,
Equidad
Solidaridad

o 0k w bR

Los principios y valores son los elementos distintivos de las organizaciones y
empresas cooperativas. A continuacion se presentan los principios del

cooperativismo a nivel mundial.

Principios del Cooperativismo?:

2 Historia, principios y valores cooperativos, recuperado el 02 de Noviembre del 2021, https:/Mmw.cactiusa.com.sV/ principios- y-valores-cooperativos/



1. Adhesion libre y retiro voluntario:

Las cooperativas son organizaciones voluntarias abiertas para todas aquellas
personas dispuestas a utlizar sus servicios y dispuestas a aceptar las
responsabilidades que conlleva la membresia sin discriminacién de género, raza,

clase social, posicion politica o religiosa.
2. Control democratico de los miembros:

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

decisiones.

Los hombres y mujeres elegidos para representar a su cooperativa, responden

ante los miembros.

En las cooperativas de base los miembros tienen igual derecho de voto (un
miembro, un voto), mientras en las cooperativas de otros niveles también se

organizan con procedimientos democraticos.
3. Participacion econdmica de los miembros:

Los miembros asignan excedentes para cualquiera de los siguientes propésitos: El
desarrollo de la cooperativa mediante la posible creaciéon de reservas, de la cual al
menos una parte debe ser indivisible; los beneficios para los miembros en
proporciéon con sus transacciones con la cooperativa;, y el apoyo a otras

actividades segun lo apruebe la membresia.

4. Autonomia e independencia:

Las cooperativas son organizaciones autbnomas de ayuda mutua, controladas por

sus miembros.



Si entran en acuerdos con otras organizaciones (incluyendo gobiernos) o tienen
capital de fuentes externas, lo realizan en términos que aseguren el control
democratico por parte de sus miembros y mantengan la autonomia de la

cooperativa.

5. Educacion, informaciéon y entrenamiento permanente:

Las cooperativas brindan educacion y entrenamiento a sus miembros, a sus
dirigentes electos, gerentes y empleados, de tal forma que contribuyan

eficazmente al desarrollo de sus cooperativas.

Las cooperativas informan al publico en general, particularmente a jovenes y

creadores de opinion, acerca de la naturaleza y beneficios del cooperativismo.
6. Integracion cooperativa:

Las cooperativas sirven a sus miembros mas eficazmente y fortalecen el
movimiento cooperativo trabajando de manera conjunta por medio de estructuras

locales, nacionales, regionales e internacionales.
7. Compromiso con la comunidad:

La cooperativa trabaja para el desarrollo sostenible de su comunidad por medio de
politicas aceptadas por sus miembros.

Elementos que conforman el emblema del Cooperativismo.

Los dos pinos representan la vida, al ser 2 simbolizan la hermandad, la unién, la
solidaridad y la necesidad de un trabajo conjunto. Fue por eso que el movimiento
los adopté como simbolo oficial, luego de su creacion en el afio 1920, siendo en la
actualidad estandarte mas representativo del cooperativismo. Los dos pinos

significan que se necesita mas de uno para que exista cooperacion.



Al ser del mismo tamafio significa el crecimiento en la igualdad.

El pino: El arbol del pino, se consideraba en la antigledad como simbolo de
inmortalidad y de fecundidad, era respetado por su capacidad de supervivencia en

las tierras menos fecundas y la sorprendente capacidad de multiplicacion.

El circulo: EI circulo representa la vida eterna, ademas representa la idea del

mundo, reflejando asi la idea de universalidad.

El verde: El color verde oscuro se asemeja al color de la clorofila, donde nace el

principio vital de la naturaleza.

El Amarillo: EI amarillo-oro representa el sol, fuente permanente de energia,

calor y vida.

El Emblema: Un circulo que abraza dos arboles del pino, indica la union del
movimiento, la inmortalidad de sus principios, es la fecundidad de sus seguidores.
Todo esto marcé en la trayectoria ascendente de los arboles del pino para los que

se proyectan en lo alto, intentando crecer cada vez mas.


http://www.cactiusa.com.sv/pinos-2/
http://www.cactiusa.com.sv/pinos-2/

1.2 Antecedentes generales de las Asociaciones Cooperativas
Agropecuarias en El Salvador?®

El Cooperativismo es asociativo, nace para defender a las personas, surgen las
asociaciones en forma de empresa propia destinada a satisfacer las necesidades
comunes de las mismas. ElI Cooperativismo en materia socio econémica defiende
a las personas, en su doble caracter “como consumidores y productores”. Los
considerados padres del cooperativismo moderno son Roben Owen y William
King, pero también contribuyeron grandemente otros pensadores franceses y
alemanes. En El Salvador se escucha, por primera vez, del cooperativismo en
forma teorica, en una cétedra de ensefianza, en la Facultad de Jurisprudencia y
Ciencias Sociales de la Universidad Nacional. Fue en 1914, que se organiza la
primera cooperativa, por un grupo de zapateros, en San Salvador en la cuesta del
Palo Verde y en 1938, se funda La Cooperativa Algodonera. Luego, el

cooperativismo lleg6 al gremio de los empleados publicos.

El 25 de diciembre de 1969 se crea el Instituto Salvadorefio de Fomento
Cooperativo (INSAFOCOOP), como una corporacion de derecho publico con
autonomia en los aspectos economico y administrativo, ese mismo dia se

promulga la primera Ley General de Asociaciones Cooperativas.

En El Salvador las cooperativas agropecuarias y la puesta en marcha de una ley e
institucion que las regule, brindaron la confianza y seguridad que eran tomadas en
cuenta para el desarrollo y sostenibilidad econdmica, ya que se estaban

generando nuevas oportunidades para los pequefios productores agricolas.

3 Ministerio de culturay ganaderia Bl Salvador. Recuperado viernes 23 de octubre 2020, de http://w ww.mag.gob.sv/historia/



En el mundo globalizado en el que vivimos diversos estereotipos han provocado
gue todas las actividades agricolas se vean amenazadas y hayan perdido su valor.
Las cooperativas agropecuarias en El Salvador se han convertido en un ente
econémico muy importante, generando empleos y sostenibilidad a muchas familias
campesinas, generando asi un justo equilibrio entre la obtencion de beneficios y la
satisfaccion de necesidades e intereses de sus miembros. Es asi como se
convierten en un pilar fundamental para el desarrollo agricola de nuestro pais, es
la principal fuente generadora de empleo e ingresos en las zonas rurales donde
viven la mayoria de familias con escasos recursos y en ocasiones de pobreza
extrema. Las cooperativas agricolas vienen a jugar un papel muy importante

apoyando a los pequefios productores agricolas.

Actualmente en EI Salvador se cuenta con la Division de Asociaciones
Agropecuarias del Ministerio de Agricultura y Ganaderia que tiene como objetivo
contribuir a la reactivacion del sector agropecuario a través de la promocion,
organizacion, reconocimiento y otorgamiento de la personalidad juridica de las
Asociaciones Cooperativas de Produccion Agropecuaria, Pesquera y de aquellas
gue desarrollen actividades técnicamente consideradas como agropecuarias, esta

division tiene las siguientes funciones:

* Inscripcion Legal de Asociaciones Cooperativas, Asociaciones Agropecuarias,
Federaciones y Confederaciones.

* Legalizacion de Estatutos o sus Reformas de las Asociaciones Cooperativas o
Asociaciones Agropecuarias.



1.3 Conceptos Generales®.

Cooperativismo: Es una forma organizada y sistematizada en donde grupo de
personas aplican principios y valores, para satisfacer sus necesidades
econdmicas, sociales y culturales. Es una forma de organizar empresas con fines
econdmicos Yy sociales, que desarrollan en forma autbnoma un grupo de personas
naturales, que previamente han convenido asociarse solidariamente, fijando sus

propias normas conforme a la ley, con la finalidad de generar empresa.

Cooperativa: Es una Asociacion Autbnoma de personas que se han unido
voluntariamente para hacer frente a sus necesidades y aspiraciones econdémicas,
sociales y culturales comunes por medio de una empresa de propiedad conjunta y

democraticamente controlada.

Asociaciones Cooperativas: “Son asociaciones de derecho privado de interés
social, las cuales gozan de libertad en su organizacién y funcionamiento”®, estan
constituidas por un nimero minimo de quince asociados determinado segun la

naturaleza de la Cooperativa.

1.4 Clasificacion de las Cooperativas en El Salvador.

Por su constitucion las Cooperativas se clasifican en:

“ Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo (INSAFOCOOP). Recuperado el 20 de Octubre de 2020, de
http://www.insafocoop.gob.sv/conceptos-generales/

® Ley General de Asociaciones Cooperativas, Decreto Legislativo N° 339, del 06 de Mayo de 1986. Publicado en el Diario
Oficial N° 86, Tomo N° 291 del 14 de Mayo de 1986.



Figura 1. Clases y tipos de Cooperativas.
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Fuente: Ley General de Asociaciones Cooperativas de El Salvador Art. 9,10 y 12.

1.4.1 Generalidades de las Asociaciones Cooperativas de produccién6

De acuerdo a la ley General de Asociaciones Cooperativas de El Salvador, las
cooperativas de produccion son las integradas con productores que se asocian

para producir, transformar o vender en comudn sus productos.

® Ley General de Asociaciones Cooperativas de E Salvador, Decreto N° 339. (06 de Mayo de 1986). Publicado en H Diario
Oficial N° 86, Tomo N° 291. del dia 14 de Mayo de 1986.
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1.4.1.1 Tipos de Asociaciones Cooperativas de produccion’.

a) Produccion Agricola: Son aquellas cuya actividad principal es lograr la
produccion de la tierra por medio de la siembra y cultivos permanentes o

estacionarios.

b) Produccién Pecuaria: Aquellas cuyas actividades principales son la crianza,
conservacion y desarrollo pecuario, estas podrian ser de ganado mayor y de
ganado menor. Son actividades de ganado mayor, las de carne y lecheras; y de

ganado menor, las de avicultura, apicultura, cunicultura y otras similares.

c) Produccién Pesquera: Para la realizacién de sus obijetivos vy fines principales,
sus actividades se encuentran dedicadas a la captura, procesamiento Yy

comercializacion relativas a la pescay a la acuicultura.

d) Produccién Agropecuaria: Sus actividades principales son la agricola y

pecuaria.

e) Produccién Artesanal: La produccion, reparaciéon y transformacion de bienes;

son sus actividades principales realizadas mediante un proceso en que la
intervencion manual constituye el factor predominante obteniéndose un resultado

final individualizado.

f) produccion Industrial: Tienen por finalidad la transformacion de materias

primas, fundamentalmente mediante procesos mecanizados.

g) Agro-Industrial: Aquellas cuya actividad agraria es la de producir materias

primas y procesarlas, estas pueden ser:

Agro-industrial de primera categoria o integradas: Es aquella que produce

materia prima de origen agropecuario, forestal, pesquero o proveniente de la

explotacién de cualquier recurso natural renovable, de modo que el proceso de

" Reglamento de la Ley General de Asociaciones Cooperativas de H Salvador, Decreto Ejecutivo No. 62, Emitido el 20 de
agosto de 1986, Publicado en el D.O. No 7, del 13 de enero de 1987, Tomo 294
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produccion hasta la elaboracién, de productos agroindustriales finales, forman una

cadena de métodos y sistemas destinados a tales fines.

Agro-industrial de segunda categoria o no integrada: Es aquella en donde las
actividades de fomento, financiacion, procesamiento y comercializacion los
realizan diferentes personas, por lo cual no existe un proceso en cadena,

efectuado por la misma cooperativa.

2. GENERALIDADES DEL MUNICIPIO DE SUCHITOTO.

2.1 Resefia Histérica del Municipio de Suchitoto®
Su poético nombre en idioma nahuatl significa "como péjaro - flor" o "lugar de
pajaros vy flores", pues las voces componentes del mismo son suchit, shushil, flor,

y toto, tutut, pajaro.’

Esta poblacion es de origen precolombino, y sus moradores pertenecian a la etnia
nahua. Ya era un sitio densamente poblado a la llegada de los conquistadores
espafoles, quienes refundaron la villa de San Salvador a unos 12 km de este lugar
por Diego de Alvarado en el valle de la Bermuda en abril de 1528. Hacia 1539, los
pobladores empezaron a trasladarse al valle de las Hamacas, sitio actual de la
ciudad de San Salvador, por lo que el poblado de la Bermuda qued6 abandonado.
Para el afio 1550 Suchitoto tenia unos 600 habitantes. Pasé a formar parte del
departamento de San Salvador, una vez fue constituido dicho departamento el 12
de junio de 1824. Para 1835 se constituydé como cabecera del departamento de

Cuscatlan. La localidad adquiri6 el titulo de villa el 22 de marzo de 1836.

Durante la administracion del presidente Gerardo Barrios, Suchitoto alcanzo el

titulo de ciudad el 15 de julio de 1858, Suchitoto dej6 de ser cabecera del

8Municipios de H Salvador. Recuperado el sébado de octubre de 2020, de
http://w w w .municipiosdeelsalvador.com/cuscatlan/suchitoto

° M Pueblo y su Gente. (09 de febrero de 2011). Recuperado el lunes 05 de octubre de 2020, de
https://w w w .mipuebloysugente.com/apps/blog/show /6070650-suchitoto-cuscatlan-ciudad-del-pajaro-flor
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departamento de Cuscatlan por Ley del 12 de noviembre de 1861, en favor de
Cojutepeque. En los afios 1980, Suchitoto sufrié el embate de la Guerra Civil de El
Salvador. Aparte de la destruccion de sus edificios, los pobladores emigraron de la
localidad, por lo que termind casi abandonada. En 1992, tras la firma de los
Acuerdos de Paz de Chapultepec, inicié su proceso de reconstruccion y el retorno
de sus habitantes. Desde entonces, Suchitoto es uno de los emblemas turisticos
de El Salvador.

2.2 Aspectos Geograficos y Poblacionales.

Suchitoto es un municipio del departamento de Cuscatlan. Limita al norte con el
embalse Cerrén Grande; al este con el Embalse Cerron Grande y Cinquera
(departamento de Cabafias); al sur con Tenancingo, San Pedro Perulapan,
Oratorio de Concepcién y San José Guayabal, al oeste con Guazapa, Aguilares y

El Paisnal.

2.3 Administracion

Para su administracion Suchitoto se encuentra dividido en 28 cantones y 83
caserios. Siendo sus cantones: Aguacayo, Bermuda, Buenavista, Caulote, Colima,
Consolacién, Copapayo, Corozal, Delicias, Estanzuelas, Guadalupe, Haciendita,
Ichanquero, Milingo, Mirandilla, Molino, Montepeque, Palacios, Palo Grande,
Pepeistenango, Platanar, Roble, San Cristébal, San Juan, San Lucas, Tablén,

Tenango, y Zapote.

2.4 Caracteristicas Geograficas®

Una de las particularidades mas llamativas de su geografia es que se ubica al lado

del lago Suchitlan, formado por la represa del Cerron Grande.

°ECURED. Recuperado el lunes 05 de octubre de 2020, de https://www.ecured.cu/Suchitoto_(El_Salvador)
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El municipio tiene una extension de 329,2 km?, y la cabecera una altitud de 388
msnm. Conformado por 28 cantones y 77 comunidades. Es un municipio con

mucha identidad ya que tiene su propio himno, escudo y bandera.

2.5 Desarrollo econdmico
Las importantes actividades econémicas del municipio son: agropecuarias, granos

basicos, cafia de azlcar, fruta, turismo, pesca artesanal, y remesas comerciales.

2.6 Turismo
Como zonas de atractivo turistico posee, el lago Suchitldn y su isla de los P4jaros,

Los Tercios: formacién pétrea y los restos arqueoldgicos del area conocida como
La Bermuda a 8 km de Suchitoto (primer asentamiento de esparfioles en El

Salvador).

3. GENERALIDADES DE ACOPAPESAC DER.L

3.1 Filosofia Organizacional.

La Asociaciéon Cooperativa de Produccién Agropecuaria y Pesquera San Juan
Colima de R.L. conocida por su abreviatura ACOPAPESAC DE R.L. ubicada en el
Municipio de Suchitoto, Departamento de Cuscatlan se dedica a la compra y venta
de arroz y a la prestacion de servicios de trilla y corte de arroz, se constituyd a
principios del 2013, obteniendo su personalidad juridica el 14 de febrero 2014,
conformada en ese entonces con solo 15 asociados entre ellos 10 hombres y 5
mujeres, en el afo 2020 la cooperativa ya contaba con 36 asociados, su
propdsito principal es lograr una actividad econdmica que les permita
posicionarse en el mercado, comercializar sus productos y atraer mas asociados.
La cooperativa busca realizar nuevos proyectos y ofrecer mayores productos a los
clientes, entre ellos se encuentra la comercializacion de peces, beneficiando asi a

muchos de sus asociados y pescadores locales del Canton Colima.
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3.2 Ubicacion

La Asociacién Cooperativa de Producciéon Agropecuaria y Pesquera San Juan
Colima de R.L (ACOPAPESAC DE R.L) se encuentre ubicada en el kilometro 46
de la carretera Troncal del Norte, en Cantdon Colima, Caserio las Brisas del

Municipio de Suchitoto, Departamento de Cuscatlan.

no El Tule <<

&
” o

3.3 Misién y Vision™

Misién:

La actual mision de ACOPAPESAC DE R.L. es:

“‘Somos una asociacion cooperativa agropecuaria y pesquera generadora de
oportunidades para el crecimiento econémico y social de sus asociados y

asociadas de forma sustentable y sostenible, por medio de la comercializacion de

sus productos y servicios de calidad, con enfoque de valores, éticos y morales”.

" Manual de Funciones de ACOPAPESAC DE RLL.
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Vision:

La actual vision de ACOPAPESAC DE R.L. es:

“Ser una asociacion cooperativa agropecuaria y pesquera con capacidad para

competir en mercados nacionales e internacionales, realizando convenios y

encadenamiento con empresas exportadoras, con recurso humano calificado,

mayor capacidad instalada y organizacion efectiva, incrementando los beneficios a

la membresia, grupo familiar y poblacion local”.

3.4 Valores.
Los valores actuales de ACOPAPESA DE R.L. son:

a.

Respeto: A las normas, principios, politicas y acuerdos tanto al interior
como al exterior de la asociacion cooperativa.

Responsabilidad: En la ejecucién de los diferentes compromisos en las
areas funcionales de la asociacion de forma individual, colectiva y con todas
las relaciones empresariales e institucionales.

Honradez: En la administracion y buen manejo de los recursos y activos de
la cooperativa por ser un bien comun, asi mismo alta honradez en la
gestion externa.

Honestidad: Actitudes sinceras generando confianza en el profesionalismo
y actividades realizadas a nombre de la asociacion.

Etica: Actitudes que no wulneren, infrinjan y ofendan los valores, leyes,
normas de asociados y asociadas, clientes, empleados, instituciones y a la

sociedad.
Transparencia: Rendicion de cuentas claras con probidad.

Solidaridad: Asumir como propios los compromisos obligaciones,

satisfacciones de las demas personas, ayudando a la vez a fortalecerles.



3.5 Productos y Servicios que ofrece.

Productos

1. Arroz en Oro: Grano de arroz entero.

Sub Productos

2. Arroz Miga: Grano de arroz quebrado por la mitad.

3. Arroz  Miguilla:  Arroz  quebrado

a la medida de tres cuartos de grano.

4. Granza de Arroz: se refiere a la

cascara o envoltura del grano de arroz.

5. Pulimento de Arroz: es un material fino que se
obtiene del proceso de trillado, es la mezcla de

la cascara de arroz y el grano en oro.

Servicios

1. Servicio de Corte de Arroz

2. Servicio de Trilla de Arroz



Organigrama General

3.6 Organigrama Institucional.

(ACOPAPESAC DE R.L).
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Figura 2

Fuente: Manual de Funciones de ACOPAPESAC deR.L.
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4. ASPECTOS GENERALES DE LA ADMINISTRACION ESTRATEGICA

4.1 Administracion

A lo largo del tiempo el ser humano ha desarrollado actividades administrativas
gue le han sido de gran utilidad para poder llevar acabo un desarrollo eficiente
dentro de la sociedad, destacandose en diferentes areas que le permiten poder
ser personas competitivas y sobre todo poniendo metas claras dentro de una
empresa o0 negocio para lograr sus objetivos.

“La administracion es el proceso de planificar, organizar, dirigir y controlar el uso
de los recursos y las actividades de trabajo con el propésito de lograr los objetivos

o metas de la organizacion de manera eficiente y eficaz.”?

‘La administracion consiste en coordinar las actividades de trabajo de modo que

se realicen de manera eficiente y eficaz con otras personas.”*

Planificacion: Funcion de la administracion en la que se definen las metas, se

fijan las estrategias para alcanzarlas y se trazan planes para integrar coordinar las

actividades.

Organizacion: Funcidon de la administracion que consiste en determinar que

tareas hay que hay que hacer, quien las hace, como se agrupan, quien rinde

cuentas a quien donde se toman las decisiones.

Direccion: Funcion de la administracion que consiste en motivar a los
subordinados, influir en los individuos y los equipos mientras hacen su trabajo,
elegir el mejor canal de comunicacion y ocuparse de cualquiera otra manera del

comportamiento de los empleados.

12 Promonegocios.net. Recuperado el viernes 23 de octubre de 2020, de

https://lww w .promonegocios.net/administracion/que-es-administracion.html

13 Robbins, Stephen P. Administracion, 8 octava edicién, Pearson Educacion, México 2005, pag. 7
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Control: Funcion de la administracion que consiste en vigilar el desempefio

actual, compararlo con una norma y emprender las acciones que hicieran falta.

Administracion: “es el proceso que busca a través de la planeacion,
organizacion, direcciéon, coordinacion y evaluacion, el uso eficiente de los
recursos, materiales, humanos, financieros y tecnolégicos de una organizacion

para alcanzar las metas y objetivos propuestos.”*

4.2 Estrategias

“Las estrategias son los medios por los cuales se logran los objetivos a largo
plazo. Las estrategias empresariales incluyen la expansiéon geografica, la
diversificacion, la adquisicion, el desarrollo de productos, la penetracion de
mercado, la reduccién de gastos, el retiro de inversiones, la liquidaciéon y las

empresas conjuntas”*®.

Las estrategias son acciones potenciales que requieren de decisiones por parte de

los altos directivos y de grandes cantidades de recursos de la empresa.

Estrategia: ‘‘conjunto de acciones planificadas encaminadas a cumplir los

objetivos a largo plazo.™®

4.3 Administracion Estratégica

La administracion estratégica ‘“‘se define como el arte y la ciencia de formular,
implementar y evaluar decisiones multifuncionales que le permitan a una
organizacion lograr sus objetivos. Como la misma definicion implica, la
administracion estratégica se enfoca en integrar la administracion, el marketing,

las finanzas y la contabilidad, la produccién y las operaciones, las actividades de

14 Analisis grupal

!5 David, Fred R. Conceptos de administracién estratégica, Decimo primera edicién, Pearson Educacion, México 2008, Pag.
13

16 Analisis grupal
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investigacion y desarrollo, asi como los sistemas computarizados de informacion,

para lograr el éxito de la organizacion”"'.

Administracién Estratégica: “es un proceso sistematico que permite a la
organizacion identificar los recursos disponibles, definir y evaluar un conjunto de
alternativas para alcanzar los objetivos a largo plazo a través de la integraciéon de

cada area funcional.”®

La finalidad de la administracion estratégica es aprovechar las oportunidades
existentes y crear otras nuevas Yy diferentes para el futuro; en contraste, la

planeacion a largo plazo busca optimizar para el mafiana las tendencias de hoy.

Etapas de la administracion estratégica:

El proceso de administracion estratégica consta de tres etapas: formulacion,

implementacion y evaluacion de la estrategia.

La formulacion de la estrategia: incluye desarrollar la visién y la mision,
identificar las oportunidades y amenazas externas para la organizacion,
determinar las fortalezas y debilidades internas, establecer objetivos a largo plazo,
generar estrategias alternativas y elegir las estrategias particulares que se habran

de sequir.

La implementacién de la estrategia: requiere que la empresa establezca
objetivos anuales, formule politicas, motive a los empleados y destine recursos
para llevar a la practica las estrategias. La implementacién de la estrategia implica
desarrollar una cultura que la apoye, crear una estructura organizacional eficaz,
dar una nueva direccion a los esfuerzos de marketing, elaborar presupuestos,
desarrollar y utilizar sistemas de informacion y vincular la remuneracion del

empleado con el desempefio de la organizacion.

w David, Fred R. Conceptos de administracion estratégica, Decimo primera edicion, Pearson Educacion, México 2008, Pag.
5
*8 Andlisis grupal
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La evaluaciéon de la estrategia: es la etapa final de la administracidn estratégica.
Los gerentes necesitan saber de inmediato que ciertas estrategias no estan
funcionando bien, y la evaluacion de la estrategia es el principal medio para
obtener esta informacion. Todas las estrategias son susceptibles a futuras
modificaciones, ya que los factores tanto externos como internos cambian de

manera constante.

4.4 Plan
“Plan viene del latin “planus” con el significado de “plano”, pues cuando elaboramos un
plan hacemos un bosquejo, un plano de lo que gueremos y tenemos posibilidades de

ejecutar. Cuanto méas pensado sea el plan, mejor seran los resultados*°.

La palabra plan puede definirse como un conjunto de medidas que alguien proyecta
realizar en miras a cumplir un objetivo. En un buen plan se distribuyen metédica y
sisteméticamente los recursos y se evallan estrategias, para obtener eficacia, economia
de costos y alto rendimiento. Los planes se hacen con vision de futuro mediato o
inmediato.

Plan: “es un documento que contiene la lista de pasos a seguir para cumplir un objetivo

especifico, en el que se detalla el tiempo, costos y recursos necesarios para

alcanzarlo.”®

4.5 Planeacion Estratégica.

45.1 Definiciones

Existen diferentes definiciones en base a la planeacién estratégica a continuacion

se presentan algunas de ellas.

La planeacion estratégica para Idalberto Chiavenato “es el proceso que sirve para

formular y ejecutar las estrategias de la organizacion con la finalidad de insertarla,

seglin su misién, en el contexto en el que se encuentra”?*.

1° DeConceptos.com. Recuperado el sabado 24 de octubre 2020, de https://deconceptos.com/general/plan

2 Andlisis grupal


https://deconceptos.com/general/rendimiento

23

“La planificacion estratégica se podria definir como un plan de accién que emplea
la administracion como herramienta primordial para la viabilidad y crecimiento de
la organizacion. De ese modo, el plan estratégico se asume como una herramienta
fundamental para la planificacién, siendo un documento que consta de las metas,
objetivos y estrategias de la empresa, en el cual, la direccidon se propone cumplir,
en el largo plazo, con el propésito de cambiar de una situacién actual a una

deseada”?.

La planeacién estratégica se considera el proceso sistematico de diagndstico y
analisis de la organizacion, que contribuye al establecimiento de los objetivos y
estrategias que guiaran las decisiones gerenciales; siendo de vital importancia que
el trabajo en equipo y la comunicacion efectiva primen en su desarrollo. Mediante
la planeacion estratégica se responde a las preguntas: ¢ qué queremos?, ¢, quiénes
somos?, ¢hacia donde nos dirigimos? Y ¢como debemos hacerlo? De esta forma,
con la planeacion estratégica se promueve la eficiencia, eficacia, se optimizan
recursos, se reducen costos y se incrementa la productividad de la empresa al

establecer claramente los resultados por alcanzar.

Segun Philip Kotler la planeacién estratégica es “un procedimiento administrativo
gue consiste en mantener y desarrollar concordancia estratégica entre las metas y
capacidades de la organizacion y sus oportunidades cambiantes de
mercadotecnia, se basa en el establecimiento de una misién, objetivos y las metas

de apoyo, una cartera comercial sélida y estratégica funcional coordinada”?3.

2L Arao Sapiro Idalberto Chiavenato. Planeacién Estratégica Fundamentos y Aplicaciones. 2 da. Edicién. México: McGraw -
Hill (2011).

22 golérzano Solérzano Sandra Sayonara, Alafia Castillo Tania Patricia. Planeacién Estratégica 1ra Edicién. Ecuador.
Universidad Técnica de Machala Ediciones UTMACH (2015).

2 Kotler, Philip. Mercadotecnia, 32. Edicién. Prentice Hall Hispanoamericana, S.A., México (1993).
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Planeacion Estratégica: “es un proceso que consiste en definir las metas,
objetivos a cumplir y acciones a implementar en el largo plazo en una

organizacién.”**

4.5.2 Importancia

La importancia de la Planeacién estratégica en las organizaciones radica en su
aplicacion, la cual define los cursos de accion a seguir para la consecucion de los
objetivos organizacionales, indica ademas la manera en que la compainia utilizara

los recursos para su crecimiento a corto o largo plazo.

La Planeacion Estratégica provee, a los directivos de las compafias, de objetivos
claros y precisos respecto a la orientacion de la empresa, asi también provee a la
organizacion de flexibilidad ante los cambios que se presentan en el entorno y
ayuda ademdas al establecimiento de ventajas competitivas; esto Ultimo con

efectos sobre el nivel de participacion en el mercado.
453 Niveles de la Planeacion estratégica®

1. La Planeacién estratégica: Es la mas amplia y abarca a la organizacion
entera. Sus caracteristicas son:

Horizonte de tiempo: Proyeccién a largo plazo, incluyendo consecuencias y
efectos que duran varios afios.

Alcance: Comprende la organizacion como un todo, todos sus recursos y areas
de actividad, y se preocupa por alcanzar los objetivos del nivel organizacional.

Contenido: Genérico, sintético y comprensivo.

Definicién: Esta en manos de la alta gerencia, de la organizacion (en el nivel
institucional) y corresponde al plan mayor, al que se subordinan todos los demas
planes.

» Andlisis grupal
% Arao Sapiro Idalberto Chiavenato. Planeacién Estratégica Fundamentos y Aplicaciones. 2 da. Edicién. México: McGraw -
Hill (2011).
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2. Planeacion tactica: Es la que abarca a cada departamento o &rea de la
organizacion. Sus caracteristicas son:

Horizonte de tiempo: Proyeccién a mediano plazo, porlo general es anual.

Alcance: Abarca a cada departamento, con sus recursos especificos, y se
preocupa por alcanzar los objetivos del mismo.

Contenido: Es menos genérico y mas detallado que el de la planeacion
estratégica.

Definicién: Esta en manos del nivel intermedio correspondiente a cada
departamento de la organizacion.

3. Planeacion operativa: es la que abarca cada tarea o actividad especffica. Sus
principales caracteristicas son:

Horizonte de tiempo: Proyeccion a corto plazo, es inmediata.

Alcance: Abarca cada tarea o actividad de forma aislada y se preocupa por
alcanzar metas especificas.

Contenido: Detallado, especifico y analitico.

Definicion: Estd en manos del nivel operativo, y se concentra en cada tarea o
actividad.

4.6 Plan Estratégico.

4.6.1 Definicién

“El plan estratégico determina algunos objetivos precisos y los medios que deben
emplearse para alcanzarlos en un determinado plazo. También se define como el
proceso de establecer objetivos y escoger el medio mas apropiado para el logro
de los mismos, antes de emprender la accién. Es el proceso por el cual los
miembros de una organizacién prevén su futuro, desarrollando procedimientos y

operaciones necesarias para alcanzarlos.”?®

4.6.2 Importancia

% planeacion estratégica aplicada /por Leonard D. Goldstein; Timothy M. Nolan y J. Wiliam Pfeiffer.
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Desde el punto de vista pedagdgico el Plan Estratégico es importante porque
ofrece a las organizaciones las siguientes ventajas:

a. Obliga a los ejecutivos a ver el planeamiento desde la macro perspectiva,
sefalando los objetivos centrales, de manera que nuestras acciones diarias
nos acerquen cada vez mas a las metas.

b. Mantiene a la wvez el enfoque en el futuro y el presente.
Refuerza los principios adquiridos en la vision, misiony estrategias.
Fomenta el planeamiento y la comunicacion interdisciplinarios.

Asigna prioridades en el destino de los recursos.

e. Mejora el desempefio de la organizacion: Orienta de manera efectiva el
rumbo de la organizacion facilitando la accion innovadora de direcciéon y
liderazgo.

f. Permite enfrentar los principales problemas de la organizacion: Enfrentar el

cambio en el entorno y develar las oportunidades y las amenazas.?’

4.7 Tipos de Plan Estratégico.

4.7.1 Plan estratégico de Mercadeo?: Es un documento en donde se detalla las
estrategias y acciones de marketing segun los objetivos de la empresa, asi como
el uso de la inversion, tiempo, recursos para su desarrollo, de forma que se logren

alcanzar los fines propuestos.

4.7.2 Plan estratégico de produccion: Este tipo de plan estratégico permite

analizar y evaluar como esta la empresa con respecto a la calidad de la materia
prima que se esta utilizando en la elaboracion de sus productos, si el precio es

adecuado con la calidad que se ofrece y si pueden competir con otras empresas.

4.7.3 Plan estratégico de finanzas®® : El propésito del plan estratégico de

finanzas es proveer a este departamento y al resto de la organizacién una

27 Andrew s, K.: Bl Concepto de Estrategia Empresarial. Espafia: Edit. EUNSA. 1977.

% glideshare. Recuperado el martes 24 de octubre de 2020 de https:/es.slideshare.net/mobile/pbermudez10/plan-de-
marketing-estratgico-19952334

2 Planeacion Estratégica. Recuperado el Marte 24 de Octubre de 2020 de
https://sites.google.com/site/planeacionestrategicagrll/plan-estrategico-de-finanzas


https://sites.google.com/site/planeacionestrategicagrll/plan-estrategico-de-finanzas

27

descripcion clara de las actividades y aportes que finanzas realizara para

administrar y controlar los recursos financieros.

4.7.4 Plan estratégico de recursos humanos: Este plan, orienta sus esfuerzos
de como las empresas van a seleccionar del universo a las personas idoneas para
una vacante dentro de la empresa, asi mismo pasa por la etapa de contrataciony
posteriormente evaluar como la persona se esta desempefiando en su cargo y asi
mas adelante ofrecerle un ascenso, también se puede utilizar para conocer las
habilidades, motivaciones y caracteristicas de cada uno de los empleados, para
saber si encajan funcionalmente en la estructura de la organizacion o en una

actividad determinada.

4.8 Componentes del Plan Estratégico®

Vision: delinea lo que la organizacion quiere ser, a largo plazo. Suele ser

emocional e inspirador.

Mision: define el propédsito fundamental de la organizacion, describiendo por qué

existe y qué hace para lograr su vision.

Valores: creencias que son compartidas por todos los involucrados en la

organizacion. Definen la cultura y las prioridades, estableciendo las bases para la

toma de decisiones.

Estrategias: el mapa donde se marca el camino a seguir para llegar a la vision.

Es una mezcla de objetivos y medios para lograrlos.

Metas: Las metas son accién. Una vez decidas la vision, la mision y las
estrategias, estableces metas para cada estrategia que sean claras, alcanzables y
medibles. El propoésito de las metas es actuar de acuerdo al plan. Las metas te
ayudan también a evaluar tu progreso para darte cuenta cuando llegues a tu

destino.

%0 Andrews, K.: Bl Concepto de Estrategia Empresarial. Espafia: Edit. EUNSA. 1977.
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4.9 Generalidades de la Mercadotecnia®®.

4.9.1 Concepto.

La mercadotecnia es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e
individuos obtienen lo que desean a través de generar, ofrecer e intercambiar

productos de valor con sus semejantes.
El concepto de mercadotecnia se sustenta en cuatro pilares principales:

1. Mercado meta: Ninguna empresa puede operar en todos los mercados ni
satisfacer todas las necesidades. Funcionan mejor cuando definen con cuidado

sus mercados meta.

2. Necesidades del consumidor: Una empresa puede definir su mercado meta,

pero tal vez incurra en omisiones en cuanto a comprender por completo las
necesidades del cliente.

3. Mercadotecnia coordinada: Las funciones de mercadotecnia deben estar bien

coordinadas entre si: ventas, publicidad, investigacion de mercados, etc.

4. Rentabilidad: El propésito del concepto de mercadotecnia es ayudar a las
organizaciones a alcanzar sus metas. En el caso de empresas privadas, la meta
principal son las exedentes; en el caso de las organizaciones publicas y no
lucrativas, es sobrevivir y captar los fondos suficientes para desempefiar bien sus

funciones.

4.9.2 Contenido de un plan de Mercadotecnia.
Un plan de mercadotecnia tiene las siguientes secciones:
1. Resumen ejecutivo: Panorama general de la propuesta de plan para una

rapida revision administrativa. Incluye las metas y recomendaciones mas

importantes.

i Kotler Philip. Direccion de Mercadotecnia: Analisis, Planeacion, implementacion y Control. Prentice Hall

Hispanoamericana S.A. Octava Edicién. México (1996).
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2. Situacién actual de la mercadotecnia: Informacion mas relevante sobre el

mercado, producto, competencia, distribucién y macroambiente.

a. Situacion del mercado: Datos del mercado objetivo. Incluye tamafio,
crecimiento, necesidades del cliente. percepciones y conducta de compra.

b. Situacién del producto: Muestra las ventas, precios, margenes de

contribucion y exedentes netas de c/producto.

c. Situacion competitiva: Identifica principales competidores, describiéndolos
en términos de tamafio, metas y participacién en el mercado, calidad de sus
productos, estrategias y otras caracteristicas.

d. Situacion de la distribucion: Informacion sobre tamafio e importancia de

cada canal de distribucion.
e. Situacion del macroambiente: Tendencias generales del macroambiente

demograficas, econdmicas, tecnologicas, politicas y socioculturales

relacionados con el futuro de la linea de productos.
3. Objetivos: Definir los objetivos del plan en dos rubros:

Objetivos financieros: busca un buen desempefio financiero de la unidad de

negocios.

Objetivos de mercadotecnia: Convertir los objetivos financieros en objetivos de

mercadotecnia.

4. Estrategia de mercadotecnia: Se realiza un bosquejo amplio o “plan de juego”:

Mercado meta, posicionamiento, linea de productos, precio, canales de
distribucion, fuerzas de ventas, servicio, publicidad, promocion de ventas,

investigacion y desarrollo e investigacion de mercadotecnia.

5. Programas de accion: Cada elemento de la estrategia de mercadotecnia debe

elaborarse en este momento para responder a las siguientes preguntas: ¢ Qué se

hara? ¢Cuando se hara? ¢Quién lo hara? ¢ Cuanto costara?
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6. Proyecto de estado de pérdidas y exedentes: Los planes de accidén permiten
al gerente de producto estructurar un presupuesto de apoyo. Una vez aprobado, el
pre- supuesto constituye la base para desarrollar planes y programar fechas para
la adquisicion de materiales, produccion, reclutamiento de personal y operaciones

de mercadotecnia.

7. Controles: Describe los controles para dar seguimiento a los avances, e incluso
elaborar planes de contingencia para responder ante situaciones adversas

especificas.

4.10 Andlisis de la cadena de valor®.
4.10.1 Definicion de Cadenade Valor.

La definicibn de la cadena de valor fue popularizada por Michael Porter un
Profesor Norteamericano, de acuerdo a Porter la cadena de valor “disgrega a la
empresa en sus actividades estratégicas relevantes para comprender el
comportamiento de los costos y las fuentes de diferenciacion existente y
potenciales. Una empresa obtiene la ventaja competitiva, desempefando estas
actividades estratégicamente importantes mas baratas 0 mejor que Sus

competidores” 3

Para Francés, A. “La Cadena de valor proporciona un modelo de aplicacién
general que permite representar de manera sistematica las actividades de

cualquier organizacion, ya sea aislada o que forme parte de una corporacion”*.

Charles W. L. Hill, Gareth R. Jones y Melissa A. Schiling. Sefalan que el término
cadena de valor “se refiere a la idea de que una compafia es una cadena de

actividades que transforman los insumos en productos que valoran los clientes. El

32 Charles W. L. Hill, Gareth R. Jones, Melissa A. Schiling. Administracién Estratégica: Teoria y Casos. Un enfoque Integral.
112, Edicion. Cengage Learning Editores, S.A. de C.V. México (2015).

% Michael., E P. Ventaja Competitiva: Creacion y sostenimiento de un Desempefio Superior. Editorial Rei Argentina, S.A.
MORENO 3362 Buenos Aires, Argentina (1991).

% Francés, A. Estrategias para la empresa en la América Latina. Ediciones IESA Caracas (2001).
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proceso de transformacion incluye las actividades primarias y las de soporte que

agregan valor al producto”.

4.10.2 Esquema de la Cadena de Valor

Toda empresa recorre un ciclo de actividades para proyectar, producir,
comercializar, entregar y apoyar sus productos o servicios. La cadena de valor
describe ese ciclo mediante un mapa del movimiento de un producto desde la

etapa de la materia prima hasta el consumidor final.

Figura 3: La Cadena de Valor.

Actividades de soporte

r Infraestructura de la compania 1
Sistemas Administracion Recursos
de informacidn de materiales humanos
. Marketing Serwvicio
A i =t e v wentas al cliente

- Actividades primarias .—:
i

Fuente: Administracion Estratégica: Teoriay Casos 112Edicion - Charles W. L. Hill, Gareth R. Jones, Melissa
A. Schilling.

4.9.3 Elementos de la Cadena de Valor

a) Actividades primarias

Las actividades primarias incluyen el disefio, la creacién y la entrega del producto,
su marketing y su servicio de soporte posterior a la venta. En la cadena de valor
las actividades primarias se dividen en cuatro funciones: investigacion y desarrollo,

marketing y ventas, produccion y servicio al cliente.

Investigacion y desarrollo (ID): Investigacion y desarrollo La investigacion y el
desarrollo (ID) se refieren a los procesos para el disefio de productos y la

produccion.
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Produccion: La produccion se refiere al proceso de creacion de un bien o un
servicio.

Marketing y ventas: Las funciones de marketing y ventas de una compafia
ayudan a crear valor por diferentes caminos. Por via del posicionamiento de
marcas y la publicidad, la funcién de marketing incrementa el valor que perciben
los clientes en el contenido del producto de una compaiia (y, por lo tanto, la
utilidad que le atribuyen). En la medida que los dos ayuden a crear una impresion
favorable del producto de la compafia en la mente de los clientes aumentara su
utilidad.

Servicio al cliente: El papel de la funcidon de servicio de una compaiiia es ofrecer
servicio y soporte después de la venta. Esta funcién crea mas utilidad porque
resuelve los problemas de los clientes y les brinda ayuda después de que han

adquirido el producto.

b) Actividades de soporte:

Las actividades de soporte de la cadena de valor proporcionan los insumos
necesarios para desarrollar las actividades primarias. Se dividen en cuatro
funciones: administracién de materiales (o logistica), recursos humanos, sistemas

de informacion e infraestructura de la compafia.

Administracion de materiales (logistica): La funcion de administracion de
materiales (o logistica) controla la transmision de materiales fisicos a lo largo de la
cadena de valor, de las compras y la produccién hasta la distribucion. La eficiencia
con la que se lleve a cabo puede disminuir de manera significativa los costos, con

lo que crea mas valor.

Recursos humanos: Esta funcién asegura que la empresa tiene la mezcla
adecuada de personas habiles para realizar sus actividades creadoras de valor de
manera eficaz. También es tarea de la funcidon de recursos humanos asegurar que

las personas estén capacitadas, motivadas y compensadas de la manera
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adecuada, a in de que realicen sus tareas de creacion de valor. Si los recursos
humanos funcionan bien, la productividad laboral aumentara (lo cual reduce los
costos) y mejorara el servicio al cliente (y esto incrementa la utilidad del producto),

por ello, la empresa podra crear mas valor.

Sistemas de informacién: Los sistemas de informacion son, en su mayor parte,
sistemas electronicos para administrar inventario, rastrear ventas, fijar el precio de
productos, venderlos, manejar las preguntas de servicio al cliente, etc. Los
sistemas de informacion, cuando estdan aunados a las caracteristicas
comunicativas de internet, mantienen la promesa de ser capaces de mejorar la
eficiencia y eficacia con las cuales la empresa maneja sus otras actividades de

creacion de valor.

Infraestructura de la empresa: La infraestructura de la empresa es el contexto
empresarial dentro del cual suceden todas las demas actividades creadoras de
valor: la estructura organizacional, los sistemas de control y la cultura de la
empresa. Debido a que la alta direccion puede ejercer una influencia considerable
en la conformacion de estos aspectos corporativos, también debe considerarse

parte de la infraestructura de una empresa.

5. GENERALIDADES DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN
COMERCIALIZACION.

5.1 Comercializacién.

Definicion:

“Por comercializacion se refiere al conjunto de actividades desarrolladas con el

objetivo de facilitar la venta de una determinada mercancia, producto o servicio, es

»35

decir, la comercializacion se ocupa de aquello que los clientes desean™.

s Definicion ABC. Recuperado el lunes 26 de octubre 2020, de
https://w w w .definicionabc.com/economia/comercializacion.php


https://www.definicionabc.com/economia/mercancia.php
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Importancia:

‘En un mercado donde circulan distintos productos de diferentes empresas y
donde cada uno pretende ganarse un determinado segmento de mercado, se hace
necesario establecer estrategias de comercializacion para poder satisfacer las

necesidades y deseos mejor que la competencia™®
Objetivos de comercializacion:

El objetivo de la comercializacion es la exposicion de lo que se debe alcanzar

mediante las actividades comercializadoras.
Conceptos relacionados ala comercializacion:

“‘Es concentrar el esfuerzo de la empresa en la satisfaccion de los clientes y
obtener ganancias. Por consiguiente, la comercializaciéon se define como los
esfuerzos integrados que realiza la empresa orientados a la transaccién de bienes
y servicios en el lugar y con el precio apropiado, con el cual el consumidor obtiene

satisfaccion y la empresa obtiene ganancias™’

‘La comercializacién es un conjunto de acciones encaminadas a comercializar

productos, bienes o servicios. Estas acciones o actividades son realizadas por

organizaciones, empresas o incluso grupos sociales”®

“‘Conjunto de funciones que se desarrollan desde que el producto sale del

establecimiento de un productor hasta que llega al consumidor”*®

% Pan de comercializacién. Recuperado el lunes 26 de octubre de 2020, de http:/ri.ues.edu.sv/id/eprint/9196/1/T-
658%20B957p.pdf

% Pan de comercializacién. Recuperado el lunes 26 de octubre 2020, de http:/ri.ues.edu.sv/id/eprint/9196/1/T-
658%20B957p.pdf

3 Comercializacién. Recuperado el lunes 26 de octubre 2020, de https://es.slideshare.net/ltzelHdz Flores/comercializacion-
55276919

% Modulo 4 Comercializacion. Recuperado el lunes 26 de octubre 2020, de
https://ww w .agro.uba.ar/unpuente/img/contenidos_pdf/modulo4.pdf
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5.2 Determinacion de mercado Meta®.

Definicién de mercado meta: es la parte del mercado disponible calificado que la
empresa decide captar. EI mercado disponible calificado es el conjunto de
consumidores que tiene interés, ingresos, acceso y cualidades que concuerdan

con la oferta del mercado en particular.

Las oportunidades de mercado deben ser evaluadas antes de elegir el mercado
meta, y se debe tener la habilidad para medir y pronosticar: el tamafio, crecimiento

y la utilidad potencial.

Una vez establecido un mercado debe haber proyecciones de demanda, que

serviran a cada departamento de la empresa para realizar sus actividades.

Esencia de estrategia de mercadotecnia moderna puede describirse como:
Mercadotecnia SMP (segmentacién, seleccion de metas y posicionamiento)
Vendedores no siempre comparten esta posicion. Su mentalidad pasa por tres

etapas:

1. Mercadotecnia masiva
2. Mercadotecnia con base en la variedad del producto

3. Mercadotecnia de la meta

Factores a considerar en la evaluacion de un segmento de mercado para definir el

mercado meta:

Tamafo y crecimiento del segmento: Debe cuestionar si el segmento potencial

tiene el tamafio y caracteristicas de crecimiento adecuadas.

Atractivo estructural del segmento: Se puede aplicar el modelo de Porter
(rivalidad intensa en el segmento, riesgo de nuevos participantes, riesgo de
productos sustitutos, riesgo de incremento de poder de negociacion del

comprador, riesgo de incremento de poder de negociacién de los proveedores.

40 Direccién de Marketing Conceptos Esenciales, de Philip Kotler, Prentice Hall.
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Objetivos y recursos de la empresa: La empresa debe tomar en cuenta sus

propios objetivos y recursos en relacion con dicho segmento.

Podemos determinar el mercado meta a través de diversas variables de
segmentacion como la edad, el género, su nivel econémico, la ubicacion

geografica y principalmente sus habitos de compra, conducta e intereses.

Es recomendable analizar las ventas actuales del segmento, las tasas de
crecimiento, y rentabilidad esperada. EIl ideal es que la empresa ingrese en
aquellos segmentos donde pueda ofrecer un valor superior y obtener ventajas

diferenciales sobre los competidores.

Estrategia de comercializacion:

Estrategia de producto y servicio.*

Es el conjunto de acciones a llevar a cabo para disefiar y realizar un producto o
servicio teniendo en cuenta las necesidades del cliente potencial. Cualquier
estrategia de producto o servicio necesita ser revisada y actualizada

constantemente debido a la gran competencia existente.

Esto también requiere escuchar con atencion las necesidades y los deseos de los
segmentos de clientes potenciales a fin de utilizar toda la tecnologia para

introducir un producto Util e innovador.

Estrategia de fijacién de precio.*

La empresa debe decidir dénde situar su producto en calidad y precio. Una
empresa puede colocar su producto en el punto medio del mercado o tres niveles
por debajo o por encima del punto medio. Las compaiiias no fijan un precio Gnico

sino una estructura de fijacion de precios que refleja variaciones en la demanda

“! Undécima Edicién Marketing Kerin Hartley Redelius Cap. 1 Pag 14-60
“2 Direccién de Marketing Conceptos Esenciales, de Philip Kotler, Prentice Hall.
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geografica y los costos, los requerimientos de segmentos de mercado,

programacion de las compras niveles de pedidos y otros factores.

Estrategia de promocion.*®

Tiene el propdsito de influir en la actitud y comportamiento del cliente o prospecto
utilizando herramientas como la publicidad, promocién de ventas, relaciones

publicas, marketing directo y ventas personal.

Las estrategias de promocion de un producto benefician a las empresas con el
aumento de demanda de nuestros consumidores y a la vez beneficia a los
consumidores al brindarles la informacion necesaria sobre la disposicién del

producto, sus usos y beneficios.
Estrategia de distribucion.*

Son los diferentes caminos que tiene que pasar un producto para que pueda llegar
al consumidor final. Son etapas por las cuales debe de pasar el producto antes de

ser comercializado.

El productor es la parte inicial de este proceso, es quien crea el producto, el cual
es adquirido por el mayorista y luego por el minorista para finalmente distribuye el
producto entre el consumidor final. Un proceso muy similar al que se aplica a los

canales de distribucidon de un servicio.

6. ASPECTOS LEGALES Y REGULACIONES DE LAS COOPERATIVAS
AGROPECUARIAS.

6.1 Marco Legal de Referencia:

Aspectos legales y regulaciones de las Cooperativas Agropecuarias.

A continuacion, se presenta el marco juridico aplicado a las Asociaciones

Cooperativas Agropecuarias de El Salvador.

3 Undécima Edicién Marketing Kerin Hartley Redelius Cap. 1 Pag 14-60
44 Undécima Edicién Marketing Kerin Hartley Redelius Cap. 1 Pag 14-60
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6.1.1 Constitucién de la Republica de El Salvador®.

De Acuerdo al Art. 7. Los habitantes de El Salvador tienen derecho a asociarse
libremente y a reunirse pacfficamente y sin armas para cualquier objeto licito.
Nadie podra ser obligado a pertenecer a una asociacion. No podra limitarse ni
impedirse a una persona el ejercicio de cualquier actividad licita, por el hecho de
no pertenecer a una asociacion. Se prohibe la existencia de grupos armados de

caracter politico, religioso o gremial.

Art. 114. El Estado protegera y fomentara las asociaciones cooperativas,

facilitando su organizacion, expansion y financiamiento.

6.1.2 Cédigo de Trabajo

“‘Art. 1. El presente Codigo tiene por objeto principal armonizar las relaciones entre
patronos y trabajadores, estableciendo sus derechos, obligaciones y se funda en
principios que tiendan al mejoramiento de las condiciones de vida de los
trabajadores, especialmente en los establecidos en la Seccion Segunda Capitulo Il

del Titulo Il de la Constitucion” “6.

6.1.3 Codigo Tributario®'.
Finalidad

Art. 1. El presente Codigo contiene los principios y normas juridicas, aplicables a

todos los tributos internos bajo la competencia de la Administracion Tributaria.

Ambito de aplicacién

4 Constitucion de la Republica de El Salvador, decreto N° 38 del 15 de Diciembre de 1983,. (s.f.). Publicado en el Diario
Oficial N°234, Tomo N° 281, Art. 7y 114.

“6 Cadigo de Trabajo, Decreto Legislativo N° 15, el 23 de junio de 1972, Publicado en el Diario Oficial N° 142, Tomo N° 236,
el 31 de Julio de 1972.

47 Codigo Tributario, Decreto Legislativo N° 230, el 14 de diciembre de 2000, Publicado en el Diario Oficial N°241, Tomo N°
349, el 22 de diciembre de 2000.
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Art. 2. Este Cddigo se aplicara a las relaciones juridicas tributarias que se originen
de los tributos establecidos por el Estado, con excepcion de las relaciones

tributarias establecidas en las legislaciones aduaneras y municipales.

6.1.4 Ley de Creacion del Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo
(INSAFOCOOP)*,

Tiene por objeto promover, coordinar y supervisar la organizacion y
funcionamiento de las Asociaciones Cooperativas, Federaciones vy

Confederaciones de las mismas.

Art. 1. Créase el Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo como corporacion
de derecho publico, con autonomia en los aspectos econémicos y administrativo.
En el contexto de esta Ley y en los Reglamentos respectivos podra denominarse
simplemente "Instituto” o "INSAFOCOOP". Su domicilio principal lo tendra en la

ciudad de San Salvador.

6.1.5 Ley General de Asociaciones Cooperativas®.

Esta ley autoriza la formacion de cooperativas como asociaciones de derecho

privado e interés social.

Art. 1. Se autoriza la formacion de cooperativas como asociaciones de derecho
privado de interés social, las cuales gozaran de libertad en su organizacion y
funcionamiento de acuerdo con lo establecido en esta ley, la ley de creacion del
Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo (INSAFOCOOP), sus Reglamentos
y sus Estatutos. Las Asociaciones Cooperativas de produccion agropecuaria,

pesquera y demdas similares que desarrollen actividades técnicamente

“ Ley de Creacion del Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo (INSAFOCOOP), Decreto N° 560 del 25 de
Noviembre de 1969, Publicado en el Diario Oficial N° 229, Tomo 225, el 09 de Diciembre de 1969. Art 1.

9 ey General de Asociaciones Cooperativas, Decreto 339 del 06 de Mayo de 1986. Publicada en el Diario Oficial N° 86,
Tomo 291, el 14 de Mayo de 1986, Art. 1.
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consideradas como agropecuarias, también se regirdn de acuerdo con lo

establecido en esta ley, en lo que no estuviere previsto en su Ley Especial.

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

con propdésitos de servicio, produccion, distribucién y participacion.
6.1.6 Ley Especial de Asociaciones Agropecuarias®.

Promueve la Organizacion, reconocimiento oficial y otorgamiento de la personeria

juridica de las asociaciones cooperativas agropecuarias, pesqueras y similares.

Art. 1. Créase el Departamento de Asociaciones Agropecuarias como una Depend
encia del Ministerio de Agricultura y Ganaderia, que tendra a su cargo la promocié
n, organizacion,

reconocimiento oficial y otorgamiento de la personeria juridica de las Asociaciones
Cooperativas de Produccion Agropecuaria,

Pesquera y demas similares que desarrollen actividades técnicamente considerad

as como agropecuarias.

6.1.7 Ley del Impuesto Sobre La Renta®*

Art. 2. Se entiende por renta obtenida, todos los productos o excedentes
percibidos o devengados por los sujetos pasivos, ya sea en efectivo 0 en especie

y provenientes de cualquier clase de fuente, tales como:

Del trabajo, ya sean salarios, sueldos, honorarios, comisiones y toda clase de

remuneraciones o compensaciones por servicios personales;

*0Ley Especial de Asociaciones Agropecuarias, Decreto N° 221 , del 09 de Mayo de 1980. Publicado en el Diario Oficial N°
86 , Tomo 267 del 05 de Septiembre de 1980 Art. 1.

1 ey del Impuesto Sobre la Renta, Decreto Legislativo N° 134, del 18 de Diciembre de 1991. Publicado en el Diario Oficial
N° 242, Tomo 313, del 21 de Diciembre de 1991.Art. 2y 41.
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De la actividad empresarial, ya sea comercial, agricola, industrial, de servicio, y de

cualquier otra naturaleza.
Del capital tales como, alquileres, intereses, dividendos o participaciones; y

Toda clase de productos, ganancias, beneficios o excedentes cualquiera que sea

su origen.

Art. 41. las personas juridicas, uniones de personas, sociedades irregulares o, de
hecho, domiciliadas o no, calcularan su impuesto aplicando a su renta imponible la
tasa del treinta por ciento (30%); se exceptlan los sujetos pasivos que hayan
obtenido rentas gravadas menores o0 iguales a ciento cincuenta mil dolares

(us$150,000), los cuales aplicaran la tasa del veinticinco por ciento (25%).

6.1.8 Ley del Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la
Prestacion de Servicios®.

Tiene como objeto aplicar el impuesto a la transferencia, importacion, exportacion
y al consumo de los bienes muebles corporales; y a la prestacion, importacion,

internacion, exportacion y el autoconsumo de servicios.

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

a) Las personas naturales o juridicas;

b) Las sucesiones;

c) Las sociedades nulas, irregulares o, de hecho;

d) Los fideicomisos; y

e) Las asociaciones cooperativas.

52 | ey del Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la Prestacion de Servicios, Decreto Legislativo N° 296 del 24
de Julio de 1992. Publicado en el Diario Oficial N°143, Tomo 316, del 31 de Julio de 1992. Art 1.
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f) La unién de personas, aasociados, consorcios 0 cualquiera que fuere su

denominacion’.

Art. 27. En el caso de agrupamiento de sujetos pasivos sefialados en el Art. 20 de
esta ley, organizados para un negocio u operacion especifica o particular, cuando
no tiene una personalidad juridica propia, el responsable del cumplimiento de las
obligaciones tributarias sustantivas y formales es el representante o administrador
y a falta de éstos actuardn los asociados, participes, o sus integrantes, quienes

responden solidariamente de las deudas tributarias del agrupamiento

6.1.9 Ley General Tributaria Municipal®.

Esta Ley tiene como finalidad establecer los principios béasicos y el marco
normativo general que requieren los Municipios para ejercitar y desarrollar su

potestad tributaria.

Art. 18. El sujeto pasivo de la obligacion tributaria municipal es la persona natural
o juridica que, segun la ley u ordenanza respectiva, esta obligada al cumplimiento

de las prestaciones pecuniarias, sea como contribuyente o responsable.

Se consideran también sujetos pasivos, las comunidades de bienes, sucesiones,
fideicomisos, sociedades de hecho u otros entes colectivos o patrimonios, que aun
cuando conforme al derecho comun carezcan de personalidad juridica, de
conformidad a las normas tributarias municipales, se les atribuye la calidad de

sujetos de derechos y obligaciones.

Art. 21. La obligacion de los sujetos pasivos consiste en el pago de los tributos, en
el cumplimiento de todas las obligaciones tributarias que les correspondan y de los
deberes formales contemplados en esta Ley o en disposiciones municipales de

caracter tributario.

%3 Ley General Tributaria Municipal, Decreto Legislativo N°86 del 17 de octubre de 1991. Publicada en el Diario Oficial N°
242, Tomo 313, del 21 de diciembre de 1991. Art 18y 21.
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|54

6.1.10 Ley del Seguro Socia

Desarrolla los fines de seguridad social referidos en la constitucion, en beneficio
de los trabajadores y sus familiares asegurados, cubriendo en forma gradual los

riesgos a que estan expuestos los trabajadores.

Art. 3. El régimen del Seguro Social obligatorio se aplicara originalmente a todos
los trabajadores que dependan de un patrono sea cual fuere el tipo de relacion

laboral que los vincule y la forma que los haya establecido la remuneracion.

6.1.11 Ley de Marcas y otros signos distintivos®.

Art. 1. La presente Ley tiene por objeto regular la adquisicion, mantenimiento,
proteccion, modificacion y licencias de marcas, expresiones 0 sefiales de
publicidad comercial, nombres comerciales, emblemas, indicaciones geograficas y
denominaciones de origen, asi como la prohibicion de la competencia desleal en

tales materias.

6.1.12 Ley de proteccion al consumidor®.

Art.1.- El objeto de esta ley es proteger los derechos de los consumidores a fin de
procurar el equilibrio, certeza y seguridad juridica en sus relaciones con los

proveedores.

Asi mismo tiene por objeto establecer el Sistema Nacional de Proteccion al
Consumidor y la Defensoria del Consumidor como institucién encargada de
promover y desarrollar la proteccion de los consumidores, disponiendo su
organizacion, competencia y sus relaciones con los 6rganos e instituciones del

Estado y los particulares, cuando requiera coordinar su actuacion.

% Ley del Seguro Social, Decreto N° 1263, del 03 de Diciembre de 1953. Publicada en el Diario Oficial N° 226, Tomo 161,
del 11 de Diciembre de 1953. Art. 3.

%5 Ley de Marcas y Otros Signos Distintivos, Decreto Legislativo N°868, fecha 06 de junio de 2002. Publicado en el Diario
Oficial N° 125, Tomo 356

% Ley de proteccion al consumidor, Decreto legislativo N°776, del 18 de agosto de 2005, publicado en el Diario Oficial
N°166, Tomo N°368, el 08 de septiembre de 2005.



6.1.13 Reglamento de la Ley General de Asociaciones Cooperativas de El

Salvador®’.

Art.1.El presente Reglamento tiene por objeto regular lo relativo a la constitucién, o
rganizacion, inscripcion, funcionamiento, extincion y demas actos referentes a las
asociaciones cooperativas dentro de los limites establecidos por la Ley

General de Asociaciones Cooperativas.

La promocidn,organizacion,reconocimiento oficial, otorgamiento de personalidad ju
ridica y registro de las Asociaciones Cooperativas de Produccién Agropecuaria,
pesquera y demas similares que desarrollen actividades técnicamente considerad
as como agropecuarias, correspondera al Departamento de Asociaciones Agropec
uarias del Ministerio de Agricultura y Ganaderia, de conformidad a la "Ley Especial

de Asociaciones Agropecuarias.

Art. 3.Las Asociaciones Cooperativas se constituiran por medio de Asamblea Gen
eral celebrada por todos los interesados, con un nimero minimo de asociados seg
Un la naturaleza de la cooperativa el cual, en ningun caso, podra ser menor al esta
blecido por la Ley.

6.2 MARCO INSTITUCIONAL

‘ Legislacion ‘ Instituciones

Constitucion de la Republica de El
Salvador

Corte Suprema de Justicia a través
de la Sala de lo Constitucional

Cadigo de Trabajo

Ministerio de Trabajo

Cadigo Tributario

Ministerio de Hacienda

Ley de Creacion del Instituto
Salvadorefio de Fomento
Cooperativo

Instituto Salvadorefio de Fomento
Cooperativo (INSAFOCOOP)

" Reglamento de la Ley General de Asociaciones Cooperativas, Decreto Eecutivo N° 62, del 20 de Agosto de 1986.
Publicado en el Diario Oficial N° 7, Tomo 294. Art 1y 3.




Ley General de Asociaciones
Cooperativas

Instituto Salvadorefio de Fomento
Cooperativo (INSAFOCOOP)

Ley Especial de Asociaciones
Agropecuarias

Ministerio de Agricultura y Ganaderia
(MAG)

Ley del Impuesto Sobre La Renta

Ministerio de Hacienda

Ley del Impuesto a la Transferencia
de Bienes Muebles y a la Prestacion
de Servicios

Ministerio de Hacienda

Ley General Tributaria Municipal

Alcaldia Municipal.

Ley del Seguro Social

Instituto Salvadorefio del Seguro
Social (ISSS)

Ley de Marcas y otros signos
distintivos

Centro Nacional de Registros (CNR)

Ley de Proteccion al Consumidor

Defensoria del Consumidor

Reglamento de la ley General de
Asociaciones Cooperativas

Instituto Salvadorefio de Fomento
Cooperativo (INSAFOCOOP).

Figura4

Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo en base a la legislacion consultada.
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CAPITULOII

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA COMERCIALIZACION DE
LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS QUE OFRECE LA ASOCIACION
COOPERATIVA DE PRODUCCION AGROPECUARIA Y PESQUERA SAN
JUAN COLIMA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA (ACOPAPESAC DE R.L).

7. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION DE CAMPO

A través de la investigacién de campo se logré recopilar datos e informacion de
fuentes primarias encaminadas a comprender, observar e interactuar de forma
directa con los directivos y asociados de la Cooperativa, permitiendo asi
determinar la situacion actual de los métodos y estrategias que se utilizan para

comercializar los productos y servicios que la cooperativa ofrece en el mercado.

8. OBJETIVOS DE INVESTIGACION

General

» Elaborar un diagnéstico de la situacion actual de la Asociacion Cooperativa
de Produccion Agropecuaria y Pesquera San Juan Colima de R.L
(ACOPAPESAC DE R.L) que permita recolectar informacion necesaria para

elaborar el plan estratégico de mercadotecnia.
Especificos

» Recolectar, analizar, interpretar datos e informacion de los directivos y
asociados para determinar el nivel de conocimiento que tienen sobre los
productos y servicios que ofrece ACOPAPESAC DE R.L.

» Conocer las estrategias de comercializacion de ACOPAPESAC DE R.L
para ofrecer sus productos y servicios a los clientes.

> Identificar las oportunidades y amenazas que enfrenta la asociacion para
comercializar sus productos y servicios en el mercado actual.
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9. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

9.1 Método de la Investigacion

Para el desarrollo de la investigacion se utilizd el Método Cientifico y sus métodos
auxiliares (el analisis y la sintesis) con el propdsito de recopilar, analizar e
interpretar la informacion obtenida y ampliar los conocimientos sobre el tema en

estudio.
9.1.1 Anélisis

Se utilizé el método analitico para descomponer en diferentes elementos el
problema en estudio, lo que permiti6 observar las causas, la naturaleza y los
efectos negativos que influyen en los procesos de comercializacion de los
productos y servicios que ofrece la Asociacion Cooperativa y establecer asi
estrategias de comercializacion que permitan crear soluciones a las necesidades

encontradas.

9.1.2 Sintesis

Se hizo uso de este método para analizar y resumir los diferentes elementos que
forman parte del problema de investigaciéon y lograr comprender cada uno de ellos,

especificamente en las conclusiones.

9.2 Tipo de Investigacion
Se utiliz6 el tipo de investigacion descriptiva para observar, conocer y describir los

procesos, situaciones y costumbres de las actividades actuales de

comercializacion utilizadas por la Asociacion Cooperativa.

9.3 Disefio de la investigacion
El desarrollo de la Investigacion se llevd a cabo mediante el disefio no

experimental debido a que las variables no fueron manipuladas, la investigacion
fue desarrollada directamente de la realidad de ACOPAPESAC DE R.L y basada
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en los hechos tal como sucedieron, limitando al investigador a relatar los hallazgos

encontrados en su contexto natural para analizarlos posteriormente.
10. FUENTES DE INFORMACION

10.1 Primarias

La informacién primaria para llevar a cabo la investigacion fue obtenida a partir de
los datos recolectados a través de guias de entrevista y cuestionarios dirigidos a
los Directivos y Asociados de la Asociacion Cooperativa de produccion

Agropecuaria y Pesquera San Juan Colima de R.L.

10.2 Secundarias
La informacién secundaria se obtuvo de libros, articulos, leyes, folletos, sitios web,

trabajos de graduacion y publicaciones de instituciones gubernamentales que

permitieron obtener informacion relevante sobre el tema estudiado.

11.TECNICAS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

Para poder realizar la recoleccion de la informacion se hizo uso de la técnica

siguiente:

11.1 Entrevista:

Esta técnica consistio en reunirse con el consejo de administracion y miembros de
la junta de vigilancia ACOPAPESAC DE R.L. quienes brindaron la informacion
necesaria de la situacion actual de la cooperativa, con el objetivo de recolectar

datos que permitieron conocer a mayor profundidad la temética en estudio.
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12. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

12.1 Guia de Entrevista:

La guia consta de 15 preguntas, con el propdsito de conocer la opinién del consejo
de administracion y junta de vigilancia respecto a términos puntuales en la
situacion actual de la cooperativa ACOPAPESAC DE R.L y de esta manera
identificar las debilidades y fortalezas que presenta la cooperativa actualmente.

12.2 Censo:

Se utiliz6 el censo como instrumento auxiliar para la recolecciéon de datos e
informacién de los asociados de la cooperativa, debido a que se trabajé con la
totalidad del universo por ser una poblacién pequefia, el instrumento contenia 18
preguntas con la finalidad de obtener los resultados precisos que ayuden a
determinar las bases necesarias para analizar la informacion recopilada y poder
comprobar las hipétesis segun la informacion obtenida por los asociados de la

cooperativa.

13.AMBITO DE INVESTIGACION

La investigacion se desarroll6 en el area geografica donde se encuentra ubicada la
cooperativa, es decir en el Canton Colima, en diferentes caserios donde residen
los asociados y directivos de la cooperativa, en el Municipio de Suchitoto en el

Departamento de Cuscatlan.

14. DETERMINACION DEL UNIVERSOY LA MUESTRA
14.1 Unidades de Analisis
Objeto de Estudio:

Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria y Pesquera San Juan Colima

de Responsabilidad Limitada.
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Sujetos de Analisis:

1. Consejo de Administracion y Junta de Vigilancia.

2. Asociados

14.2 Determinaciéon del Universo

Para el desarrollo del estudio se contd con dos Universos, el primero formado por
6 miembros del consejo de administracion y 4 de la junta de vigilancia, de los
cuales se seleccionaron 5 para la guia de entrevista, el siguiente universo esta

compuesto por 31 Asociados.

14.3 Calculo de la Muestra
Para fines del calculo de la muestra se tomd la totalidad de los dos universos

debido a que se cuenta con una poblacién pequefia o finita, se aplicé censo a los

asociados y guia de entrevista a los directivos.

15. TABULACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

Para facilitar el proceso de tabulacion de los datos recolectados a través de los
instrumentos, se emplearon hojas de céalculo de Microsoft Excel, las cuales
permitieron obtener informacidén objetiva que sirvié para realizar el analisis y las
conclusiones y recomendaciones que contribuirAn al mejoramiento de la

comercializacion de los productos y servicios que ofrece ACOPAPESAC DE R.L.

16.DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO SOBRE LA SITUACION ACTUAL DE
COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS QUE OFRECE

ACOPAPESAC DE R.L.

16.1 Aspectos Generales de la Asociacion

16.1.1 Identidad Corporativa

La Asociacion cuenta con un nombre y logo que la distinguen comercialmente de
las demas cooperativas (Anexo 3: Pregunta 6), pero no cuenta con otros signos
distintivos que pueden marcar diferencias y le permitan posicionarse en el

mercado.
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16.1.2 Recursos
De acuerdo al presidente de la Asociacién Cooperativa, actualmente cuentan con

una maquina Trilladora, una maquina seleccionadora y una cortadora de Arroz,
ademas de un molino para realizar los derivados del arroz, tanto el presidente
como algunos miembros del consejo de administracion y junta de vigilancia
manifiestan que en el futuro desean ampliar sus instalaciones y adquirir nueva
maquinaria, pero su situacion econdémicas en los ultimos dos afios no ha sido tan
buena y con la llegada de la pandemia del covid-19 sus deudas se agudizaron y
los procesos de produccion y comercializacion pararon. (Anexo 3: pregunta 1, 2 y
15).

16.1.3 Personal

La Asociacidon cooperativa cuenta con 36 asociados entre ellos se encuentran
agricultores, pescadores y amas de casa, la mayoria manifesto tener entre 4 y 6
anos de pertenecer a la cooperativa (Anexo 2: Datos generales literal D) los cuales
participan colectivamente en las distintas actividades que se realizan, la
cooperativa actualmente no cuenta con empleados fijos especialmente para

actividades administrativas.

16.1.4 Instalaciones

ACOPAPESAC DE R.L Cuenta con un terreno de 1,456 m?, ubicado en el caserio
las brisas del Canton Colima, sus instalaciones estdn compuestas por una oficina
administrativa y un salén que opera como bodega y planta de produccion para los
procesos de trilla y molienda de arroz, la Asociacidon no cuenta actualmente con
puntos de venta para comercializar sus productos, debido a que se hace uso de la

venta directa (Anexo 2: Pregunta 7).

16.1.5 Procesos
Debido a que la Asociacion Cooperativa funciona como intermediario comercial de
sus asociados en el mercado, el proceso de produccion de arroz que realiza la

mayoria de sus asociados de manera individual, se vio afectado por la pandemia
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del Covid-19 (Anexo 3: pregunta 2), de acuerdo al presidente de la cooperativa la
produccidon que los asociados realizaron en el afio 2020, fue bastante baja por las
condiciones de salud y econémicas vividas en el pais, por lo tanto el proceso de
comercializacion de arroz fue dificil para la asociacion debido a que este solo
realiza una vez al afio (Anexo 2: preguntas 1, 2 y 10). Actualmente la cooperativa

Unicamente esta ofreciendo sus servicios a los clientes.

16.1.6 Mezcla de Mercadotecnia

a. Producto

Para el caso de ACOPAPESAC DE R.L, los productos que ofrece son el Arroz en
oro, miga, miguilla, pulimento y granza de arroz, ademas ofrece los servicios de
corte de arroz y tria de arroz, especialmente los productos se comercializan una
vez al afio segln cosecha (Anexo 3: pregunta 10) debido a que actualmente no
cuentan con recursos econdémicos para abastecerse y ofrecerlos durante todo el

ano.

El producto es una parte importante para las empresas, ya que de esto depende el
crecimiento de la misma. Si este producto o servicio no satisface las necesidades
de los clientes en cuanto a sus exigencias, dificilmente podra expandirse a otros

mercados.

La cooperativa ofrece sus servicios, los cuales son su principal generacién de
ingresos (Anexo 2, pregunta 8); asi mismo, los asociados han evaluado de muy

buenos los beneficios obtenidos de la misma (Anexo 2, pregunta 18).

b. Plaza (Distribucion)

La Cooperativa ofrece sus productos y servicios por medio de la venta directa
previa a tratos hechos con algunos comerciantes de la zona (Anexo 2, pregunta
7).



53

c. Promociéon

Es necesario que los clientes conozcan de los productos o servicios a través de
diferentes medios de publicidad, ya sea por medio de revistas, television,

periddico, radio entre otros para promocionarlos.

Actualmente ACOPAPESAC DE R.L, no cuenta con los recursos econdmicos
necesarios para poder invertir en una campafa publicitaria masiva, lo cual no
permite que ésta sea conocida por todos los habitantes en el municipio de

Suchitoto y municipios aledafios. (Anexo 2, Pregunta 12)

d. Precios

Se puede decir que, a lo largo de la historia, los precios se han fijado a través de
un proceso de negociacién entre los compradores y vendedores, de hecho, en
algunos lugares mas pobres o de menores ingresos, el regateo sigue siendo una

distraccion (Anexo 3: pregunta 9).

Segun el estudio realizado, confirma que los asociados consideran que los precios
gue ACOPAPESAC DE R.L ofrece estan debajo de lo normal, debido a que la
competencia tiene precios mas elevados por los mismos productos y servicios.

(Anexo 2, Pregunta 2).

e. Estrategias de Comercializaciéon

Comercializacion comprende el proceso integro de hacer llegar las mercaderias y
los servicios desde la fabrica o establecimiento hasta el consumidor para su uso
final.

ACOPAPESAC DE R.L, carece de medios publicitarios tales como: hojas volantes,
redes sociales, anuncios, promociones y descuentos (Anexo 3: pregunta 4) con el
propésito de obtener nuevos clientes e incentivar a los actuales ofreciéndoles

nuevas alternativas de productos y servicios, (Anexo 2, pregunta 12).



54

16.1.7 Microentorno

a. Clientes

En base a la informacién recopilada Un 97% de los asociados de la cooperativa
ACOPAPESAC DE R.L. contestaron que al momento de realizar una venta es
directamente con el cliente (Anexo 2, pregunta 7) y el servicio que mas demanda
tiene es el corte de arroz (Anexo 2, pregunta 8); asi mismo, al momento de
distribuir sus productos lo hacen por medio de camion (Anexo 2, pregunta 10) ya
gue este medio de transporte permite cargar mayor pesor que otro tipo de medio.

b. Proveedores

Actualmente ACOPAPESAC DE R.L, no cuenta con proveedores debido a que el

producto es obtenido de sus mismos asociados.

c. Competidores

De acuerdo a la informacion obtenida los principales competidores para los
asociados de la cooperativa son los comerciantes individuales (Anexo 3: pregunta
5) en comparacion de otras cooperativas ya que los habitantes de dicha area
realizan cultivos de arroz para luego comercializarlo a un mejor precio (Anexo 2,
pregunta 3); una de las principales desventajas que presenta la cooperativa en
comparacion de sus competidores es el precio de sus productos y servicios

(Anexo 2, pregunta 9).

16.1.8 Macroentorno

a. Factores Legales

La Asociacién Cooperativa de Produccion Agropecuaria y Pesquera San Juan
Colima De R.L. se rige por la Ley INSAFOCOOP, la cual tiene por objeto
promover, coordinar y supervisar la organizacion y funcionamiento de las

Asociaciones Cooperativas, Federaciones y Confederaciones de las mismas.
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La Asociacién Cooperativa de Produccion Agropecuaria y Pesquera San Juan
Colima De R.L. se rige también por Ley Especial de Asociaciones Agropecuarias
qgue promueve la Organizacién, reconocimiento oficial y otorgamiento de la
personeria juridica de las asociaciones cooperativas agropecuarias, pesqueras y

similares.

La Cooperativa se dedica actual a la prestacién de servicios como corte y trilla de

arroz; por lo tanto, esta libre del pago de impuestos

Actualmente en EI Salvador existen proyecciones positivas debido a que el
gobierno esta enfocado al bienestar social brindando asesoria técnica a través del
Ministerio Agricultura y Ganaderia (MAG), asi mismo la Alcaldia Municipal de

Suchitoto apoya al sector de la agricultura y la pesca.

La Cooperativa estd en un proceso de adquirir un aproximado de 25 manzanas
gue seran utilizadas para la produccion de arroz y construccion de un estanque
para produccion de Tilapias, esto entre un convenio de ACOPAPESAC DE R.Ly

la autbnoma CEL

Actual la Asociacién Cooperativa no exporta ningun tipo de producto; por lo

concerniente, no se puede hablar de impuestos arancelarios.

b. Factores Sociales

La pobreza de la mayoria de agricultores de El Salvador que impide poder invertir

y diversificar la produccién y comercializacion de nuevos productos.

Los bajos niveles de escolaridad que impiden el desarrollo de profesionales en el
rubro agricola, que aporten sus conocimientos en el area, para el fortalecimiento

de las actividades de las asociaciones cooperativas locales.

El empleo especialmente en las areas rurales del pais y Municipio de Suchitoto,

prevalecen las actividades agropecuarias como principal fuente de trabajo.
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Fortalecimiento de la seguridad ciudadana en el Municipio de Suchitoto debido al
impulso de estrategias contra el avance de la delincuencia por el Grupo Conjunto
de Apoyo Comunitario (GCAP) de la Policia Nacional Civil (PNC).

c. Factores Econémicos

La falta de fondos para proyectos de inversion y desarrollo de una agricultura

sostenible en el municipio.

La falta de oportunidades econdémicas en las éareas rurales provocando la

migracién a E.E.U.U.

d. Factores Tecnolégicos

Falta de recursos para la adquisicion de maquinaria y equipo necesario para

realizar las actividades agropecuarias

El pais no esta actualizado en el uso de tecnologias que ayudan a la produccion
agricola de una forma orgénica, asi como otras tecnologias que son importantes
para el desarrollo. Cabe destacar que, en el municipio, no hay suficiente
preparacién académica en la mayoria de la poblacion que estimule el desarrollo
tecnolégico, agregado a esto en ElI Salvador hay poca o nula inversién en

Investigacion y Desarrollo de nuevas tecnologias agricolas.

17.ALCANCES

a. Apoyo del Consejo de Administracion, Junta de Vigilancia y Asociados de la
Cooperativa al brindar la informacion  necesaria para el desarrollo del
trabajo de investigacion.

b. Acceso a las instalaciones para conocer cada area de la Cooperativa.

c. Acceso a documentos administrativos y Estados financieros para conocer la

situacion actual de la cooperativa.
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Disposicion del presidente y Representante legal al momento de aclarar
dudas y retroalimentar informacién en todo el proceso del trabajo de

investigacion.

18.LIMITACIONES

a.

Al momento de realizar la investigacion de campo no se encontrd0 a un
miembro del consejo de administracion y a 2 asociados, por lo que el
universo de los directivos disminuyo a 4 y el conformado por los asociados
a 29.

Por la situacion de la pandemia Covid-19 se realizaron pocas reuniones

presenciales como equipo de trabajo y con los miembros de la cooperativa.

19.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

a) La Asociacion Cooperativa no cuenta con actividades de promocién y

publicidad para dar a conocer los productos y servicios que ofrece a los

clientes y lograr posicionarse en el mercado.

b) Actualmente la Cooperativa no tiene un establecimiento adecuado para

comercializar sus productos, debido a que la infraestructura actual esta
disefiada Unicamente para el almacenamiento de los productos vy
magquinaria.

La Asociacion Cooperativa no cuenta con muchos asociados que les
permitan aportar de manera econémica 0 en mano de obra para obtener

mejores resultados.
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d) ACOPAPESAC DE R.L cuenta con pocos distintivos comerciales que le

permitan identificarse de la competencia en el mercado.

RECOMENDACIONES

a)

b)

Realizar promociones y camparfias publicitarias de los productos y servicios
ofrecidos por la Asociacion Cooperativa que le permitan a traer y fidelizar a
nuevos asociados y Clientes.

Crear un Punto de Venta adecuado para ofrecer los productos, que
permita la visualizacion de estos y el contacto directo con los clientes.
Realizar reuniones con los vecinos cercanos 0 amigos que les permita
darse a conocer para que otras personas puedan asociarse y de esta
manera obtener mejores beneficios.

Disefiar distintivos comerciales tales como: Logo, Slogan, Empaque y
Etiqueta de los productos y servicios que ofrece la Cooperativa para que se
logre penetrar en la mente de los consumidores y pueda ser identificados

por los clientes y de la competencia actual.
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CAPITULO I

PROPUESTA DE PLAN ESTRATEGICO DE MERCADOTECNIA PARA
INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS QUE
OFRECE LA ASOCIACION COOPERATIVA DE PRODUCCION
AGROPECUARIA Y PESQUERA SAN JUAN COLIMA DE R.L. UBICADA EN EL
MUNICIPIO DE SUCHITOTO, DEPARTAMENTO DE CUSCATLAN.

20.IMPORTANCIA

El plan estratégico de mercadotecnia le permitird a la Asociacion Cooperativa
identificar cada uno de sus recursos, con el propdsito de ofrecer mejores
productos y servicios a través del uso eficiente de ellos, tomando en cuenta las
debilidades, oportunidades, fortalezas, amenazas y factores externos que afectan
actualmente a ACOPAPESAC de R.L.

La propuesta del plan estratégico de mercadotecnia tiene como obijetivo
fundamental, ser una guia de accién que definird los pasos a seguir para
establecer estrategias de mercadeo que le permitan a la Asociacion Cooperativa

contribuir al logro de los objetivos mercadologicos propuestos a largo plazo.

21.JUSTIFICACION

ACOPAPESAC DE R.L. No cuenta con un plan estratégico de mercadeo que le
permita incrementar la demanda de los productos y servicios que ofrece; y a la vez
que sirva como guia para posicionarse en el mercado y dar a conocer Sus
productos y servicios a nivel municipal y regional, generando asi, dificultades para
obtener las suficientes ganancias que le permitan cubrir con los diferentes costos

y gastos que genera la Asociacién Cooperativa.
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22.0BJETIVOS

General

> Elaborar un plan estratégico de mercadotecnia para Incrementar la
demanda de los productos y servicios que ofrece la Asociacion Cooperativa
de Produccion Agropecuaria y Pesquera de San Juan Colima de R.L
(ACOPAPESAC DE R.L) através de estrategias de comercializacion.

Especificos

> Definir los objetivos de comercializacion que contribuyan a alcanzar las
proyecciones de crecimiento de ACOPAPESAC DE R.L.

> Establecer estrategias que permitan atraer nuevos Asociados, a fin de que
sirvan como guias para el logro de objetivos y metas.

> Disefar estrategias de comercializacion de los productos y servicios que
ofrece ACOPAPESAC DE R.L. con la finalidad de incursionar en el

mercado.
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23.PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADOTECNIA

23.1 Estructura Organizativa Propuesta

Figura 5. Propuesta de Organigrama de la Asociacion Cooperativa de Produccion
Agropecuaria y Pesquera San Juan Colima de R.L.
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Elaborado Por: Grupo de Investigacion.
Aprobado Por: Lic. Oscar Noé Navarrete

Fecha de Elaboracién: 02/11/2021
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23.2 Enfoquedel Plan Estratégico.

23.2.1 Misidén

“Somos una asociacion cooperativa agropecuaria y pesquera generadora de
oportunidades para el crecimiento econdémico y social de sus asociados y
asociadas de forma sustentable y sostenible, por medio de la comercializacién de

sus productos y servicios de calidad, con enfoque de valores, éticos y morales”.

23.2.2 Vision

“Ser una asociacion cooperativa agropecuaria y pesquera con capacidad para
competir en mercados nacionales e internacionales, realizando convenios y
encadenamiento con empresas exportadoras, con recurso humano calificado,
mayor capacidad instalada y organizacion efectiva, incrementando los beneficios a

la membresia, grupo familiar y poblacién local”.

23.2.3 Objetivos del Plan Estratégico.

ACOPAPESAC DE R.L busca lograr en los préximos 5 afios los siguientes
objetivos:

Objetivos no Financieros:

1. Impulsar la imagen de los productos y servicios que ofrece ACOPAPESAC
DE R.L. con la finalidad de buscar mayor presencia en el mercado.

2. Diversificar los productos que ofrece la Cooperativa con la incorporacion de
produccion de peces y Papaya.

Establecer precios adecuados para los productos y servicios.

4. Crear herramientas de promocion encaminadas a generar interés de los
clientes hacia el consumo de los productos y servicios que ofrece la
cooperativa.

5. Lograr una buena distribucion de los productos y servicios que ofrece

ACOPAPESAC DE R. a través de alianzas con negocios similares.



Objetivos Financieros:

1. Aumentar el nivel de ventas a un 12% anual de los productos y servicios.
2. Reducir los Gastos de Ventas en un 7% anual.

3. Reducir los Gastos de Administracion en un 5%.

23.2.4 Segmentacion de Mercados.
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Los productos y servicios de la Cooperativa estan dirigidos a comerciantes

Mayoristas, Minorista, Productores agropecuarios y Familias del Cantén Colima

con el siguiente perfil:

e Comerciantes Mayoristas y Minoristas
Municipio: Suchitoto

Ingresos: Ingresos Socioeconémicos Variados.
Sexo: Masculino y Femenino

Ocupacion: Comerciantes

Edad: 18 en adelante.

Sector: Agropecuario.

e Productores Agropecuarios

Municipio: Suchitoto.

Ingresos: Ingresos Socioecondmicos variados.
Sexo: Masculino y Femenino

Ocupacion: Agricultores

Edad: 18 en adelante.
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Sector: Agropecuario

e Familias

Municipio: Suchitoto

Cantén: SanJuan Colima

Ingresos: Bajos

Sexo: Masculino y Femenino

Tamafio de Familia: pequefias, medianas y grandes.
Ocupacion: Todos

Clase Social: Baja

23.2.4 Mercado Meta.

El mercado meta es aquel a cudl iran dirigidos los esfuerzos de mercadeo, por lo
tanto, el mercado meta de ACOPAPESAC DE R EI esta encaminado a satisfacer

las necesidades de:

a. Productores agropecuarios del Municipio de Suchitoto.
b. Comerciantes mayoristas y minoristas del Municipio de Suchitoto.

c. Familias del Cantén Colima.

Se propone que los productos de la Cooperativa sean comercializados en los
mercados municipales mas cercanos, como el mercado de Aguilares, Nueva

Concepcidn, Tejutla y Chalatenango.

23.2.5 Posicionamiento

Los productos y servicios que ofrece la cooperativa han tenido la caracteristica de

calidad mas no cuentan con distintivos adecuados que puedan penetrar en la
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mente de los consumidores y permitan ser identificados de la competencia, para

ello se propone el siguiente Slogan:
“Del campo a tu hogar”

Significado: remarca el entorno de donde provienen los productos ofrecidos por
la Cooperativa acercandolos hacia los hogares de los consumidores, el verde

representa vida, naturaleza, crecimiento y renovacion.

23.3 Estrategias de Mercadeo.

23.3.1 Estrategia de Diferenciacion
Crear una pagina WEB que contenga informacion de los productos y servicios que
la cooperativa ofrece, haciendo énfasis en los beneficios que los hace diferentes a

la competencia.

23.3.2 Estrategias de mezcla de comercializaciéon

23.3.2.1 Estrategia de Producto

Producto

Nombre: Imagen del Producto

Objetivo del producto: Impulsar la imagen de los productos que ofrece
ACOPAPESAC DE R.L. conla finalidad de buscar mayor presencia en el
mercado meta.

Estrategiadel producto: Crear buena Imagen de los productos que ofrece
la cooperativa a través de la identificacion de marca

Acciones:

1. Diversificar los productos ofrecidos por la Cooperativa.

2. Disefiar un logo de acuerdo al producto que se comercializara

3. Registrar propiedad en el Centro Nacional de Registros (CNR)

4. Crear o mejorar el embalaje del producto
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Acciones:

1. Diversificar los productos ofrecidos por la Cooperativa.

a. Produccion de Papaya

Se propone la produccion de papaya con el objetivo ofrecer nuevos productos a
los consumidores por sus propiedades nutritivas, medicinales y sabor, ya que
ofrece ingresos a partir de los 6 meses y se wvuelve una buena alternativa de
alimento y empleo, se puede cultivar en cualquier tipo de suelo siempre y cuando
tenga una profundidad de 0.50 m, se cultiva en zonas tropicales con una
temperatura Optima de los 18° a 38° C. Se puede sembrar como monocultivo o

con asocio de otros frutales, hortalizas y granos béasicos.

Para la produccion de Papaya se propone llevarla a cabo en los terrenos
otorgados por CEL, por lo que se contaria con la extensiéon de terreno adecuada

para la produccién del cultivo.
b. Produccion de Tilapia.

Por sus caracteristicas favorables de adaptacion, la tilapia es muy apropiada para
la piscicultura. Tiene rapido crecimiento, es facil su reproduccién y tiene
resistencia a enfermedades. Otras bondades de la tilapia es su bajo costo de

produccion, la tolerancia a desarrollarse en condiciones de alta densidad.

La calidad de la carne de tilapia es sabrosa, puesto que su textura es firme, de
color blanco y no posee espinas intermusculares, lo cual hace que constituya un

pescado altamente apetecible.

Para llevar a cabo la produccion de Tilapia se propone la creacion de un estanque

en los terrenos proporcionados por CEL.

2. Diseflar un logo de acuerdo al producto que se comercializara.
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La marca comercial de ACOPAPESAC DE R.L. serd “SAN JUAN” sobre un logo,

el cual estard disefiado para cada uno de los productos que se comercializaran y

resaltando su principal atributo por medio del Slogan.

Figura 6: Propuesta de Logotipo de ACOPAPESAC DE R.L.

Elaborado por: Equipo de Investigacion.

Figura 7: Disefio de Logotipos para cada Producto.

Logotipo para Arroz en Oro Logotipo para Miga de Arroz
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GRANZA SAN JUAN

/ 5

PULENTO SAN JUA

/ s

Logotipo para Granza de Arroz Logotipo para Pulimento de Arroz

PAPAYA SAN JUAN

DEL CGAMPO A TO HOGAR.

Logotipo para Miga de Arroz Logotipo para Papaya

3. Registrar propiedad intelectual en el Centro Nacional de Registros
(CNR).

La Marca y los signos distintivos son muy importantes para las empresas ya que
tienen la capacidad de que los consumidores puedan identificar los productos y
servicios que ofrecen en el mercado, de otros similares y asi evitar confusiones.

Para proteger la marca y slogan propuestos anteriormente para ACOPAPESAC de
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R.L Se sugiere su debido registro en el CNR, con el objetivo de que terceros

puedan utilizar con previa autorizacion sus signos distintivos. (Ver Anexo N° 1.).

4. Crear o mejorar el embalaje de los productos.

Propuesta de empaque para los productos (Arroz y sus derivados):

Se hace una serie de propuestas de empaques de los productos relacionados con
el arroz que ofrece la cooperativa con la finalidad de persuadir a los consumidores

para que adquieran los productos con una mejor presentacion.

Figura 8: Disefio de Empaques de Productos

Propuesta para empaque de arroz oro

REPUBLICA DE EL SALVADOR C.A
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Propuesta para empaque de Miga de Arroz

[/ MGA SN JUAN

REPUBLICA DE EL SALVADOR CA

Propuesta para empaque de Miguilla de Arroz

REPUBLICA DE EL SALVADOR CA

Propuesta para empaque de Granza de Arroz

maamito S

\ S

REPUBLICA DE EL SALVADOR C4
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Propuesta para empaque de Pulimento

REPUBLICA DE EL SALVADOR C4&

Elaborados por: Equipo de Investigacion.

Propuesta para empaque de Papayas

Elaborado por: Equipo de Investigacion.

El Empaque para papayas tendra la capacidad de almacenar 10 unidades de
producto.



Figura 9. Propuesta de Vifieta para los productos.
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Elaborado por: Equipo de Investigacion.

23.3.2.2 Estrategia de Precio

Precio

Nombre: Establecer precios

Objetivo de Precio: Establecer los precios considerando el valor percibido por
los clientes buscando el beneficio del productor.

Estrategiadel precio: Establecer precios que contribuyan a obtener margenes
de excedentes adecuados para los asociados.

Acciones:

1. Realizar sondeos de precios de productos que maneja la competencia.

2. Llevar un estricto control u organizacion en cuanto al nivel de producciony
comercializacion.

72
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Acciones:
1. Realizar sondeos de precios de productos que maneja la competencia

Con el propésito de captar la atencién de los clientes actuales y potenciales se

utilizaran herramientas comerciales tales como: descuentos y promociones.

Para los productos ofrecidos actualmente por la asociacion los precios se fijaran
tomando en cuenta la temporada y todos los costos incurridos en la compra del

producto y su proceso de comercializacion.

De acuerdo a la informacién brindada por los asociados, los precios de los
productos que ofrece la cooperativa estan por debajo de sus competidores, por lo
cual se sugiere que los precios oscilen de acuerdo a la competencia para

recuperar sus costos y poder asi aumentar sus excedentes.

Figura 10. Cuadro Comparativo de Precios (Arroz y sus derivados).

COMERCIANTE
PRECIOS DE
UNIDAD DE AGROINDUSTRIAS INDIVIDUAL
MEDIDA PRODUCTO REAL S.ADE C.V (PRECIO SE%PSPESAC
APROXIMADO) )
Quintal Arroz en Oro $30.00 $28.50 $28.00
Quintal Miga de Arroz $24.00 $25.00 $22.00
Quintal Miguilla de Arroz $12.00 $11.00 $10.00
Quintal Pulimento de Arroz | $12.00 $11.00 $10.00
Saco Granza de Arroz $3.00 $3.00 $2.00

Fuente: Equipo de Investigacion.

2. Llevar un estricto control u organizacién en cuanto al nivel de
producciéon y comercializacion.




a. Control de ventas
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Llevar el control de las ventas y pedidos le permitira a la Asociacién obtener

informacion oportuna, monitoreando las ventas diarias, al verificar los productos

gue salen de inventario y las necesidades de producciéon, con el propésito de

mejorar la productividad y pensar en mejores acciones de venta en el futuro. Para

ello se propone el siguiente formato:

Figura 11. Propuesta de Formato de Control de Ventas.

REGISTRO DE COWNTROL DE VENTAS DEAREAS
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Figura 12. Propuesta de formato de Nota de Pedido.
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Fuente: Equipo de Investigacion.
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b. Célculo para la produccion necesaria de papaya.

Para realizar los calculos de la produccion necesaria de papaya se debera realizar
el procedimiento presentado a continuacién, teniendo en cuenta los siguientes
datos:

A=Cantidad producida.
B=Cantidad que se espera vender.
C=Cantidad disponible a la venta hasta la proxima produccion.

D=Cantidad a producir.

c. Célculos para obtener la cantidad disponible para la venta.
Formulas a utilizar:

Para obtener la Cantidad Disponible hasta la préxima produccion de Papaya
debera aplicarse la formula:

C=AB

Doénde:
C= Cantidad disponible a la venta hasta la proxima produccion
A=Cantidad producida.

B=Cantidad que se espera vender.

Ejemplo;

Si se Producen A= 5,000 papayas y se esperan vender B = 4,500 al aplicar la
formula C= A-B se obtiene como resultado C= 500 papayas, es decir la cantidad

de papayas disponibles para la venta hasta la préxima cosecha.
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Llevar el control de la cantidad disponible para la produccién tendr4 como objetivo
principal conocer la cantidad de unidades disponibles para la venta de manera que

se cubra la demanda de los clientes. A continuacion, se propone el siguiente

formato.

Figura 13. Propuesta de Formato de Control disponible para la Venta.

ASOCIACION COOPERATIVA DE épﬂ'f““’ o"*’.—
PRODUCCION AGROPECUARIA Y )
PESQUERA SAN JUAN COLIMA DE R.L - -

PAPAYA SAMN JUAN

CHEL. CARTOR A, T HOHGATE

CONTROL DE CANTIDAD DISPONIBLE PARA LA VENTA

Ne:

CODIGO DE CANTIDAD OUE SE CANTIDAD DISPOMIBLE

MO, | FECHA (oo el o [PRODUCTO [CANTIDAD PRODUCIDA | " ro Pttt o PARA LA VENTA

ATTTORIZADO POR:

Fuente: Equipo de Investigacion.
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d. Calculos para obtener la cantidad de papayas a producir

Férmula a utilizar:

Donde:

D=Cantidad a producir.
B=Cantidad que se espera vender.
C=Cantidad disponible a la venta hasta la proxima produccion.

Ejemplo: Si se esperan vender B=4,500 papayas y se cuenta con C=500 papayas
disponibles para la venta hasta la siguiente cosecha, al aplicar la formula D= B-C,
Se obtiene como resultado D= 4,000 papayas, cantidad que la Asociacion

Cooperativa debe producir.

El control de las de unidades a producir ayudara a la Asociacién a conocer las
necesidades de produccion que se tiene del producto para evitar faltantes o

excesos de estos en los inventarios. Para esto se propone el siguiente formato:
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Figura 14. Propuesta de Formato de control de produccién.

ASOCIACION COOPERATIVA DE

#mb._
PRODUCCION AGROPECUARIA Y & %
PESQUERA SAN JUAN COLIMA DE R.L S%

PAPAYA SAN JUAN

DHEL, CAANTRO) 24, T HORGATE

CONTROL DE CANTIDAD A PRODUCIR

N“:
cODIGO DE CANTIDAD OUE SE ESPERA | CANTIDAD DISPOMIBLE PARA LA | CANTIDAD A
FECHA PRODUCTO PRODUCTO YEMDER YEMTA PRODUCIR

AUTORIZADO POR:

Fuente: Equipo de Investigacion.
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23.3.2.3 Estrategia de Promocidn

Promocion

Nombre: Herramientas de promocion

Objetivo de lapromocion: Definir herramientas de promocion
encaminadas a crear interés de los clientes actuales y potenciales hacia el
consumo de los productos y servicios que ofrece la cooperativa.

Estrategiade la Promocién: Elaborar o disefiar una estrategia de
comunicacion integrada que transmita los atributos, beneficios que
conlleva el consumir los productos y adquirir los servicios que ofrece
ACOPAPESAC DE R.L.

Acciones:

1. Disefiar un plan promocional de persuasion con el objetivo de atraer
clientes nuevos.

2. Crear sorteos trimestrales entre los clientes y asociados mas frecuentes.

3. Implementar campafias publicitarias por medios digitales (Facebook,
Pagina Web), entre otros.

1. Disefiar una campafa promocional de persuasion con el objetivo de

atraer clientes nuevos.

La persuasion contiene un efecto en la mercadotecnia la cual debe crear sinergia
para lograr un impacto en los clientes y asi generar conciencia, construyendo un
posicionamiento de la cooperativa, atrayendo nuevos clientes potenciales e

induciéndolos a comprar.

En otras palabras el objetivo de la campafa promocional de la cooperativa es para
atraer nuevos clientes que conozcan sus productos y servicios; pero, es necesario

interrelacionar algunos elementos de la promocion los cuales son:



81

1. Venta
Personal

3.
Promocion
de Ventas

L Y, | . )

Mezcla 2.
Promocional Publicidad

4,
Relaciones
Publicas

|
F)

Venta Personal: se caracteriza por la presentacién de los productos de forma
verbal en una conversacion con uno o mas compradores potenciales a fin de
lograr vender. Es por muchas empresas el método promocional mas utilizado en el

mercado para lograr el objetivo de vender.

Esta actividad sera llevada a cabo o ejecutada por los asociados encargados de
cada proyecto; que ademas, permitira que surja todo tipo de relaciones, desde una

relacion de venta casual hasta una amistad personal con cada cliente.

Publicidad: es muy expresiva y permite que las empresas representen sus
productos a través del uso de tarjetas de presentacion, brochure, vallas
publicitarias, banners, television, radio, etc. Una de sus ventajas es que crea
imagen a largo plazo para un determinado producto, pero una desventaja es que

su costo puede ser muy elevado de acuerdo al medio a utilizar.

Entre los medios publicitarios a utilizar y por el costo que significara dentro de la

cooperativa se proponen los siguientes:
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Tarjeta de
Presentacién

i Brochure
Medios
Masivos Vallas
. Hojas Volantes
Medios \
Publicitarios i
. o Afiches
Medios | Ferias o Agro-
Alternativos Expo

b - L= =

Figura 15. Propuesta de Tarjeta de Presentacion

ASOCILCON COOPERATI DE PRODUCCION
AGROPECUARIA Y PESUUERS SAM JUAN COLIMA
OERL(ACOPLPESAC DER.L)

*Senvicios de Cortey Trilla de Arroz o —
* AIToz oro - N e
* Arroz en Granza [ oni, @\% '~

* Mlgﬂ de Arroz t— y ; -: » J FAATA SAN AIAH
* Miguilla de Arroz N Onrenac 2 / R
* Pulimento de Arroz
* Papaya

* Tilapia

Al detall .
pormayor y & Contactanos

. acopapesac. riEgmail com
PaglnﬂWEh:mm.acupapesacderl.cnm @ pap @g

7E8R7-E611
Direccion: caretera Trancal del Norte, K

g5, Suchitoto, Cuscatlan, n .»&.EEIFIEIPESEE de R.L

Elaborado por: Equipo de Investigacion.



Figura 16. Propuesta de Brochure.
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ACOPAPESAC DE R.L

o
o,
.”w N

f‘/w‘ﬁbf\ti
s“' ,Eb"ﬂpesm“"q‘ f

BREVE HISTORIA

La Asociacién Cooperativa de Produccion
Agropecuaria y Pesquera San Juan Colima
(ACOPAPESAC DE R.L.) ubicada en el
municipio de Suchitoto, departamento de
Cuscatlan , se dedica a la compra y venta
de arroz y a la prestacion de servicios de
trilla y corte de arroz, se constituyd a princi-
pios del 2013, obteniendo su personalidad
juridica el 14 de febrero 2014, conformada
en ese entonces con 15 asociados entre
ellos 10 hombres y 5 muje: actualmente
cuenta con 36 asociados, su propésito prin-
cipal es lograr una actividad econémica

que les permita posicionarse en el merca-
do, comercializar sus productos y atraer
mas asociados,

MISION

Somos una asociacién cooperativa agrope-
cuaria y pesquera generadora de oportuni-
dades para el crecimiento econdmico y so-
cial de sus asociados y asociadas de forma
sustentable y sostenible, por medio de la
comercializacién de sus productos y servi-
cios de calidad, con enfoque de valores,
éticos y morales .
vision

Ser una asociacién cooperativa agropecua-
ria y pesquera con capacidad para compe-
tir en mercados nacionales e intemaciona-
les, realizando convenios y encadenamien-
to con empresas exportadoras, con recurso
humano calificado, mayor capacidad insta-
lada y organizacién efectiva, incrementan-
do los beneficios a la membresia, grupo

familiar y poblacion local.

ACOPAPESAC
DE R.L

Contastancs

7867-6611

H Acopapesac de R.L

Correo: acopapesacr l@gmail.com

Pagina Wekbs: www acopapesacderl.com

Direccién: Carretera
Troncal del Nvﬂ.e. Cuserlc las Brisa,
Cantén  Colima ,  Suchitoto,
Cuscatlan.

Requisitos para ser
Asociado

a) Ser mayor- de dieciséis afos de

edad

Derechos de los Asociados

b) Ser Salvadorefio o Centroamericano
de origen;

c) No ser propietario o poseedor de tie-
rra rustica o serlo en extensiones que no
le prop en ing st para
cubrir sus necesidades basicas y las de
su grupo familiar;

d) Tener por lo menos un afio de residir
en la comunidad en donde esté la
Cooperativa, o haber laborado para la
misma durante un periodo de seis me-
ses,

a) ici enla i Yy

cion de la Cooperativa;

b) Ejercer el voto en las Asambleas Genera-
les

c) Emitir su opinion y hacer sugerencias
encaminadas al mejoramiento de la Coope-
rativa; d). Solicitar y obtener de los cuerpos
directivos informacién sobre las actividades
y oper de la Cc H

e) Gozar de los servicios de la Cooperativa
y de los beneficios que se, deriven de las
operaciones de la misma;

e) Tener aptitud,

dad para prestar servicios en |as acﬂvi-

dades que desarrolle la Cooperativa;

f) No ser mi de otra C

de la misma naturaleza;

g) Ser de notoria buena conducta y no

tener intereses opuestos a los de la

Cooperativa;

h) Obligarse expresamente a cumplir

con los Estatutos y con los acuerdos y
de los de direccion

de la Cooperativa.

f en las actividades de la Coope-
rativa a fin de colaborar con el logro de sus
objetivos;

g) Recibir periédicamente por su participa-
cién en las actividades productivas de la

Productos y Servicios

que ()fl'CCCl]]()S

Arroz en Oro

Arroz Miga

Arroz Miguilla

Granza de Arroz

Pulimento de
Arroz

P , un icil de sus
al final del ejercicio anual la parte de los
excedentes a distribuir

:"-) Retirarse voluntariamente de la coopera-
iva

Servicio de Corte
de Arro:

Servicio de Trilla de
Arroz

Venta de Tilapia

Elaborado por: Equipo de Investigacion.




Figura 17. Propuesta de Valla Publicitaria

- 20 M

Elaborado por: Equipo de Investigacion.

Figura 18. Propuesta de Hoja Volante.

Productos:-

~ Arroz en oro

~ ranza arroz

- IGVIiga ded:rroz ] ”f@’ﬁcyar ia

~ MM uilk:deaﬁh’ e )

- pa:aws ﬁ&&#&%&'~ J’ »

Y AHORA PUEDES REALIZAR TUS PEDIDOS!!
oma af 2280-0000
O envio un WhatsApp 7567-6611

Escribenos: 7 com

Elaborado por: Equipo de Investigacion.
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Figura 19. Propuesta de Afiches.

LGOS MIE)OURES PRODUCTOS DEL CAMEPTD & TU X1 O8EAR

Papayas San Juan/

&

[T S e N

PIRBAC

B b s ™
L e

rAarFAaNA SAN BiaMN

e R LT

Productos:

v~ Arroz en oro

v" Granza de arroz
v" Miga de arroz

v~ Miguilla de arroz

{8 {8 {8 {8
Ny Saae® AN AN

Y AHORA PUEDES REALIZAR TUS PEDIDOS!!
Llama al 2240-0000

O envia un WhatsApp 7867-6611

Escribenos: acopapesacde.r.@gmail.com

Elaborado por: Equipo de Investigacion.

Ferias y Agro-Expo:

Como medios publicitarios alternativos se hace la propuesta a la cooperativa de

participar en las diferentes ferias 0 agro-expo que se realice por medio de las
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entidades de Gobierno o Municipales, esto con la finalidad de penetrar mas en el

mercado Y fidelizando a los clientes.

Promocién de Ventas

Permite en el corto plazo incrementar la demanda de consumidores ofreciéndoles
un incentivo adicional por la compra de los productos. Esta herramienta esti
siendo mal utilizada por la cooperativa debido a que no se aplica ningun tipo de

promocién en los productos y servicios que ofrece ACOPAPESAC.

Por esta razdn se hace una serie de propuestas de promocion de ventas para
incentivar a los clientes potenciales, entre las actividades de promocién que se

realizaran estan las siguientes:

Regalias de promocionales alusivos a la cooperativa

Con la Finalidad de dar a conocer a la Cooperativa se les obsequiara a los clientes
articulos promocionales como gorras y alcohol gel, por un valor de consumo
establecido por los asociados, con ello se pretende atraer a mas clientes y

asociados.

Propuesta de Gorra

Figura: 20

Elaborado por: Equipo de Investigacion.



Propuesta de Presentacion de Alcohol gel

Figura: 21

Elaborado por: Equipo de Investigacion.

Propuesta de Sombrero

Figura: 22

Elaborado por: Equipo de Investigacion.
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Sorteos de Tours agro turisticos en todos los cultivos e instalaciones de la
cooperativa

Figura 23. Disefio de Anuncio para Sorteo.

GIRAN SORTEO

e Asociacién Cooperativa de Producci

) P

™ M‘"“"’f Agropecuaria v Pesquera San Juan
Colima de R.L

PREMIAMOS TU PREFERENCIA

Participa vy Gana

Por la Compra de $25.00 o mds recibe un
cupdn para participar en nuestro sorteo de

Estamos ubicados en el km 46, Cametera Troncal del
Horte, Caserio las Brisas, Canton Colima, Suchikoto,

Cuscatlan. = EEEEEE
F Acopapesacde RL

Elaborado por: Equipo de Investigacion.

Figura 24. Disefio de Cupdn para Sorteo.

. R R R R T R R R R =
1
'
i
T GRAM SORTED :
[ | | ! e mbre O o mpleta:
ol ! DHreceién:
"
Porla Compra de $15.00 o md= recibe un cupdn | Telifome
para partcipar en nueztro =orieo de TOUR 4GRO | Cupém MR I:I _
TURISTICO por Hueztrnz cuktivoz a Realizarze en el i R .-‘.\;
dia del mez de del afio | Sello ["—'ﬁ-?‘- ] T
: SR
Homb = O cmpleto: .

Dhireccidn:

Teléfona -

Cuwpsnar. [] et

El3orten == realizard el dia
delm ez de del afio

Elaborado por: Equipo de Investigacion.
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Establecer el Ultimo viernes del mes como “Viernes de Super descuentos”

Relaciones Publicas: la cooperativa presenta una imagen conservadora dentro
del mercado en el que opera y esto se debe a la carencia de un programa de
relaciones publicas que le permita darse a conocer a través de: reportajes,

entrevistas, participacion en ferias, festivales agricolas, etc.

Las relaciones publicas en la cooperativa deben buscar crear vinculos y empatia
entre los asociados y clientes potenciales. Entre las actividades propuestas a

realizar se encuentran:

Participar en eventos montados por la municipalidad, donde se puedan ofrecer los
productos y servicios que ofrece ACOPAPESAC DE R.L.

Participar en ferias gastrondmicas donde se den a conocer los beneficios de cada
uno de los productos de la cooperativa, para estas actividades se recomienda la
entrega de afiches y hojas volantes para dar a conocer los servicios, productos y

beneficios de la cooperativa con el objetivo de atraer a mas clientes y asociados.

2. Crear sorteos trimestrales entre los clientes y asociados mas

frecuentes.

Se busca fidelizar e incentivar a cada cliente y asociado que puedan sentir que la
cooperativa les premia por su preferencia y de esta manera llevar un control de los
clientes que realizaron mas compras en el trimestre para luego realizar la rifa de
las diferentes herramientas que se utilizan en la produccion agricola y de esta

manera que les pueda servir en sus actividades diarias.



Figura 25. Propuesta de Control de Sorteo.

oo POIOPOSU,,
+,

ASOCIACION COOPERATIVA DE P n,
PRODUCCION AGROPECUARIA Y g" Ey @\
PESQUERA SAN JUAN COLIMA DE R.L t %\ £
a‘%fb"m;s;&cveﬁaf

HOJA DE CONTROL DE CLIENTES EN EL TRIMESTRE

Mes MNo. De Compras MNombre del Cliente Monto en el Mes

Nombre del Ganador :

Elaborado por: Equipo de Investigacion.
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Propuesta de sorteo trimestral

Figura: 26

Elaborado por: Equipo de Investigacion.

3. Implementar campafas publicitarias por medios digitales (Facebook,
paginas web)
Son una herramienta para que la cooperativa se dé a conocer en los medios de
comunicacion ya que hoy en dia con la llegada de la pandemia se ha hecho mas
factible las ventas en linea y asi mismo la cooperativa puede contar con este tipo

de medios para atraer nuevos clientes potenciales.

Se utilizaran Facebook e Internet para comunicar al consumidor la oferta de
productos y servicios que ofrece la cooperativa, con el objetivo de minimizar

costos e incrementar el impacto de cada publicacion.
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Entre las propuestas estan:

3.1 Facebook: se subird contenido (boletines o afiches) dos veces por semana,
dando a conocer a los asociados y clientes las promociones y precios de cada uno
de los productos.

Elementos que conformaran la pagina de Facebook:

Perfil
Informacién de la Cooperativa (Historia, Mision, Vision, Valores)

Ubicaciéon geogréfica de la Cooperativa

P 0w DR

Informacién de los productos y servicios

Figura 27. Disefio de Pagina de Facebook.

n ACOP nesac deRL Q ° Acopapsnac Inicio

Acopapesac de R.L

Inicio
Opiniones
Fotos b Mogusta 3\ Seguir A Comparte © Mensaje

Videos
¢ [stado [8) Foto/video

Publicaciones

Eventos

Informacién Comunndad Ver todo
Comunidad 2L Invita & tus amigos & indiodr que les usts

Naininnare acta ndnAs

Elaborado por: Equipo de Investigacion.
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3.2 Pagina Web: contendra toda la informacién general de la cooperativa; asi,

como los productos y servicios que esta ofrece.

Elementos que conformaran la pagina web:

La pagina estara conformada en la Parte superior con el logo de la Cooperativa y
su nombre en letras grandes, la parte inferior contendr4 cinco botones que
permitiran acceder a diferente informaciéon de la Cooperativa, los cuales se

describen a continuacion:

1. Inicio (Breve Historia, Organigrama Institucional)
Quienes Somos (Antecedentes, misién, vision, valores, Galeria de Fotos).
Productos (Arroz en Oro, Miga de Arroz, Miguilla de Arroz, Granza de Arroz,
Pulimento, Papaya y Tilapia)

4. Servicios (Corte y Trilla)
Contactos (Teléfono, WhatsApp, Pagina de Facebook, Pagina Web y

Correo Electronico).

Figura 28. Disefio de Pagina Web.

'3 - .‘ —
(28"} AcoOPAPESACDE RL _
N By ee e

Inicio I Quienes Somos Productos Servicios I Contactos I

Elaborado por: Equipo de Investigacion.
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23.3.2.4 Estrategia de Plaza

Plaza o Distribucion

Nombre: Logistica de Mercadeo

Objetivo de Plaza o Distribucion: Desarrollar una logistica de
distribucion y atencion eficaz de los productos y servicios que ofrece
ACOPAPESAC DE R.L.

Estrategiade Plaza o Distribucién: Lograr satisfacer las necesidades de
los clientes mediante una logistica planificada eficaz de los productos y
servicios que ofrece la cooperativa

Acciones:

1. Crear un punto de Venta que permita ofrecer los productos en el local
de la Cooperativa.

2. Llevar un control por medio de un itinerario para la distribucion de los
productos por zona, dando prioridad de acuerdo a hora de pedido

3. Crear un control de inventario para los productos que ofrece la
cooperativa

4. Ofrecer los productos y servicios mediante llamadas telefonicas a los
negocios de la zona

5. Establecer alianzas estratégicas con otros negocios similares para
vender sus productos

Acciones:

1. Crear un punto de Venta que permita ofrecer los productos en el
establecimiento de la Cooperativa.

A través del diagndstico se determiné que la cooperativa no cuenta con un punto

de venta, con el objetivo de incrementar las ventas de los productos y servicios

gue ofrece la Cooperativa y para una mejor organizacion se propone la Creacién
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de un establecimiento de venta en el actual local de la Asociacién, actualmente el
local lo compone una sala de almacenamiento de productos, maquinaria y una
oficina administrativa , se pretende la venta de productos al detalle y por mayor de
manera que puedan ser mas accesibles para los clientes, ya que el lugar se

encuentra cerca de la Carretera.

El establecimiento contard con rotulos y afiches alusivos a los productos y

servicios que ofrece la cooperativa, para atraer a los clientes.

La Sala de Venta se creara en la parte superior del establecimiento y se dividira en
una zona de atencién al cliente y zona de almacenamiento de productos, contara
con diferentes estantes donde estaran colocados los productos, ademas estara

compuesta por una sala de almacenamiento de productos y zona de carga.

Figura 29: Disefio de Distribucion de Punto de Venta.
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Elaborado por: Equipo de Investigacion.

2. Llevar un control por medio de un itinerario para la distribucion de los
productos por zona, dando prioridad de acuerdo a hora de pedido.

Se pretende llevar un orden adecuado de la distribucion de los productos que se

producen en la cooperativa, logrando una eficiente satisfaccion en los cliente



Figura 30. Propuesta del formato de Itinerario o Entrega de Producto.

ASOCIACION COOPERATIVA DE o o,
PRODUCCION AGROPECUARIA Y e @\%
PESQUERA SAN JUAN COLIMA DE R.L =
%"’e;%b”m;eé.;c “E’q_:a‘f

CONTROL DE ENTREGA DE PRODUCTOS

Lunes Martes

Miércoles
Lugar de Entrega

Producto Hora Fecha Producto Hora Fecha Producto Hora

Fecha

Encargado :

Elaborado por: Equipo de Investigacion.

3. Crear un control de inventario para los productos que ofrece la
cooperativa.

Se hace la propuesta de implementar un control de inventario por el método PEPS
(primeras entradas, primeras salidas), lo que vendria ayudar de gran manera a la

cooperativa evitando desperdicios y ayudando a mantener la calidad en cada uno
de sus productos.
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Figura 31. Propuesta del Registro de Control de Inventario.

ASOCIACION COOPERATIVA DE
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Elaborado por: Equipo de Investigacion.
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4. Ofrecer los productos y servicios mediante llamadas telefénicas a los

negocios de la zona.

Al ofrecer los productos y servicios por medio de llamadas telefonicas se pretende

gue los negocios de las zonas que no conocen lo que la cooperativa ofrece

puedan darse la oportunidad de consumir sus productos y servicios y asi mismo

tener un mejor servicio a los que consumen sus productos ya que de esta manera

estan facilitando la comunicacion y la cercania entre sus clientes y asociados.

Figura 32. Control de llamadas a los clientes.
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Elaborado por: Equipo de Investigacion



99

5. Establecer alianzas estratégicas con otros negocios similares para

vender sus productos.

Al proponer estad estrategia lo que se busca es que la cooperativa pueda
principalmente darse a conocer por medio de otros negocios o tiendas que se
encuentran en la zona ya que esto les servirA como puente para llegar a sus
clientes, asi mismo van a disminuir sus costos en publicidad lo cual es una ventaja
para la cooperativa. Esta estrategia ayudard que los negocios involucrados se
vean beneficiados en sus ventas ya que la cooperativa dara productos a un mejor
precio para que estos negocios los vendan a precio de mercado y la cooperativa
se beneficiara no solo en darse a conocer si no que también en comprar arroz a

un bajo precio a dichos negocios.

24. DESARROLLODEL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO

24.1 Recursos Materiales
Para el desarrollo del plan estratégico de Mercadotecnia sera necesario el uso de

diferentes materiales como:

‘ Recursos materiales

¢ Vifetas
e Hojas Volantes
e Afiches

e Brochure

e Tarjetas de Presentacion
e Anuncios

e Cupones de Sorteos

Herramientas Publicitarias

e Gorras
Articulos Promocionales e Alcohol Gel

e Sombreros

e Cajas de carton
e Sacos

e Teléfonos

° Mesas

Empaques

Mobiliarioy Equipo




e Sillas

e Computadora
e Papeleria

100

Archivero
o Estantes
Equipo de Transporte * Camlqn
e Motocicleta
o Fertilizantes
. ¢ Insecticidas
Insumos Agrlcolas parala e  Fungicidas
produccién de papaya e Acaricidas
e Herbicidas
Maquinaria parala produccion |e Rastra
de papaya e Arado

24.2 Presupuestos de implementacion de la propuesta

e Presupuestos de publicidad y promocién paralos productos de

Arroz, papayay Tilapia.

Descripcion

Cantidad

Precio U.

Periodicidad

Tarjetas de presentacion 300 $ 045 135.00 Anual
Vifietas 600 $ 045 270.00 Anual
Hojas Volantes 1,200 $ 0.12 144.00 Anual
Afiches 1,200 $ 0.12 144.00 Anual
Bochures 600 $ 018 108.00 Anual
Cupones de Sorteo 800 $ 0.12 96.00 Anual
Promocionales

Gorras 180 $ 4.00 720.00 Anual
Sombreros 120 $ 6.50 780.00 Anual
Alcohol Gel 300 $ 040 120.00 Anual




fEmpaques
Cajas de Cartén 500 $ 055(% 275.00 Anual
Sacos (QQ) 1,200 $ 075(% 900.00 Anual
Paquetes de Bolsas
Plasticas Tamafio N° 2 5 $ 075(% 3.75 Anual
Registro de Propiedad
Intelectual en el CNR
Honorarios Profesionales 1 Persona $ 200.00 |$ 150.00 Anual
Publicacién en el Diario
Oficial 2 Publicaciones ($ 30.00 |$ 60.00 Anual
TasaCNR $ 100.00 Anual
Total $ 4,005.75

101



102

o : Precio o
Descripcion Cantidad Periodicidad

Unitario

Vallas Publicitarias 6mtx
3mt 2 $ 650.00 $ 1,300.00 Anual

Promocionales

Carretilla (Imacasa) 4 $ 40.00 | $ 160.00 Anual

Mobiliario y Equipo

Mesa 3 $ 3500 [ $ 105.00 Anual
Silla 6 $ 400 | $ 24.00 Anual
Computadoras 2 $ 35000 [ $ 700.00 Anual
Impresora Canon 1 $ 4500 | $ 45.00 Anual
Papel Bond 4 $ 299 | $ 11.96 Anual
Archivador (2 gavetas) 1 $ 120.00 |$ 120.00 Anual
Estantes de Madera 3 $ 50.00 |$ 150.00 Anual
Plywood de Madera 10 Pliegos $ 1550 |$ 150.00 Anual
Costaneras de Madera 6 $ 330 |$ 19.80 Anual
Puertas de Metal 3 $ 110.00 | $ 330.00 Anual
Recurso Humano

Mano de Obra 5 dias $ 2000 |$ 100.00 Anual
Total $ 3,115.76

Presupuestos de Produccién de Papaya (Extension de Terreno una
Manzana).
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e Presupuesto de Insumos para la produccién de Papaya

Cantidad Unidad de Precio

ESEI e CeE Utilizada Medida Unitario Precio Total
Plantas Plantas
Férmula 18-46-0 8.8 Qq $ 47.00 $ 413.00
Fertilizantes Formula 15-15-15 19.8 Qq $ 25.25 $ 499.95
Formula 0-0-60 10.89 Qq $ 26.00 $ 283.14
Nitrato de Calcio 2 Qq $ 16.50 $ 33.00
Nitrato de Potasio 10.89 Qq $ 75.30 $ 820.02
Calcio 3 L $ 7.00
Fertilizante Foliar 3 L $ 9.40 $ 28.20
Imidacloprid 0.8 GR 11.0 Kg $ 7.26
Deltrametrina 10 EC 2 L $ 36.00 $ 23.00
Insecticidas  ["Gipermetrina 25 EC 1 L $ 1100 |$  12.00
Thiamethoxan 25
WG 156 Gr $ 0.23 $ 35.88
Azufre 80 WG 4.4 Lb $ 3.00 $ 13.20
Hidroxido de Cobre
20 WG 11 Lb $ 15.53 $ 170.83
Propamocarb 72 SL 2 L $ 54.00 $ 108.00
Carbendazin 50 3C 4 L $ 13.00 $ 52.00
Azoxistrobina 50
WG 800 Gr $ 0.33 $ 264.00
Amitraz 20 EC 2 L $ 36.00 $ 72..00
Spiromesifen 24 SC 2 L $ 137.50 $ 275.00
Herbicida Glifosato 2 L $ 5.75 $ 11.50
Regulador de Magnegio,Azufre,
Crecimiento Boro, Hierro,
Manganeso, Zinc 4 L $ 24.41 $ 97.64




Adherente Nonil-fenol-etoxilado $ 7.00 | $ 14.00
Magquinaria Arado $ 20.00 | $ 20.00
Rastra $ 35.00 | $ 70.00
Encamado $ 4500 | $ 45.00
COSTO TOTAL $ 3,977.36

e Presupuestos de Mano de Obra de Produccion de Papaya

Descripcion

NG ERGITE

Costo Jornal

Costo Total

Mano de Obra

Siembray 1°

Fertilizacion 4 $ 700 | $ 28.00
Fertilizacion 2 a 10 20 $ 700 | $ 140.00
1° Limpia 8 $ 700 | $ 56.00
2° Limpia 4 $ 700 | $ 28.00
Sexado 3 $ 700 | $ 21.00
Raleo de Frutos 8 $ 700 | $ 56.00
Eliminacion/ptas.

Enfermas 6 $ 700 | $ 42.00
Aplicacion de Pesticidas

Foliares 10 $ 7.00 $ 70.00
Mantenimiento de

Calles 4 $ 700 | $ 28.00
Riego 8 $ 7.00 | $ 56.00
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Caporal de Cultivo 4 $ 7.00 | $ 28.00
Cosecha

Corte y Acarreo 20 $ 700 |$ 140.00
Transporte Interno 10 $ 7.00 | $ 70.00
Caporal de Cosecha 4 $ 7.00 | $ 28.00
COSTO TOTAL $ 98.00 | $ 721.00

Descuentos de Ley Total de Salario
ISSS AFP Descuentos  Liquido

Cargo Salario

Administracion Encargado| $ 243.46 | $ 20.69 | $ 18.87 | $ 39.56 | $ 203.90
Vigilante [ $ 200.00 | $ 17.00 | $ 1550 | $ 3250 |$ 167.50

Ventas Vendedor | $ 150.00 | $ 1275 | $ 1163 | $ 2438 |$ 125.63
Total $ 59346 | % 50.44 | $ 4599 | $ 96.44 | $ 497.02

e Presupuestos para Produccion de Tilapia

Presupuesto de Insumos parala Produccion de Tilapia

GASTOS DE INSUMOS

Costo

Insumos Cantidad N
Unitario

5,000 alevines 5,000 $ 0.05 | $ 250.00
Concentrado de inicio (qq) 4 $ 45.00 | $ 180.00
Concentrado de engorde (qQ) 8 $ 40.00 | $ 320.00

TOTAL $ 750.00
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e Presupuesto de Inversién Inicial parala Produccion de Tilapia.

INVERSION INICIAL

Precio

Descripcion Cantidad Unitario Precio total

Cemento (bolsas) 1 $ 7.00 | $ 7.00
Herramientas de albaiiileria $ 175.00| $ 175.00
Carpa negra en mts 30 $ 0.90 | $ 27.00
Balanzas 2 $ 2500(3% 50.00
Atarraya o Trasmallo 1 $ 4500 $ 45.00
Red de mano 2 $ 2000| $ 40.00
Baldes 4 $ 10.00 | $ 40.00
Jabas 5 $ 15.00 | $ 75.00
Bomba de agua 1 $ 650.00| $ 650.00
Tuberia 4 $ 18.00 | $ 72.00
TOTAL $ 1,181.00

Presupuesto de Mano de Obra

Descuentos de Ley Total de Sela

ISSS AFP DeselEn s | ) jyuisls

Departamento Cargo Salario

Administracion  |Encargado| $243.46 |$ 2069 |$ 1887 | $ 39.56 | $ 203.90
Vigilante | $200.00 |$ 17.00|$ 1550 |$ 3250 | $ 167.50
Ventas Pesquero | $100.00 | $ 850 [ $ 7751 % 16.25 | $ 83.75
Vendedor| $ 15000 [$ 1275|$ 1163 |$ 24.38 | $125.63
Total $69346 |$ 5894 |3$ 53743 112.69 | $ 580.77
TOTAL DE PRESUPUESTOS

Publicidad y Promocién $ 7,121.51

Cultivo de Papayas $ 5,291.82

Cultivo de Tilapias $ 2,511.77

COTOS TOTALES $ 14,925.10
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24.3

Recursos Financieros

Para la ejecucién del plan estratégico de la cooperativa ACOPAPESAC DE R.L.
tendra que gestionar algunas actividades que le permitan obtener diferentes
fuentes de ingresos para que de esta manera dicha propuesta del plan estratégico

tenga el éxito esperado.

Algunas de las gestiones que le permitan generar ingresos son:

1. Financiamiento con BANDESAL
2. Aportaciones de los asociados

3. Ingresos por ventas de sus productos y servicios

Para la implementacion de la propuesta se requiere recurso financiero por lo que
las fuentes de financiamiento se reflejan bajo supuestos lo cuales pueden cambiar
al momento de la implementacién. Se propone realizar un préstamo a BANDESAL
por el valor de $14,925.10.

DATOS
SALDO CAPITAL: $ 1492510  TASADE INTERES: 6%
FECHA DE INICIO: 30/11/2021  PLAZO RESTANTE: 48
DIA DE PAGO: 30  CUOTASIN GRACIA (k+i: $288.54
PLAZO EN MESES: 60  CUOTA CON GRACIA (k+i: $350.52
FACTOR DE SEGURO: 00330%  INTERESESADISTRBUR: $  969.11
CUOTA DE SEGURO MENSUA $493  SEGURO PRIMER ARO: $  50.10
PLAZO DE GRACIA EN MESES 12 SEGUROADISTRBUR:  $ 236.41
FRECUENCIA DE PAGO: 12 NUEVACUOTA:

A continuacion se presenta la amortizaciéon mensual del préstamo:



Amortizacién del préstamo

(Cifras expresadas en doélares)
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W oONOU A WNRO

1
11
12
13
1
15
16
1
18
19
20
21
2
23
2
25
26
2
28
29
3
31
32
33
3
35
36
37
38
39
40
41
42
43
a4
45
46
&
48
49
5
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

o

I

~

=

~N

o

B

AN

o

TOTALES
30/11/2021
30/12/2021
30/01/2022
02/03/2022
30/04/2022
30/05/2022
30/06/2022
30/07/2022
30/08/2022
30/09/2022
30/10/2022
30/11/2022
30/12/2022
30/01/2023
02/03/2023
30/04/2023
30/05/2023
30/06/2023
30/07/2023
30/08/2023
30/09/2023
30/10/2023
30/11/2023
30/12/2023
30/01/2024
01/03/2024
30/04/2024
30/05/2024
30/06/2024
30/07/2024
30/08/2024
30/09/2024
30/10/2024
30/11/2024
30/12/2024
30/01/2025
02/03/2025
30/04/2025
30/05/2025
30/06/2025
30/07/2025
30/08/2025
30/09/2025
30/10/2025
30/11/2025
30/12/2025
30/01/2026
02/03/2026
30/04/2026
30/05/2026
30/06/2026
30/07/2026
30/08/2026
30/09/2026
30/10/2026
30/11/2026
30/12/2026
30/01/2027
02/03/2027
30/04/2027
30/05/2027

Dias

Transcurrido

S

30
31
31
59
30
31
30
31
31
30
31
30
31
31
59
30
31
30
31
31
30
31
30
31
31
60
30
31
30
31
31
30
31
30
31
31
59
30
31
30
31
31
30
31
30
31
31
59
30
31
30
31
31
30
31
30
31
31
59
30

Base de
Calculo

365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
366
366
366
366
366
366
366
366
366
366
366
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365
365

Intereses en
Gracia
$ 969.11 $

$73.60
$76.06
$76.06
$144.75
$73.60
$76.06
$73.60
$76.06
$76.06
$73.60
$76.06
$73.60
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00

Cuota de
Seguros

236.41 $ 18,261.22 $

$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93
$4.93

Cuota K+I+S Intereses Gracia

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$375.63
$606.54

Seguro Gracia

Int. Normales

969.11 $ 23641 $
$0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00
$20.19 $4.93 $76.06
$20.19 $4.93 $74.66
$20.19 $4.93 $139.42
$20.19 $4.93 $69.85
$20.19 $4.93 $70.75
$20.19 $4.93 $67.08
$20.19 $4.93 $67.88
$20.19 $4.93 $66.44
$20.19 $4.93 $62.89
$20.19 $4.93 $63.52
$20.19 $4.93 $60.06
$20.19 $4.93 $60.41
$20.19 $4.93 $58.94
$20.19 $4.93 $111.21
$20.19 $4.93 $54.43
$20.19 $4.93 $54.74
$20.19 $4.93 $51.52
$20.19 $4.93 $51.71
$20.19 $4.93 $50.20
$20.19 $4.93 $47.10
$20.19 $4.93 $47.13
$20.19 $4.93 $44.12
$20.19 $4.93 $44.15
$20.19 $4.93 $42.59
$20.19 $4.93 $78.07
$20.19 $4.93 $38.35
$20.19 $4.93 $38.04
$20.19 $4.93 $35.27
$20.19 $4.93 $34.84
$20.19 $4.93 $33.23
$20.19 $4.93 $30.60
$20.19 $4.93 $29.99
$20.19 $4.93 $27.44
$20.19 $4.93 $26.71
$20.19 $4.93 $25.06
$20.19 $4.93 $44.53
$20.19 $4.93 $21.13
$20.19 $4.93 $20.16
$20.19 $4.93 $17.88
$20.19 $4.93 $16.78
$20.19 $4.93 $15.08
$20.19 $4.93 $12.94
$20.19 $4.93 $11.65
$20.19 $4.93 $9.60
$20.19 $4.93 $8.19
$20.19 $4.93 $6.44
$20.19 $4.93 $8.92
$20.19 $4.93 $2.85

Capital

2,130.60 $ 14,925.10

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00
$274.46
$275.86
$211.10
$280.67
$279.77
$283.43
$282.64
$284.08
$287.62
$286.99
$290.46
$290.10
$291.58
$239.31
$296.09
$295.78
$299.00
$298.80
$300.32
$303.42
$303.39
$306.40
$306.37
$307.93
$272.45
$312.16
$312.48
$315.24
$315.67
$317.28
$319.92
$320.53
$323.08
$323.81
$325.46
$305.99
$329.38
$330.36
$332.64
$333.74
$335.44
$337.58
$338.87
$340.91
$342.33
$344.07
$341.59
$578.57

Saldo

$ 14,925.10
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14,925.10
14,925.10
14,925.10
14,925.10
14,925.10
14,925.10
14,925.10
14,925.10
14,925.10
14,925.10
14,925.10
14,925.10
14,925.10
14,650.64
14,374.78
14,163.68
13,883.01
13,603.24
13,319.81
13,037.17
12,753.09
12,465.47
12,178.47
11,888.01
11,597.91
11,306.34
11,067.03
10,770.94
10,475.16
10,176.16
9,877.36
9,577.04
9,273.63
8,970.24
8,663.84
8,357.47
8,049.54
7,777.10
7,464.93
7,152.46
6,837.21
6,521.54
6,204.25
5,884.33
5,563.80
5,240.73
4,916.91
4,591.45
4,285.47
3,956.09
3,625.73
3,293.09
2,959.36
2,623.92
2,286.35
1,947.48
1,606.57
1,264.24
920.16
578.57
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25.DATOS Y ESTIMACIONES FINANCIERAS

25.1 Ingresos por ventas en el pasado.
Los ingresos por ventas de la cooperativa han disminuido de en forma constante,

para el afio 2019 sus ventas fueron descendiendo considerablemente en
comparacién al afio 2017.

Figura 33. Ingresos por Ventas de la Cooperativa.

Ingresos por ventas de ACOPAPESAC DE R.L
$12,000.00

$10,000.00

$8,000.00

$6,000.00

$4,000.00
$2,000.00
$-

Ingresos por ventas (miles de dolares)

2017 2018 2019
Ano

Fuente: Estados de Resultados de ACOPAPESAC DE R.L

25.2 Ingresos por ventas en el Largo Plazo.

Prondstico de ventas para los proximos 5 afios con un incremento del 12% anual.

Figura 34. Ingresos por Ventas en el Largo Plazo

Ingresos por Ventas
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25.3 Proyeccion Financiera.

Estado de Resultado de Situacion Actual de ACOPAPESAC DER.L

(Expresado en dolares de los Estados Unidos)

INGRESOS
Ventas

(-) EGRESOS

Gastos de Venta

Gastos de Administracion
Gastos Financieros

RESULTADO DE EJERCICIO

ACOPAPESACDER.L.

ESTADO DE RESULTADO

2017 2018 2019
$ 10,962.50 | $ 5,791.25 | S 5,426.00
$ 1096250 |$  5791.25|$ 5,426.00
$ 11,94551|$  6423.07 |$ 11,712.77
$ 102619 |$  3,04425|$ 5,740.49
$ 1,6855|$ 108410 |$ 891.82
$ - S 2294728 5,080.46

-$983.01 -$631.82 -$6,286.77

Observaciones (periodo 2017 a 2019)
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Las ventas han venido disminuyendo a través de los afios y en el 2019

fueron aun mas por el efecto pandemia COVID-19

Los gastos de ventas, disminuyeron en 2018, pero en 2019 sufren un

incremento respecto al 2018

Los gastos de administracion, aunque su tendencia fue a la baja, pero la

caida en ventas fue mayor.

Los gastos financieros, no existian en 2017 y 2018 a 2019 surgen y con

aumento.

Por lo observado en los numerales anteriores, los resultados fueron de una

pérdida en aumento, es decir, cada vez mayor.



111

Medidas financieras

Para revertir las tendencias histéricas se ha partido del promedio de los saldos en
cada una de los rubros reflejados en los estados de resultados histéricos (2017 a
2019).

Estados Histéricos

Andlisis vertical

Pro De Estados
0 018 019 ano Historicos

INGRESOS $ 10,962.50 $ 579125 $ 5,426.00 $ 7,393.25
Ventas $ 10,962.50 $ 579125 $ 5426.00 $ 7,393.25 100%
(-) EGRESOS $ 11,94551 $ 6,423.07 '$ 11,712.77 $ 10,027.12 136%)
Gastos de Venta $ 10,261.96 $ 3,044.25 $ 5,740.49 $ 6,348.90 86%0
Gastos de Administracion $ 1,683.55 $ 1,084.10 $ 891.82 $ 1,219.82 16%)
Gastos Financieros $ - $ 2,294.72 % 5,080.46 $ 2,458.39 33%
RESULTADO DE EJERCICIO -$983.01 -$631.82 -$6,286.77

Rentabilidad

sobre ventas

e Proyeccion de Estados Financieros para los afios 2021 a 2025.

Supuestos (politicas financieras propuestas) en proyeccion 2021 a 2025

1. Con la implantacion de las propuestas para la diversificaciéon de productos
como el cultivo de papaya y Tilapia, se espera un incremento del 12% de
ingresos por ventas anual en promedio.

Se espera un incremento del 7% en los gastos de ventas.

Se espera un incremento del 5% en los gastos de administracion.

También se espera un incremento, conforme a la amortizacion del
préstamo en los gastos financieros.

5. Se esperan resultados favorables o positivos en los resultados de cada
ejercicio proyectado.

6. En la proyeccion se vuelven favorables los niveles de rentabilidad, hasta

alcanzar un 29%.
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7. En el analisis vertical se puede observar una disminucién en los gastos de

ventas, gastos de administracion y gastos financieros.

o PROYECCIONES Analisis
Andlisis vertical vertical
Estados Estados
Historicos 2021 2022 2023 2024 2025 Proyectados
INGRESOS $8,280.44 $9.27409 $ 10,386.98 $11,633.42 $13,029.43
100%| Ventas $ 828044 $ 927409 $ 10,386.98 $ 11,633.42 $ 13,029.43 100%
136%](-) EGRESOS $ 927586 $ 9,645.70 $ 9,76420 $ 966243 $ 9,296.06 1%
86%]|Gastos de Venta $ 590448 $ 549116 $ 5106.78 $ 474931 $ 4,416.86 34%
16%)| Gastos de Administracion $ 1,15883 $ 1,100.89 $ 104585 $ 99355 $  943.88 %
33%|Gastos Financieros $ 221255 $ 3,053.65 $ 361157 $ 391957 $ 3,935.33 30%
RESULTADO DE EJERCICIO | -$995.42  -$371.61 $622.78  $1,970.99  $3,733.37 29%
Rentabilidad Y 0 0 o 0
sobre ventas -12% -4% 6% 17% 29%

*Para efectos de Proyeccion no se consideré el afio 2020 por ser un afio
atipico debido a la Pandemia del Covid-19.

26.0RGANIZACION E IMPLEMENTACION.

e Propuestade Produccion y comercializacién de Tilapia.

La Produccién y comercializacion de tilapia se propone llevarla a cabo en una
parte de las 25 manzanas de terreno que la Comision Ejecutiva Hidroeléctrica del
Rio Lempa (CEL) estaria proporcionando en calidad de arrendamiento a la
cooperativa, como una ayuda o estimulo para que las personas que son asociadas

de esta puedan sacar beneficios econémicos.

Se propone la construccién de 1 estanque de 5mtsA X 10mtsL y 1.5mts de
profundidad, este tendra la capacidad de 5,000 Alevines en cinco a seis meses
siendo un total de 5,000 libras de tilapia (1 tilapia =1 libra). Asi mismo es necesario
construir un estanque donde se hara el desdoble de los alevines cuando lleguen a
su etapa juvenil para la separacion por la densidad a la que llegan en el engorde,

dicho estanque tendrd las medidas de 3mtsA X 6mtsL y 1.5mtsP. Estos
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estanques seran alimentados por agua del Rio Lempa que pasa contiguo a la

propiedad.

El Comité de Produccién de ACOPAPESAC DE R.L, serd quien coordinara la
ejecucion del presente plan propuesto, al mismo tiempo tendran la atribucién para
designar las personas que estardn a cargo de este. Los puestos tendran las

siguientes funciones:

Encargado: se encargara de la administracion, supervision, organizacion y
desarrollo adecuado de los procedimientos para la crianza y comercializacion del

producto.

Operarios de estanque: estas personas se encargaran del mantenimiento de los
estanques y su buen funcionamiento, asi como de procedimientos necesarios para
una crianza adecuada de las Tilapias. Los trabajadores deberan recibir
capacitaciones constantes en el cuido y manejo de este tipo de producto para una

mejor produccion.

El horario laboral estaria conformado por 5 dias de la semana (dias turnados) por

una jornada de 8 horas diarias.
Las funciones que desempeniaran por el trabajador son las siguientes:

Alimentacion de Tilapias (3 veces al dia)
Limpieza de estanque

Muestreo y medicion del producto

o o T p

Cambio de agua al estanque (2 veces por semana)

Pesqueros: sera una persona que colaborara en las tareas de recoleccion del
producto y llevarlo al establecimiento (en este caso seria al punto de ventas de
ACOPAPESAC DE R.L); pero, durante los primeros mese ayudara con tareas
varias dentro del proyecto, considerando que la pesca empezaria a partir del

quinto a sexto mes.
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Vendedor: sera una persona encargada de promover el producto y realizar la

publicidad necesaria para incrementar las ventas. Durante no se tenga el producto

listo para la venta, esta persona ayudara con tareas varias dentro del proyecto.

Ademas; se ha realizado un posible escenario de inicio de produccion, el cual se
presentara al consejo de administracion, para el analisis y toma de decision. Y que
tan viable podria ser para emprender las primeras cosechas del proyecto,
haciéndolo sostenible en el tiempo, asi proceder a la solicitud del crédito de
BANDESAL.

Se ha considerado un 10% de pérdida prudencial por mortalidad de los Alevines;
es decir que, de un total de 5,000 de siembra en un estanque, Unicamente
sobreviviran 4,500 y estos estarian listos para ser vendidos en un periodo de 5 a 6

meses.

La fijacion del precio de Tilapia se toma en consideracion a partir de informacion
obtenida con varios productores, estos varian entre $1.00 y $1.50 por libra,
dependiendo el tamafio. Por lo cual se establecié un precio promedio y
conservador de $1.25 por libra para motivos de estudio y asi poder calcular un

dato aproximado para la estimacion de ventas.

Venta de Tilapias.

‘ Ventas

Cantidad de Tilapias Precio por Tilapia Total

4,500 $ 125 $5,625.00

Con la implementacién de esta propuesta se aseguraria tanto a la cooperativa
para que obtenga ingresos y produccion constante, asi también al comprador o

consumidor final que nunca seran desabastecidos con el producto, ya que se
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estaria asesorando al personal de ACOPAPESAC DE R.L a través de
CENDEPESCA y el CENTA para desarrollar una produccién escalonada y

constante

Los supuestos bajo los cuales se formuld la estrategia produccion de Tilapias, son

los siguientes:

1. CEL proporcionara las tierras donde se construira el estanque

2. Considerar que BANDESAL dara el financiamiento con una tasa del 6%
anual, para un plazo de 5 afios y un afio de periodo de gracia considerando
la situacion actual de pandemia.

Siembra de inicio 5,000 alevines por estanque

10% de pérdida por mortalidad en la cosecha

Venta de tilapias del 90% de la produccion al comprador

o o ko

Para cultivo de tilapias se tendra la asistencia técnica de CENDEPESCA y
CENTA
7. Dadas las condiciones se estima un flujo positivo en los ingresos por ventas

a partir de la segunda cosecha en adelante.

e Propuestade Producciény Comercializacion de Papaya.

Produccion: El Comité de produccion sera el encargado de organizar y coordinar
las actividades de produccién de papaya, asi mismo de seleccionar al recurso

humano adecuado para las distintas actividades.

Comercializacion: EI Comité de Comercializacion de la Cooperativa se encargara

de la promocion, venta y distribucion de la papaya.

Recurso Humano: para la produccion de Papaya sera necesario el empleo de
varias personas para realizar cada etapa del proceso a continuacién se presentan
las actividades a realizar:
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e Siembra: se prepara el suelo y se hace el trasplante de las plantas de
papaya con el distanciamiento adecuado de manera de facilitar la salida
del agua.

e Fertilizacion: consiste en realizar la 1° y 2° fertilizacién, previamente se
hard un andlisis de fertilidad de suelos con un experto en esa area, con el
propdsito de conocer la disponibilidad y cantidad de nutrientes, de manera
gue si hay insuficiencia se corrige a través de fertilizantes y/o abonos.

e Limpieza: para la produccion de papaya se necesitara realizar 2 limpiezas
consistiendo en eliminar ramas, hojas, excesos de frutos y eliminaciéon de
plantas enfermas.

e Sexado: consiste en eliminar plantas del sexo que no se desean, que son
las femeninas porque producen frutos redondos, y se procede a dejar las
hermafroditas que son las que daran frutos largo.

e Control de Malezas y plagas: se procede a la aplicacion de herbicidas los
cuales se usaran después de un mes de trasplante y pesticidas para evitar
la propagacién de plagas y enfermedades en el fruto y eliminacién de
plantas enfermas.

e Riego: consiste en la aplicacion de agua a los frutos a través de sistemas
de riego adecuados para obtener productos de calidad.

e Cosecha: Se procederd al corte y acarreo de la fruta hasta las
instalaciones de la cooperativa en esta etapa las frutas han alcanzado el
grado de madurez adecuado, presentando un cambio de color de verde
oscuro a verde claro con lineas amarillas

e Empaque: consiste en colocar los frutos en cajas de manera que faciliten y
protejan la fruta durante el transporte, descarga, almacenamiento, venta y

distribucion.

Caporal del Cultivo: esta persona se encargara del cuidado del cultivo y

coordinacion de las actividades con los demas empleados.
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Caporal de Cosecha: cuyas funciones seran las de supervisar las actividades de

corte, acarreo y transporte interno hasta las instalaciones de la Cooperativa.

Se espera que la produccion de papaya por manzana sea de 2,200 docenas.

Costo por Costo por Precio de Venta por

Docenas
Manzana Docena Docena

2,200 $ 5,398.36 $2.45 $13.00

En el siguiente escenario se calcula las ventas totales que se obtendrian de la

produccion de papaya por manzana, el precio de venta en este caso es

considerado aproximadamente a la tendencia del mercado.

_ . : Ingresos por
Unidades Costo Unitario Precio de Venta
ventas

26,400 $0.20 $1.25 $ 33,000.00

Supuestos bajo los cuales se considero la estrategia de produccion de Papaya.

1. La produccion se realizara en las tierras proporcionadas por CEL.

2. Se estima que la produccion de papaya por manzana sea de 2,200
docenas.

3. El Financiamiento sera a través del préstamo otorgado por BANDESAL.

4. Los ingresos por ventas se estima seran de $33,000.00 por manzana.

5. Para el cultivo de papaya se requerira asistencia técnica por parte del

CENTA u otra organizacién o personal técnico especializado en esta area.



118

27.SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL PLAN ESTRATEGICO DE
COMERCIALIZACION.

27.1 Control y Seguimiento

Para llevar a cabo el Plan estratégico de Mercadotecnia que busca incrementar la
comercializacion de los productos derivados del arroz, la produccion de papayas y
Tilapia producidos por ACOPAPESAC DE R.L. en el municipio de Suchitoto, sera
necesaria la aprobacién del consejo de administracion quien informard a los
asociados las estrategias a implementar para cumplir con los objetivos
mercadolégicos a alcanzar, para facilitar a la Asociacion Cooperativa la
aplicabilidad del plan propuesto, se hace necesaria la intervencion de algunos
comités como mercadeo y produccidén, quienes servirAn como guias en la

ejecuciéon y estaran enfocados en la consecuciéon de los objetivos propuestos.

A continuacién, se presentan los medios de control sugeridos para dar

seguimiento a su correcta implementacion:

27.2 Crear una comision de supervision.

Se propone la creacidon de una comision de supervision compuesta por los mismos
asociados, quienes apoyaran a través de visitas de campo constante para
corroborar que se estén ejecutando los planes propuestos, asegurando asi su
cumplimiento, correccion y obtencion de retroalimentacion a cerca de las

actividades realizadas por quienes las ejecutan.

27.3 Excedentes de las ventas.

La cooperativa por medio del comité de Comercializacion tendra que contabilizar
los excedentes que obtiene de cada uno de los productos con la implementacién
de las diferentes estrategias. Este indicador lo que pretende es buscar la

rentabilidad por producto y como las variaciones de los costos de producir pueden
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tener un impacto en las excedentes; asi como, evaluar posibles incrementos en

los precios de los mismos por nuevas variaciones en el mercado.

27.4 Satisfaccién del cliente.

Para evaluar la satisfaccion de los consumidores se propone a la cooperativa la
realizacion de encuestas online mediante cuestionarios enviados a través de
WhatsApp y Facebook. En dichas encuestas se podrian evaluaran diversos
criterios como, calidad del producto, atencion personalidad por parte del vendedor,
precios, accesibilidad a las instalaciones, entre otros aspectos de suma

importancia.
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28. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE LA IMPLEMENTACION DEL PLAN ESTRATEGICO DE

MERCADOTECNIA

MES1 MES 2 MES3 MES4 MES5
\° ACTIVIDADES SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS RESPONSABLE
23 203 23 213 213
{ Presentacion del Plan Estratégico de Mercadotecnia a los Eauino de hvestaciin
Difctvos de ACOPAPESAC DERL RGeSy
) Presentacion del Plan Estratégico de Mercadotecnia por parte Presiderte
del Presidente a los asociados de ACOPAPESAC DER.L
3 Andlisis y Eyaluauon del Plan Estratégico por los Directivos de Conse e Admiistiacién
la Cooperativa
4 Aprobacion del Plan Estratégico porlos Directivos de la Asamblea General de Asociados y
Cooperativa Consejo de Administracion
5 Organguon de los asociados para la Implementacion del Plan Consefo de Adiistacitn
estrategico.
6 |Desarollo del Plan Asociados
7 |Supenision y Monitoreo de la Implementacion del Plan Camit de Conercizacon

produccion




121

BIBLIOGRAFIA

LIBROS:

e Arao Sapiro ldalberto Chiavenato. Planeacién Estratégica: Fundamentos y
Aplicaciones. 22 Edicion. México. McGraw-Hill (2011).

e Charles W. L. Hill, Gareth R. Jones, Melissa A. Schilling. Administracion
Estratégica: Teoria y Casos. Un enfoque Integral. 112 Edicion. Cengage
Learning Editores, S.A. de C.V. México (2015).

e David, Fred R. Conceptos de administracion estratégica. 112 Edicion.
Pearson Educacion, México (2008).

e Francés, A. Estrategias para la empresa en la América Latina. Ediciones
IESA Caracas (2001).

e Kerin Roger A, Hartley Steven W, Rudeliuss Wiliam. Marketing, 112
Edicién, México.
e Kotler Philip. Direcciéon de Marketing: Conceptos Esenciales. 12 Edicién. Pearson

Educacién. México (2002).

e Kotler Philip. Direccion de Mercadotecnia: Analisis, Planeacion,
implementacion y Control. Prentice Hall Hispanoamericana S.A. 82 Edicion.
México (1996).

e Kotler Philip. Mercadotecnia. 32 Edicién. Prentice Hall Hispanoamericana,
S.A. México (1993).

e Leonard D. Goldstein; Timothy M. Nolan y J. Wiliam Pfeiffer. Planeacion
estratégica aplicada.

e Michael,, E. P. Ventaja Competitiva: Creacion y sostenimiento de un
Desempeiio Superior. Editorial Rei Argentina, S.A. MORENO 3362 Buenos
Aires, Argentina (1991).

e Robbins, Stephen P. Administracion. 82 Edicién, Pearson Educacion,
México (2005).



122

e Sol6rzano Soloérzano Sandra Sayonara, Alafia Castillo Tania Patricia.
Planeacioén Estratégica. 12 Edicion. Ecuador. Universidad Técnica de
Machala Ediciones UTMACH (2015).

LEYES:

e Constitucion de la Republica de EI Salvador, Decreto N° 38 del 15 de
Diciembre de 1983. Publicado en el Diario Oficial N°234, Tomo N° 281.

e Coddigo de Trabajo, Decreto Legislativo N° 15 del 23 de junio de 1972.
Publicado en el Diario Oficial N° 142, Tomo N° 236 del 31 de Julio de 1972

e Cadigo Tributario, Decreto Legislativo N° 230, del 14 de diciembre de 2000,
Publicado en el Diario Oficial N°241, Tomo N° 349 del 22 de diciembre de
2000.

e Ley de Creacion del Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo
(INSAFOCOOP), Decreto N° 560 del 25 de noviembre de 1969. Publicado
en el Diario Oficial N° 229, Tomo 225 del 09 de diciembre de 1969.

e Ley de Marcas y Otros Signos Distintivos, Decreto Legislativo N°868 del 06
de junio de 2002. Publicado en el Diario Oficial N° 125, Tomo 356.

e Ley de proteccion al consumidor, Decreto legislativo N°776, del 18 de
agosto de 2005. Publicado en el Diario Oficial N°166, Tomo N°368 del 08
de septiembre de 2005.

e Ley del Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la Prestacion de
Servicios, Decreto Legislativo N° 296 del 24 de Julio de 1992. Publicado en
el Diario Oficial N° 143, Tomo 316, del 31 de Julio de 1992.

e Ley del Impuesto Sobre la Renta, Decreto Legislativo N° 134, del 18 de
diciembre de 1991. Publicado en el Diario Oficial N° 242, Tomo 313, del 21
de diciembre de 1991.



123

Ley del Seguro Social, Decreto N° 1263, del 03 de diciembre de 1953.
Publicada en el Diario Oficial N° 226, Tomo 161, del 11 de diciembre de
1953.

Ley Especial de Asociaciones Agropecuarias, Decreto N° 221, del 09 de
mayo de 1980. Publicado en el Diario Oficial N° 86, Tomo 267 del 05 de
septiembre de 1980.

Ley General de Asociaciones Cooperativas de El Salvador, Decreto N° 339
del 06 de Mayo de 1986. Publicado en EIl Diario Oficial N° 86, Tomo N° 291.
del 14 de Mayo de 1986.

Ley General Tributaria Municipal, Decreto Legislativo N°86 del 17 de
octubre de 1991. Publicada en el Diario Oficial N° 242, Tomo 313, del 21 de
diciembre de 1991.

Reglamento de la Ley General de Asociaciones Cooperativas de El
Salvador, Decreto Ejecutivo No. 62, del 20 de agosto de 1986, Publicado en
el Diario Oficial N° 7, Tomo 294 del 13 de enero de 1987.

SITIOS WEB:

Ecured. Recuperado el lunes 05 de octubre de 2020,
dehttps:/mww.ecured.cu/Suchitoto_(El_Salvador)

INSAFOCOOP. Recuperado el 20 de octubre de 2020, de
http:/AMmww.insafocoop.gob.sv/historia-del-cooperativismo/

Instituto ~ Salvadorefio de Fomento Cooperativo (INSAFOCOOP).
Recuperado el 20 de octubre de 2020, de

http:/Mmww.insafocoop.gob.sv/conceptos-generales/



124

Mi Pueblo y su Gente. (09 de febrero de 2011). Recuperado el lunes 05 de
octubre de 2020,
dehttps:/Mmww.mipuebloysugente.com/apps/blog/show/6070650-suchitoto-
cuscatlan-ciudad-del-pajaro-flor

Ministerio de cultura y ganaderia El Salvador. Recuperado viernes 23 de
octubre 2020, de http:/Mmww.mag.gob.sv/historia/

Municipios de El Salvador. Recuperado el sabado de octubre de 2020, de
http:/AMmww. municipiosdeelsalvador.com/cuscatlan/suchitoto

Plan de comercializacion. Recuperado el lunes 26 de octubre de 2020, de
http://ri.ues.edu.sVv/id/eprint/9196/1/T-658%20B957p.pdf

Planeacion Estratégica. Recuperado el Marte 24 de octubre de 2020 de
https://sites.google.com/site/planeacionestrategicagrll//plan-estrategico-de-
finanzas

Slideshare. Recuperado el martes 24 de octubre de 2020 de
https:/es.slideshare.net/mobile/pbermudez10/plan-de-marketing-estratgico-
19952334

Comercializacion. Recuperado el Ilunes 26 de octubre 2020, de
https://es.slideshare.net/ltzelHd zF lores/comercializacion-55276919
DeConceptos.com. Recuperado el sabado 24 de octubre 2020, de
https://deconceptos.com/general/plan

Definicion ABC. Recuperado el lunes 26 de octubre 2020, de

https://mww.definicionabc.com/economia/comercializacion.php



125

Médulo 4 Comercializacion. Recuperado el lunes 26 de octubre 2020, de
https:/Mmww.agro .uba.ar/unpuente/img/contenidos_pdf/modulo4.pdf

Plan de comercializacion. Recuperado el lunes 26 de octubre 2020, de
http://ri.ues.edu.sVv/id/eprint/9196/1/T-658%20B957p.pdf
Promonegocios.net. Recuperado el viernes 23 de octubre de 2020, de
https://mww.promonegocios.net/administracion/que-es-administracion.html

Centro Nacional de Registros (CNR). Recuperado el Martes 15 de Junio de
2021 de https//:www.cnr.gob.sv

TRABAJOS DE GRADUACION.

Dominguez Granados, Alicia Lorena y otros, Plan Estratégico de
Mercadotecnia Para La Comercializaciéon De Productos De La Asociacion
Cooperativa de Produccion Agroindustrial Y Comercializacion Ganadera De
Cabafias De Responsabilidad Limitada (Copigac De R.L), Ubicada En El
Municipio de Sensuntepeque, Departamento de Cabafa, El Salvador, UES
2018.

Flores Vasquez, Nelson Antonio y otros, Plan Estratégico que contribuya a
mejorar la Gestion de Capacitaciones En “Crm Audit and Consulting Tax,
S.A. De C.V.” En El Municipio de San Salvador, El Salvador, UES 2019.

Catillo Santos, Blanca Marisol, y otros; Plan de gestion que contribuya a la
comercializacion de los productos que ofrece la Asociacién Cooperativa de
Produccion Agropecuaria Agroecoldgica La Milpa de Chiltiupdn de R.L.
(ACOPAMCHIL DE R.L.) en el Municipio de Chiltiupan departamento de la
Libertad.


https://www.agro.uba.ar/unpuente/img/contenidos_pdf/modulo4.pdf
https://www.promonegocios.net/administracion/que-es-administracion.html
http://www.cnr.gob.sv/

126

Otros Documentos

e Costos de Produccion de Cultivos Agropecuarios del Centro Nacional de
Tecnologia Agropecuaria y Forestal Enrique Alvarez Cérdova (CENTA).
Junio 2021.

e Guia Técnica del Cultivo de Papaya del Centro Nacional de Tecnologia

Agropecuaria y Forestal Enrique Alvarez Cérdova (CENTA). 2018.



ANEXOS



ANEXO N° 1.

Modelo de Censo y Guia
de Entrevista.



CENSO N°
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR m

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS @

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CENSO DIRIGIDO A LOS ASOCIADOS DE LA ASOCIACION COOPERATIVA DE
PRODUCCION AGROPECUARIA Y PESQUERA SAN JUAN COLIMA DE RESPONSABILIADAD
LIMITADA (ACOPAPESAC DE R.L)

Tema: Plan estratégico de Mercadotecnia para incrementar la Comercializacion de los Productos
gue ofrece la Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria y Pesquera San Juan Colima de
R.L ubicada en el Municipio de Suchitoto, Departamento de Cuscatlan.

Objetivo: Recopilar informacidn necesaria que contribuya a la elaboracion de un plan estratégico
de mercadotecnia para incrementar la comercializacion de los productos y senicios que ofrece
ACOPAPESAC de R.L.

Indicaciones: Seleccione con una “X” la respuesta que usted considere conveniente o complete
de ser necesario. La informacion sera exclusivamente para fines académicos, agradecemos su
colaboracion.

|. DATOS GENERALES

A. Género

Femenino Masculino

B. Edad

18-25 Afios 34-42 Afos
26-33 Afios 43 en adelante

C. Escolaridad.

c. 1 Grado de escolaridad



De 1° a 3° De 4° a 6° De 7° a 9° Bachiller Universitario
Grado Grado Grado

Otros niveles de escolaridad:

C.2 ;Sabe leer? Si NO
C.3 ¢ Sabe escribir? Sl NO
c.4 ¢Sabe solo firmar? Sl NO

C.5 ¢ Sabe realizar operaciones matematicas basicas?

Sumar

Restar

Dividir

Multiplicar

E. Tiempo de ser Asociado

Menos de Dela3 De 4a6 De 7a9
1 afio afios afos Afios

Il. PREGUNTAS DE CONTENIDO

1. ¢ Conoce Usted los productos y servicios que ofrece la Asociacién Cooperativa?

SI NO




2. ¢ Como considera que son los precios de los productos y servicios que ofrece la
Cooperativa?

Altos Medios Bajos

3. ¢ Cudles considera que son los principales competidores de la Cooperativa?

Comerciantes Individuales

Otras Asociaciones Cooperativa

4. ¢ Llega la cobertura de INTERNET a su domicilio?

SI NO

5. ¢ Qué tipo de teléfono mévil tiene?

Basico

Gama baja

Gama media.

Gama alta

6. Como asociado ¢ Esta en el grupo de WhatsApp de la Cooperativa?

Si NO

7. ¢ Qué tipo de Canal de Venta Utiliza la Cooperativa para comercializar sus
productos?

Venta por Internet

Venta Directa

Punto de Venta




8. ¢ Cudl de los Servicios que ofrece la Asociacion Cooperativa Considera usted
gue solicitan mas los clientes?

Trilla de Arroz

Corte Arroz

9. ¢ Qué desventajas considera usted que tiene la cooperativa en comparacion con
la competencia?

Productos y Servicios Precios

Calidad Ninguna

Promociones y descuentos

10. ¢ Qué Medio de transporte utiliza la cooperativa para entregar sus productos al
cliente?

Pickup Camion

Moto Ninguno

11. ¢ Qué le gustaria mejorar de los productos que ofrece la cooperativa?

Precios Innovacién en sus productos

Mejor calidad Promociones

12. ¢ Qué medios de publicidad utiliza la cooperativa?

Pagina Web Periddico

Radio Ninguno

Redes Sociales




13. ¢ Qué tipo redes Sociales utiliza la cooperativa?
Facebook WhatsApp
Twitter You tube

Instagram Ninguna

14. ¢ Utiliza usted alguna red social?

SI NO

Si su respuesta es negativa pase a la pregunta 16.

15. ¢ Con que frecuencia revisa sus redes sociales?

De 1 a 5 veces al dia

De 6 a 10 veces al dia

De 10 a mas veces al dia

16. ¢ Realiza la cooperativa promociones y descuentos para comercializar sus
productos y servicios?

Sl NO

17. ¢ En qué Nivel de importancia evalla la publicidad para los productos y
servicios que ofrece la cooperativa?

Muy Importante

Poco Importan

Nada Importante

18. ¢ Como evalla los beneficios que recibe de la Asociacion Cooperativa?

Excelente Bueno Malo

Muy Bueno Regular




“Muchas gracias por tomarse el tiempo para responder cada una de las preguntas
de esta breve encuesta. Ya que son de mucha importancia para nuestro trabajo de
investigacion y que esperamos que sea de mucha excedentes para la cooperativa
ACOPAPESAC DE R.L”.

Lugar y fecha:

Nombre del encuestador.




GUIA DE ENTREVISTA N°

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

Al
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS @

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

GUIA DE ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS DIRECTIVOS DE LA ASOCIACION COOPERATIVA
DE PRODUCCION AGROPECUARIA Y PESQUERA SAN JUAN COLIMA DE
RESPONSABILIADAD LIMITADA (ACOPAPESAC DE R.L)

Tema: Plan estratégico de Mercadotecnia para incrementar la Comercializacion de los
Productos que ofrece la Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria y Pesquera
San Juan Colima de R.L ubicada en el Municipio de Suchitoto, Departamento de
Cuscatlan.

Objetivo: Conocer la opinién de los directivos sobre los productos y servicios que

comercializa actualmente la Asociacion Cooperativa de Produccién Agropecuaria y
Pesquera San Juan Colima de Responsabilidad Limitada, que contribuya a elaborar un
plan estratégico de mercadotecnia.

|. DATOS GENERALES

A. Genero

Femenino Masculino

B. Edad

18-25 Afios 34-42 Anos
26-33 Afos 43 en adelante
Nombre:

Cargo que Desempeiia




1. ¢, Como evalla actualmente la situacién econémica de la cooperativa?
2. ¢ En qué medida se ha visto afectada la cooperativa a raiz del Covid-19?

3. ¢ Qué tipos de productos y servicios solicitan y compran con mas frecuencia sus
clientes?

4. ¢ Cuentan con medios de publicidad para ofrecer sus productos o servicios?

5. ¢ Quiénes considera usted que son los principales competidores de la
cooperativa?

6. ¢ Cuenta la cooperativa con Nombre, Marca, Slogan y Colores que la distinguen
comercialmente de otras empresas?

7. ¢, Quiénes son sus principales clientes?
8. ¢ Se ha recibido charlas o capacitaciones sobre mercadeo?

9. ¢ En base a que se establece el precio de venta de los productos y prestacion
de servicios que ofrece la cooperativa?

10. ¢ Cada cuanto tiempo comercializan sus productos?

11. ¢ considera usted que los productos y servicios ofrecidos por la cooperativa
generan suficientes excedentes?

12. ¢ Consideran producir o prestar otro tipo de producto o servicio?

13. ¢ Cudl es la Principal forma de pago que utilizan los clientes al adquirir los
productos o servicios de la cooperativa?

14. ¢ Cudles considera usted que son las principales fortalezas y oportunidades
gue tiene la cooperativa?

15. ¢ Consideran expandirse a nuevos mercados?

“‘Muchas gracias por tomarse el tiempo para responder cada una de las preguntas
de esta breve entrevista. Ya que son de mucha importancia para nuestro trabajo
de investigacidn y que esperamos que sea de mucha utilidad para la cooperativa
ACOPAPESAC DE R.L”.

Lugar y fecha:

Nombre del entrevistador:




ANEXO N° 2.

Analisis e interpretacion
de datos del Censo
dirigido a los Asociados
de la Cooperativa.



ANALISIS E INTERPRETACION DEL CENSO DIRIGIDO A LOS ASOCIADOS
DE ACOPAPESAC DE R.L.

DATOS GENERALES

GENERO.
Objetivo: Conocer el género de los Asociados de la Cooperativa.

Cuadro de Analisis N°1.

Frecuencia
Frecuencia Frecuencia relativa
ENER .
G © Absoluta Relativa acumulada
%
FEMENINO 12 0.41 41%
MASCULINO 17 0.59 59%
TOTAL 29 1 100%
Grafico 1.
Género
e B FEMENINO
59% EMASCULINO

Interpretacion:

El género masculino predomina en la cooperativa debido a que los hombres
prefieren en su mayoria especialmente en las areas rurales, dedicarse a labores

agricolas en comparacion de las mujeres.



EDAD.

Objetivo: Conocer la edad de los Asociados de la Cooperativa.

Cuadro de Anélisis No.2

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
EDAD . relativa
Absoluta Relativa
acumulada %
18-25 Afos 4 0.14 14%
26-33 Anos 7 0.24 24%
34-42 Afos 9 0.31 31%
43 en Adelante 9 0.31 31%
TOTAL 29 1 100%

Grafico 2.
Edad

H 18-25 Afilos
M 26-33 Aflos
i 34-42 Afios
M 43 En Adelante

Interpretacion:

Entre la mayoria de los miembros de la Cooperativa predomina un grupo del 62%
con un rango de edad de los 34 a los 43 en adelante, se considera que aportan

experiencia y conocimientos en la Asociacion.



ESCOLARIDAD

C.1 Grado Académico
Objetivo: Conocer el nivel académico de los Asociados de la Cooperativa.

Cuadro de Analisis N° 3.

. . Frecuencia

Frecuencia Frecuencia .

GRADO ACADEMICO . relativa

Absoluta Relativa
acumulada %

De 1°a 3°Grado 8 0.28 28%
De 4°a 6° Grado 12 0.41 41%
De 7°a 9° Grado 7 0.24 24%
Bachiller 2 0.07 7%
Universitario 0 0 0%
Otros Niveles de Escolaridad 0 0 0%

TOTAL 29 1 100%

Grafico 3.

Grado Académico.

0% 0%
m De 1° a 3° Grado
7%
m De 4° a 6° Grado
249% De 7° a 9° Grado
Bachiller
= Universitario

Otros Niveles de Escolaridad

Interpretacion:

La mayoria de los asociados ha logrado culminar sus estudios hasta segundo ciclo
de educacion basica, ninguno cuenta con estudios superiores, lo que seria una
desventaja para la cooperativa ya que no cuenta profesionales que aporten

conocimientos técnicos en las diferentes actividades.



C.2 ;,Sabe Leer?
Objetivo: Identificar el nivel académico de los Asociados de la Cooperativa.

Cuadro de Analisis N°4.

Frecuencia | Frecuencia | ' ecuencia
ALTERNATIVAS . relativa
Absoluta Relativa
acumulada %
> 29 1 100%
NO ) 5 o
TOTAL 59 T 5
Grafico 4.

éSabe Leer?

0%

Sl

NO
100%

Interpretacion:

Todos los asociados poseen conocimientos basicos de lectura, por lo tanto
facilitara la interaccién social entre los miembros de la Cooperativa, ayudando a

una mejor asimilacion de la informacién, en cuanto a las diferentes actividades a

realizar.



C.3 ¢ Sabe Escribir?

Objetivo: Identificar el nivel académico de los Asociados de la Cooperativa.

Cuadro de Analisis N°5.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
ALTERNATIVAS | relativa
Absoluta Relativa
acumulada %
> 29 1 100%
NO 5 5 -
TOTAL 59 T e

Grafico 5.
éSabe Escribir?

0%

SI

\ 100% ’ NO

Interpretacion:

La totalidad de los asociados cuenta con los conocimientos de escritura,
fortaleciendo asi la comunicacion escrita entre los miembros de la cooperativa,

aportando mayor claridad y asimilacion de la informacion compartida.



C.4 ;Sabe solo Firmar?

Objetivo: Identificar el nivel académico de los Asociados de la Cooperativa.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
ALTERNATIVAS Absoluta Relativa relativa
acumulada %
Sl 0 0% 0%
NO 29 1 100%
TOTAL 29 1 100%
Cuadro de Analisis N°6.
Grafico 6.
éSabe Solo Firmar?
0%
mS|
NO

Interpretacion:

Los asociados no solo pueden identificarse y expresar a través de la escritura o
signos sus nombres y apellidos, sino que cuentan con los conocimientos basicos
de lectura, escritura, conocimientos y experiencia en diferentes areas por lo que

contribuiria al logro de los diferentes objetivos trazados por la cooperativa.



C.5 ¢Sabe realizar operaciones matematicas basicas?
Objetivo: Identificar el nivel académico de los asociados de la Cooperativa.

Cuadro de Analisis N°7.

OPERACIONES MATEMATICAS in‘g?:tja Frsgll;fir\'/:a
Sumar 29 100%
Restar 29 100%
Dividir 21 72%
Multiplicar 21 72%

Grafico 7.
éSabe realizar operaciones
matematicas basicas?

B Sumar
21%

Restar
' B Dividir
299
% Multiplicar

Interpretacion:

Los asociados pueden realizar diferentes operaciones de matematica, en su
mayoria sumar y restar, debido a que la mayor parte de ellos alcanzo un nivel de

escolaridad basico.



C.6 Tiempo de Ser Asociado

Objetivo: Conocer el tiempo que tienen los Asociados de pertenecer a la
Cooperativa.

Cuadro de Analisis N°8.

) ) Frecuencia
Frecuencia Frecuencia .
ALTERNATIVAS . relativa
Absoluta Relativa
acumulada %

Menos de 1 afio 2 0.08 8%
De 1 a 3 afios 10 0.34 34%
De 4 a 6 afios 12 0.41 41%
De 7 a 9 Afos 5 0.17 17%
TOTAL 29 1 100%

Grafico 8.
Tiempo de ser asociado.

7%

Menos de 1 aifio
B De 1 a3 afios

De 4 a 6 afios

B De 7 a9 Afos

Interpretacion:

Existe un grado considerable de los asociados que posee entre cuatro y seis afios
de formar parte de la cooperativa, indicando asi, que se identifican con su mision,

vision y valores, los cuales aportan conocimiento y experiencia a la cooperativa.



Il. PREGUNTAS DE CONTENIDO

1. ¢,Conoce Usted los productos y servicios que ofrece la Asociaciéon
Cooperativa?

Objetivo: Identificar sitodos los asociados de la cooperativa conocen los
productos y servicios que ofrece.

Cuadro de Andlisis N° 9.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
ALTERNATIVAS | elativa
Absoluta Relativa
acumulada %
> 29 1 100%
NO 5 . -
TOTAL ) T S
Grafica 9

1. ;. Conoce usted los productos y servicios que

ofrece la Asociacion Cooperativa?
0%

m S|

H NO

Interpretacion:

La totalidad de los asociados tiene conocimiento sobre los productos y servicios
gue ofrece la cooperativa, de manera que estan involucrados en las diferentes

actividades que realiza la asociacion.



2. ¢,Como considera que son los precios de los productos y servicios que
ofrece la Cooperativa?

Objetivo: Identificar los diferentes rangos de precios de los productos y servicios

gue maneja la cooperativa.

Cuadro de Andlisis N° 10.

Frecuencia
Frecuencia Frecuencia relativa
ALTERNATIVAS Absoluta Relativa acumulada %
Altos 1 0.04 4%
Medios 14 0.48 48%
Bajos 14 0.48 48%
TOTAL 29 1 100%
Grafica10
2. ; Como considera que son los precios de los
productos y servicios 9 (E/Je ofrece la Cooperativa?
Altos
48%
Medios
48% .
Bajos

Interpretacion:

Los asociados consideran que los precios de los productos y servicios que ofrece
la Cooperativa andan por el rango de medios y bajos, esto podria deberse a la

competencia gque tienen los productos en la zona.



3. ¢Cuales considera que son los principales competidores de la
Cooperativa?

Objetivo: Conocer la opinion de los asociados en cuanto a sus principales
competidores en el mercado.

Cuadro de Andlisis N° 11.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
ALTERNATIVAS . relativa
Absoluta Relativa
acumulada %
Comerciantes Individuales 21 0.72 72%
Otras Asociaciones Cooperativas 8 0.28 28%
TOTAL 29 1 100%
Grafica 11

3. ¢ Cuales consideraque sonlos principales
competidores de la Cooperativa?

B Comerciantes
Individuales

Otras Asociaciones
Cooperativas

Interpretacion:

Para los asociados de la Cooperativa los principales competidores son los
comerciantes individuales por lo que identifican con claridad a la competencia de
los productos y servicios que ofrece la cooperativa



4. ¢Llegala coberturade INTERNET a su domicilio?

Objetivo: Conocer la importancia de cobertura de Internet en cada domicilio
donde residen los asociados de la Cooperativa ACOPAPESAC DE R.L.

Cuadro de Anaélisis N° 12.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
ALTERNATIVAS . lative
Absoluta Relativa
acumulada %
> 23 0.79 =9%
NO 6 0.21 21%
TOTAL 55 2 S
Grafica 12

4. ;LLegala cobertura de Internet a su
domicilio?

. s

“WNO

Interpretacion:

La mayoria de los miembros de la cooperativa posee la capacidad para acceder a

internet, lo que indica que en el lugar donde residen actualmente se dispone de un

buen servicio cobertura movil.



5. ¢Qué tipo de teléfono movil tiene?

Objetivo: Identificar el tipo de teléfono mévil tienen los asociados de la
Cooperativa.

Cuadro de Anaélisis N° 13.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
ALTERNATIVAS : relativa
Absoluta Relativa
acumulada %

Basico 6 0.21 21%
Gama baja 6 0.21 21%
Gama Media 16 0.55 55%
Gama Alta 1 0.03 3%

TOTAL 29 1 100%

Grafica 13

5. ¢ Que tipo de teléfono movil tiene?

3%

m Basico
B Gama baja
Gama Media

55%
m Gama Alta

Interpretacion:

Un alto grado de los asociados cuenta con un teléfono de gama media que les
permite tener acceso a redes sociales u otros sitios web, significando una
desventaja para aquellos que poseen teléfonos basicos y gama baja dificultando la

comunicacion y el contacto facilmente.



6. Como asociado ¢ Estaen el grupo de WhatsApp de la Cooperativa?

Objetivo: Identificar si los asociados se encuentran agregados en el grupo de
WhatsApp que cuenta la cooperativa como medio de informacion.

Cuadro de Anélisis N° 14.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
ALTERNATIVAS : relativa
Absoluta Relativa
acumulada %
Sli 24 0.83 83%
NO 5 0.17 17%
TOTAL 29 1 100%
Grafica14
6. Como asociado ¢ Esta en el grupo de Whatsapp
de la Cqoperativa?
C17%
§ Sl
uNO

Interpretacion:

En su mayoria los integrantes de la cooperativa se encuentran informados de las

actividades a realizar, ya que poseen una red social que facilita la comunicacién

entre sus miembros.



7. ¢, Qué tipo de Canal de Venta Utiliza la Cooperativa para comercializar sus
productos?

Objetivo: Identificar los diferentes canales que cuenta la cooperativa para
comercializar sus productos.

Cuadro de Analisis N° 15.

Frecuencia
Frecuencia Frecuencia relativa
ALTERNATIVAS Absoluta Relativa acumulada %
Venta por Internet 0 0 0%
Venta Directa 28 0.97 97%
Punto de Venta 1 0.03 3%
TOTAL 29 1 100%

Grafica 15
7. ¢ Qué tipo de canal de venta utiliza la Cooperativa para
comercializar sus productos?

M Venta por Internet
Venta Directa

97% Punto de Venta

Interpretacion:

El Unico canal de venta que utiliza la Cooperativa para poder comercializar los
productos y servicios es el de venta directa; ya que para ellos es de gran
importancia mantener las relaciones con sus clientes, actualmente no cuenta con
diversificacion de canales de venta significando una desventaja en el mercado con

respecto a la competencia.



8. ¢Cual de los Servicios que ofrece la Asociacion Cooperativa Considera
usted que solicitan mas los clientes?

Objetivo: Conocer la opinién de los asociados en cuanto al producto que mas

solicitan sus clientes.

Cuadro de Anaélisis N° 16.

Frecuencia
Frecuencia Frecuencia relativa
ALTERNATIVAS Absoluta Relativa acumulada %
Trilla de Arroz 5 0.17 17%
Corte de Arroz 24 0.83 83%
TOTAL 29 1 100%
Grafica 16

8. ¢ Cual de los servicios que ofrece la Asociacion
Cooperativa considera usted que solicitan mas los clientes?

B Trilla de Arroz

B Corte de Arroz

Interpretacion:

Los asociados de la cooperativa tienen conocimiento en su mayoria del servicio
mas demandado por los clientes y esto se debe a que la cooperativa cuenta con la
maquinaria especial para ofrecer este tipo de servicios en comparacion a otras

cooperativas de la zona.



9. ¢(Qué desventajas considera usted que tiene la cooperativa en
comparacién con la competencia?

Objetivo: Conocer las desventajas que afronta la Cooperativa con respecto a la
competencia y en base a esto proponer mejoras que ayuden a la misma.

Cuadro de Andlisis N° 17

ALTERNATIVAS Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Productos y Servicios 5 17%
Calidad 6 21%
Promociones y Descuentos 9 31%
Precios 14 48%
Ninguna 1 3%
N= 29
Grafica 17.

9. ¢ Qué desventajas considera usted que tiene la cooperativa en
comparacion con la competencia?

>

Productosy Servicios Calidad = Promociones y Descuentos = Precios = Ninguna

Interpretacion:

La mayor desventaja que consideran los asociados que presenta la cooperativa
en comparacion a sus competidores son los precios, por lo que requeriria una
mejor fijacion de precios, tomando en cuenta todos los costos incurridos de

manera de obtener mejores beneficios.



10. ¢, Qué Medio de transporte utiliza la cooperativa para entregar sus

productos al cliente?

Objetivo: Conocer el medio de transporte que mejor les conviene utilizar para el
transporte de los productos que ofrece.

Cuadro de Andlisis N° 18.

ALTERNATIVAS Frecuencia | Frecuencia | 780
Absoluta Relativa acumulada %
Pickup 6 0.21 21%
Moto 0 0 0%
Camion 23 0.79 79%
Ninguno 0 0 0%
TOTAL 29 1 100%
Grafica 18.

10. ¢ Qué Medio de transporte utiliza la cooperativa para
entregar sus productos al cliente?

% 2w,

= Pickup = Moto Camion = Ninguno

Interpretacion:

La cooperativa mayormente utiliza un solo medio de distribucion de productos,
significando una desventaja para los clientes en cuanto a la adquisicién oportuna

de los productos, debido a que no se cuenta con varios medios de transporte.



11. ;Qué le gustaria mejorar de los productos que ofrece la cooperativa?

Objetivo: Conocer cuales son las expectativas y que les gustaria que se les

mejore en producto y servicio.

Cuadro de Analisis N° 19.

T | e
Precios 12 41%
Mejor Calidad 15 52%
Innovacion en sus Productos 5 17%
Promociones 2 7%

N= 29

Grafica 19.
11. ; Qué le gustaria mejorar de los productos que ofrece
la cooperativa?

Precios = Mejor Calidad = [nnovacion en sus Productos = Promociones

Interpretacion:

Para los asociados es importante mejorar la calidad de los productos que ofrece la

cooperativa y obtener asi una ventaja ante sus competidores, para atraer a nuevos

clientes y fidelizar los actuales.



12. ;Qué medios de publicidad utiliza la cooperativa?

Objetivo: Conocer cual es el medio mas utilizado por la Cooperativa para dar a
conocer sus productos y servicios que ofrece a sus clientes.

Cuadro de Analisis N° 20.

ALTERNATIVAS Frecuencia | Frecuencia | FEERw
Absoluta Relativa acumulada %
Pagina Web 0 0 0%
Radio 0 0 0%
Redes Sociales 0 0 0%
Periodico 0 0 0%
Ninguno 29 1 100%
TOTAL 29 1 100%
Grafica 20.

12. {Qué medios de publicidad utiliza la cooperativa?

Pagina Web Radio = Redes Sociales = Periodico = Ninguno

Interpretacion:

Actualmente la cooperativa no cuenta con ningan medio de publicidad por lo que
esto es una limitante para darse a conocer no solo en la zona si no en diferentes

lugares del pais e impulsar la imagen de los productos y servicios que ofrece.



13. ¢ Qué tipo redes Sociales utiliza la cooperativa?

Objetivo: Conocer cuél es la red social mas utilizada por la Cooperativa y cual es
su finalidad.

Cuadro de Anaélisis N° 21.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
ALTERNATIVAS . relativa
Absoluta Relativa
acumulada %
Facebook 0 0 0%
Twitter 0 0 0%
Instagram 0 0 0%
WhatsApp 29 1 100%
YouTube 0 0 0%
Ninguna 0 0 0%
TOTAL 29 1 100%
Grafica 21.

13. {Qué tipo redes Sociales utiliza la cooperativa?

0%

\ 100% ’

= Facebook = Twitter = Instagran Whatsapp You tube Ninguna

Interpretacion:

El tipo de red social que utiliza la cooperativa es Unicamente Whatsapp, facilitando
asi la comunicacion entre los asociados en cuanto a avisos 0 programacion de

reuniones virtuales de caracter informativo.



14. ¢Utiliza usted alguna red social?

Objetivo: Conocer el tipo de red social que los asociados a la Cooperativa utilizan.

Cuadro de Analisis N° 22.

=Sl =NO

14. ¢Utiliza usted alguna red social?

= ; E ; Frecuencia
ALTERNATIVAS recuencia recuencia relativa
Absoluta Relativa
acumulada %
Sl 20 0.69 69%
NO 9 0.31 31%
TOTAL 29 1 100%
Grafica 22.

Interpretacion:

La mayoria de los asociados puede utilizar mas de una red social, lo que facilita

asi una mejor comunicaciéon entre los miembros en cuanto a temas informativos e

importantes de la cooperativa.



15. ¢Con que frecuencia revisa sus redes sociales?

Objetivo: Conocer si los asociados de la Cooperativa se mantienen activos en las
redes y con qué frecuencia lo hacen.

Cuadro de Analisis N° 23.

Frecuencia Frecuencia
ALTERNATIVAS Absoluta Relativa
De 1 a5 Veces al dia 4 14%
De 6 a 10 Veces al dia 8 28%
De 10 a mas Veces al dia 10 34%
N=29
Grafico 23.

15. éCon que frecuencia revisa sus redes sociales?

E

= De 1a5Veces al dia De 6 a 10 Veces al dia = De 10 a mas Veces al dia

Interpretacion:

Un alto grado de los asociados revisa frecuentemente sus redes sociales debido a
gue facilita la comunicacién y el intercambio de informacién, para conocer a
muchas mas personas, lo cual seria una ventaja para la cooperativa para impulsar

sus productos y servicios a través de distintas redes sociales.



16. ¢Realiza la cooperativa promociones y descuentos para comercializar
sus productos y servicios?

Objetivo: Conocer si los asociados estan enterados o que tanto conocen de las
promociones y actividades que realiza la Cooperativa para la venta de sus
productos.

Cuadro de Analisis N° 24.

. _ Frecuencia
ALTERNATIVAS Frecuencia Frecue_nua relativa
Absoluta Relativa acumulada
%
Si 0 0 0%
NO 29 1 100%
TOTAL 29 1 100%

Grafico 24.
16. ¢{Realiza la cooperativa promociones y descuentos
para comercializar sus productos y servicios?

0%

SI = NO

Interpretacion:

La cooperativa carece de promociones y descuentos siendo una limitante,
puesto que seria un factor importante para fidelizar a los clientes actuales y

futuros.



17. ¢En qué Nivel de importancia evalla la publicidad para los productos y
servicios que ofrece la cooperativa?

Objetivo: Conocer que tan importante es para los asociados la publicidad que
lleva acabo la Cooperativa con el fin de darse a conocer en el medio y vender sus

productos.

Cuadro de Analisis N° 25.

. . Frecuencia
ALTERNATIVAS Frecuencia | Frecuencia relativa
Absoluta Relativa
acumulada %
Muy Importante 29 1 100%
Poco Importante 0 0 0%
Nada Importante 0 0 0%
TOTAL 29 1 100%
Grafico 25.

17. ¢éEn qué Nivel de importancia evalua la publicidad
para los productos y servicios que ofrece la
cooperativa?

= Muy Importante Nada Importante

= Poco Importante

Interpretacion:

La totalidad de los asociados evalia a la publicidad como un factor importante
para dar a conocer los productos y servicios de la cooperativa, por lo que se
considera una oportunidad para alcanzar un mejor posicionamiento en el

mercado, atraccion de nuevos clientes y asociados.



18. ¢ Como evalua los beneficios que recibe de la Asociacion Cooperativa?

Objetivo: Conocer el grado de satisfaccion que tiene cada asociado en cuanto a
los beneficios que tiene al formar parte de la Cooperativa.

Cuadro de Analisis N° 26.

ALTERNATIVAS Frecuencia | Frecuencia | P00
Absoluta Relativa acumulada %
Excelente 9 0.31 31%
Muy Bueno 12 0.41 41%
Bueno 8 0.28 28%
Regular 0 0 0%
Malo 0 0 0%
TOTAL 29 1 100%
Grafico 26.

18. ¢Como evalua los beneficios que recibe de la
Asociacion Cooperativa?

N

41%

= Excelente Muy Bueno Bueno = Regular = Malo

Interpretacion:

En su mayoria los asociados califican como excelentes, muy buenos y buenos
los beneficios que reciben de la cooperativa, es decir satisface las expectativas,
aspiraciones y necesidades de sus asociados, convirtiéendose en un factor

importante para el crecimiento de su membresia.



ANEXO N° 3.

Resultado de |la Guia de
entrevista dirigida a los
miembros del Consejo de
Administracion y Junta
de Vigilancia.



Instrumento de
Recolecciéon de datos

Guia de Entrevista

Juan Francisco Pérez
Pérez.

Presidente

Directivos de ACOPAPESAC DE R.L

Ramon de Jesus
Serrano Orellana

Vicepresidente

Oscar Giovanny
Menijivar Hernandez

Presidente de la Junta

Oscar de Jesus Menjivar
Rauda

Secretario de la Junta de

de Vigilancia Vigilancia
Género F|:| M‘I,FD MI"IFI | v ] L ME'
18-25 Afios 18-25 Afios | 18-25 Afios | 18-25 Afios | I
34-42 Afios « || 34-42 Arios D 34-42 Afios D 34-42 Afios D
Edad ~ ‘| ~ ~ ~
26-33 Afios D 26-33 Afios 26-33 Afios D 26-33 Afios D
43 en adelante 43 en adelante | 43 en adelante | x || 43 en adelante
1. ¢Cémo evalla | R/ Es una situaciéon muy | R/ Es bastante dificil | R/ Bastante mal ya que | R/ Mal vya que Ia
actualmente la situacion | complicada ya que en la | debido a que | la cooperativa es este | cooperativa no obtiene los
econdmica de la | actualidad no tenemos | practicamente no | momento no estd | ingresos suficientes para
cooperativa? una fuente que nos | estamos obteniendo | generando excedentes, | hacerle  frente a los
genere ingresos | excedentes y nos hemos | debido a que los pocos | diferentes gastos.
suficientes que nos deje | quedado estancados, lo | ingresos que se
excedentes. Lo poco | poco que hemos ganado | obtienen son para pagar
gue sacamos se Uutiliza | en afios anteriores nos | las deudas adquiridas

para pagar la cuota del
crédito que se esta
pagando por el local

ha senido para pagar la
deuda con el banco del
terreno de  nuestras

por la cooperativa.

donde esta la | instalaciones.

cooperativa.
2. ¢En qué medida se ha | R/ Verdaderamente | R/ Debido al Covid-19 la | R/ Muy afectada ya que | R/ Afect6 mucho ya que no
visto afectada la | afectados todos los | comercializacion de|en los meses de|se podia trabajar en los




cooperativa a raiz

Covid-19?

del

asociados, actualmente
estan paralizadas
nuestras actividades, no
nos podemos  reunir
debido a que todos
tenemos miedos de
contagiarnos del \virus,
que le puedo decir,
tenemos complicaciones
economicas tanto en las

familias como en Ia
cooperativa,; no
podemos ni acceder a
créditos para realizar

algan tipo de inversion
en la Cooperativa.

arroz y la prestacion de
senicios el afio anterior

fue complicada,
actualmente nuestros
asociados no estan
produciendo, por lo
tanto, estamos
paralizados en esa érea,
ademas nos ha sido

dificil reunirnos y realizar
las asambleas que se
tenian programadas.

cuarentena no se
obtuvieron ingresos
debidos que no se podia
salir de los hogares.

meses anteriores por la
cuarentena y por miedo a
enfermarse.

3. ¢Qué tipos de productos

y servicios solicitan
compran con
frecuencia sus clientes?

y

mas

R/ De los productos el
arroz en oro y de los
senicios los clientes
solicitan més el corte de
arroz. La trilla de arroz
estamos estancados por
que la maquina trilladora
tiene problemas y
estamos viendo como la
reparamos.

R/ De los senicios el
que solicitan con
frecuencia es el corte de
arroz, y de los productos
el arroz en oro, granza y
pulimento.

R/ De los productos el
arroz en oro y de los
senicios los clientes
solicitan mas el corte de
arroz.

R/ De los senicios se
solicitan mas el corte de
arroz, los productos el que
mas se vende es el arroz
en oro y la miga.

4. ¢Cuentan con medios de

publicidad para ofrecer
productos o servicios?

Sus

R/ La cooperativa
carece de medios de
publicidad para dar a
conocer los productos y
senicios, pero no
estamos cerrados a la
posibilidad de

R/ Actualmente no se
cuenta con ninguno.

R/ lastimosamente la
cooperativa carece de
medios de publicidad
para dar a conocer los

productos y senicios.

R/ La Cooperativa no
cuenta con medios para
dar a conocer nuestros
productos y senicios.




implementar alguna
forma de publicidad.

5. ¢Quiénes considera
usted que son los
principales competidores

de la cooperativa?

R/ Son comerciantes
individuales ya que en
esta zona se dedican a
este tipo de cultivo, es
un area netamente
agricola.

R/ Los demas
productores de Arroz y
molinos de arroz de la
zona.

R/ Son comerciantes
individuales ya que en
esta area se dedican a
este tipo de trabajo.

R/ Los
individuales.

comerciantes

6. ¢Cuenta la cooperativa
con Nombre, Marca,
Slogan y Colores que la
distinguen comercialmente
de otras empresas?

R/ La cooperativa actual
solo cuenta con logo.

R/ Unicamente se
cuenta con el logo de la
cooperativa.

R/ La cooperativa solo
tiene nombre y logo.

R/ Solo tiene logo.

7. ¢Quiénes son  sus

R/ Son los comerciantes

R/ Entre nuestros

R/ Nuestros principales

R/ Las personas que se

principales clientes? individuales u  otras | principales clientes se | clientes son | dedican a cultivos de

personas que se | encuentran los | comerciantes arroz.

dedican al cultivo de | comerciantes individuales u  otras

arroz. individuales y agro | personas que se

Senicios. dedican al cultivo de
arroz.

8. ¢Se ha recibido charlas | R/ Si  vinieron del | R/ Si, hemos recibido | R/ Si, por parte del | R/ Si, en algunas
0 capacitaciones sobre | Ministerios de | capacitaciones de | Ministerios de | ocasiones.
mercadeo? agricultura y Ganaderia | mercadeo. agricultura y ganaderia.

e impartieron 6 meses
de capacitacion  en
diferentes temas
siempre relacionados
con la agricultura (sobre
cultivos de hortalizas,




cultivo de arroz, cultivo
de maicillo, medidas de
bioseguridad,
comercializacion,
otros).

entre

9. ¢En base a que se
establece el precio de
venta de los productos y
prestacion de servicios
gue ofrece la cooperativa?

R/ Es en base al rango
gue se manejen en el
mercado, aunque
muchas veces los
precios son mas bajos
gue en el mercado. En
otras palabras, es el
mercado quien
establece el precio,
porque si yo vendo mas
caro nadie me va a
comprar el producto o va

R/ Nuestros precios los
establecemos en base al
mercado.

R/ Segun el rango que
se manejen en el
mercado, aunque
muchas veces los
precios sean mas bajos
qgue en el mercado.

R/ En base al mercado
como manejan sus
precios.

adquirir el senicio

conmigo.
10. ¢Cada cuanto tiempo | R/ Se comercializan | R/ Una vez al afio, ya| R/ Se comercializan | R/ cada 6 meses.
comercializan sus | cada afio o dependiendo | que el arroz debe | cada afio.
productos? cuando  tenemos el | cultivarse en terrenos

producto listo.

humedos por lo tanto se
cultiva cada temporada

de invierno.

11. ¢Considera usted que
los productos y servicios
ofrecidos por la
cooperativa generan
suficientes excedentes?

R/ En estos momentos
la cooperativa no esta
generando  excedentes
mas que para pagar la
cuota del préstamo; pero
si partimos y hablamos
como si todo estuviera

R/ No, debido a que
nuestros asociados son
mayormente nuestros
proveedores de arroz y
cultivan en pocas
cantidades y los
senicios no se realizan

R/ En estos momentos
la cooperativa no esta
generando ganancias
mas que para pagar la
cuota del préstamo.

R/ Por el momento no esta
generando las suficientes
excedentes.




normalizado con certeza
le digo que es mas
rentable para la
cooperativa producir que
solo dedicarnos a
prestar el senicio.

diariamente por ser de
temporada.

12. ¢Consideran producir o
prestar otro tipo de
producto o servicio?

R/ Ademas de los
derivados del arroz vy
ofrecer otro producto
como lo es la produccion
de pescado,
actualmente estamos en
espera de que la
Auténoma CEL nos

confirme que nos daran
25 manzanas de tierra

R/ Si, hemos pensado
en otras alternativas que
nos lleven a generar

mayores excedentes.

R/ si, los derivados del
arroz y ofrecer otro
producto como lo es la
produccion de peces.

R/ Si mas adelante.

gue sera como un
convenio entre la
cooperativa, donde
esperamos cultivar
maicillo y hortalizas.
Esto es un nuew
proyecto que tenemos
en mente.
13. ¢(Cudl es la Principal | R/ Efectivo. R/ Los pagos siempre se | R/ Efectivo. R/ Efectivo.
forma de pago que utilizan realizan en efectivo.
los clientes al adquirir los
productos o servicios de la
cooperativa?
14. ¢,Cuales considera | R/ Actualmente una de | R/ La experiencia de la | R/ Las tierras que cada | R/ La oportunidad de
usted que son las | las fortalezas es que | mayoria de los | asociado tiene ya que | atraer a nuewos asociados
principales fortalezas y [ cada asociado cuenta | miembros de la | eso nos permite | para crecer como




oportunidades que tiene la
cooperativa?

con tierras productivas y
con regadillos que les
permite tener los
terrenos con humedad
en verano y una de sus
oportunidades es
ponerse a la par de los
otros competidores en la
produccion de  otros

cultivos.

asociacion que se
dedican principalmente
al cultivo del arroz,
también se cuenta con
diferentes maquinas
para ofrecer el mejor
producto y senicio a los
clientes y dentro de las
oportunidades la de
poder crear derivados
del arroz para ofrecer
nuevos productos a los
clientes de  manera
permanente ya que se
cuenta con la

magquinaria para ello.

dedicarnos a otro tipo de
cultivo, el local que
tenemos y nuestras
herramientas de trabajo.

cooperativa, y dentro de
las fortalezas la
maquinaria adquirida para
poder ofrecer a los clientes
diferentes senicios y
producir nuewos productos
derivados del arroz.

15. ¢sConsideran
expandirse a nuevos
mercados?

R/ Con la ayuda de
Dios, primeramente, con
la ayuda y aportacién de

cada asociado
esperamos crecer
expandirnos, que los

demas productores nos
conozcan y asi soliciten
nuestros  productos y
senicios.

R/ Claro que si, mas
adelante si logramos
cumplir nuestros planes.

R/ Primero Dios lo

lograremos.

R/ Si, es nuestro objetivo
para el futuro.




ANEXO N°® 4.

Ejemplo de solicitud de
registro de marca.



SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA.
SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA

(Formulario FSPI01)

Hora / fechade recepcion y sello

REGISTRODE LAPROPIEDAD INTELECTUAL

DATOSDEL SOLICITANTE

NOMBRE: Cadigo

NIT:

EDAD: PROFESION:

DOMICILIO: NACIONALIDAD:

CIUDAD:

PAIS:

CALIDAD EN QUE ACTUA:

[] Personal [] Apoderado [ Representante Legal [ ] Gestor Oficioso

Si es Apoderado, datos de inscripcion de Poder en el Registro de Comercio:

Ndmero Libro de Otros Contratos Mercantiles




Si es Representante Legal, datos de inscripcion en el Registro de Comercio de:

a) Escritura de Constitucion de Sociedad (o Pacto Social vigente):

Numero
b) Credencial de Junta Directiva:

Ndmero

de Sociedades

de Sociedades

Si actlia como Gestor Oficioso, justificar gravedad y urgencia:

Conforme al numeral 3) del Art. 71 de la Ley de Procedimientos Administrativos (vigente desde 13/02/2019, segiin Diario Oficial.

No. 30 Tomo No. 418), manifestar:

[] Conoce Nombre y generales de terceros interesados, domicilio y el lugar donde pueden ser notificados, describirlos a

continuacion:

] Marcar esta casilla en caso de que NO fueren de su conocimiento el nombre y generales de terceros interesados.

DATOSDEL TITULAR

NOMBRE O RAZON SOCIAL:

NIT:

Cadigo

DOMICILIO:

CIUDAD:

PAIS:

NACIONALIDAD:

Si es personajuridica:

NATURALEZA:

Si es personanatural:

EDAD:

Si es personanatural:

PROFESION:

DATOSDE LAMARCA

MARCA SOLICITADA:

TRADUCCION ALIDIOMA CASTELLANO (completar esta
casilla, Gnicamente si lamarcaestaescritaen otroidioma):




TIPO DE MARCA:

[ De producto [IDe servicios [ De productoy [IColectiva [lde Certificacion
servicio

PRODUCTOS/SERVICIOS QUE AMPARA:

Proporcionar el nimerode clase, y a continuacion de éste, detallarlalistaespecificade los productos y/o servicios.

(si el espacio no es suficiente, escribir en hoja anexa)

RESERVAS: (marcar solamente unareserva)

[ El derecho de utilizar la marca en cualquier tipo de letra, color o combinacién de colores
[ El derecho de utilizar la marca tal como se presenta

[lOtra: (especificar)

PETICIONES:

o Tener por parteal solicitante [] Agregar documentacién adjunta

o Admitir la solicitud y darle tramite de ley ] Se invoca prioridad

e Inscribir la marca solicitada Pais

No

[lOtra: (especificar)

ANEXOS:

[IContinuacién de lista de productos/servicios que ampara la marca
[IDocumentos de personeria (especificar)

[ IDocumento de fianza (gestor oficioso)

[lAutorizacion de

[ISolicitud prioritaria en el extranjero




[Otro: (especificar)

NOTIFICACIONES

Direccion de correo Electronico (e-mail)

(utilizar letra de molde)

Persona(s) autorizada(s) para recibir notificaciones en sede del Registro de la Propiedad Intelectual:

LUGARY FECHA:

FIRMASOLICITANTE SELLO ABOGADO (Ginicamente en caso de ser apoderado)




EJEMPLOS DE FACTURAS DE REGISTRO DE UNA MARCA.

Imagen 1: Factura otorgada para publicacién de una marca en el Diario Oficial.




Imagen 2: Factura de registro de propiedad intelectual en el Centro Nacional de
Registros.




Imagen 3: Factura por publicacion en el Diario de Hoy.




ANEXO N° 5.

Registro fotografico de la
cooperativa.



FOTOGRAFIAS DE LA MAQUINARIA UTILIZADA POR LA COOPERATIVA.

Magquina para cortar arroz.

Maquina Seleccionadora de Arroz Maquina para hacer Harina de Arroz




Maquina Trilladora de Arroz




