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RESUMEN

Muchas de las cooperativas que se encuentran en el oriente del pais se
estdn dedicando al cultivo de hortalizas organicas, pero poseen una
deficiente comercializacion y esto provoca una inestabilidad econémica y

financiera.

En el caso de la Asociacion Cooperativa de Produccién Agropecuaria Cabos
Negros de R.L., inicio sus actividades hace pocos afios, ha ido ganando
prestigio en la zona del municipio de Jiquilisco, pero se encuentra entre las

cooperativas con una escasa comercializacion.

El trabajo de investigacion presenta un Plan de gestion para la
comercializacion eficiente de hortalizas, que permita la sostenibilidad
financiera de ACOPACANES DE R.L.,, del municipio de Jiquilisco,
Departamento de Usulutan. El plan consiste en guiar y coordinar de manera
eficiente los recursos humanos, materiales, econémicos y tecnolégicos para

el cumplimiento de los objetivos planteados por la asociacion.

La investigacion se efectué para alcanzar el siguiente objetivo: Conocer la
situacion actual de la Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria
Cabos Negros de R.L. (ACOPACANES DE R.L.), en cuanto a la
comercializaciéon, funcionamiento interno de la organizacién, esto permitird
determinar los elementos necesarios para la elaboracion de una propuesta
servird para competir con otras asociaciones y mejoré la distribucion de las

hortalizas.

Para la realizacion de la investigacion se utilizdé el método cientifico, porque
permite recopilar, analizar, presentar la informacién, identificando la raiz de

un problema y proponer su solucidén. La recoleccion de informacion se



realiz6 por medio de la técnica de encuesta, entrevista el instrumento

utilizado fue el cuestionario.

Actualmente la Asociacidn cooperativa, cuenta con: mision, vision, junta
directiva, valores institucionales. Posee un organigrama que fue definido en
los estatutos que rigen a la asociacion, el cual no esta bien estructurado;
también carece de un manual descripcidn que les ayude a identificar las
tareas y funciones que realiza cada asociado, manual de procedimientos

para una comercializacion de hortalizas.

Con base al diagnostico realizado se concluye y se recomienda:

La Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria Cabos Negros de
R.L. (ACOPACANES DE R.L.), no posee ningun documento que describa
los puestos de trabajo, procedimiento, niveles jerarquicos de cada uno de
sus asociados, que les permita desempefar su trabajo de manera ordena y

eficiente en la asociacion.

Se recomienda la implementacién de un manual de descripcion de puestos,
manual de procedimientos y estructura organizativa, los cuales se proponen
en el capitulo Il del documento, para que los miembros lo analicen y evalten

su aplicacion en la asociacion.



INTRODUCCION
Actualmente, todas las empresas u organizaciones se enfocan en lograr

competitividad, eficiencia, éxito y crecimiento; la investigacion tiene como
objetivo determinar un diagnostico sobre un plan de gestion, para una

comercializacion eficiente de hortalizas.

En el Capitulo | se presenta las generalidades de las asociaciones
cooperativas, historia y clasificacion, generalidades del municipio y de la
asociacion cooperativa, miembros de la junta directiva y de vigilancia,
ubicacion geografica, actividad econdmica, marco filosofico, descripcion de
cultivo principal y el marco legal indispensable para el funcionamiento de las

asociaciones Agropecuarias.

Ademas se presenta definicion, objetivos, importancia, caracteristicas de un
plan de gestion, proceso administrativo en sus cinco fases, e incluye
concepto e importancia de un plan de comercializacion, mezcla de
mercadotecnia, clasificacion y atributos de los productos, clasificacion de
canales de comercializacién que ayudara a identificar los diferentes canales
de distribucion, desde el productor hasta el consumidor, analisis de entorno

a través de matriz FODA.

El Capitulo Il se describe un diagnostico de la situacion actual con respecto
a la comercializacién que efectia ACOPACANES de R.L., informacién que
se ha recopilado mediante una investigacion de campo utilizando diferentes
métodos de evaluacion como encuesta, entrevista y observacion directa,
para definir los factores negativos que afectan directamente la
comercializaciébn de hortalizas y determinar los métodos a utilizar para

contrarrestarlos.



También se encontrara la situacion actual del proceso administrativo, plan de
comercializacion y canales de distribucibn de hortalizas. Toda esta
informacion servira para definir una propuesta que se adapte a las
necesidades de ACOPACANES de R.L.

El Capitulo 1ll tiene como objetivo la presentacion de la propuesta de
documento que servira a ACOPACANES DE R.L., para mejorar su
organizaciéon, cabe recalcar que existen muchas y diversas herramientas
administrativas; sin embargo, a solicitud de la asociacion la propuesta ha
sido enfocada a la elaboraciéon de un manual de procedimientos para
incrementar la comercializacion, perfil de descripcion de puesto, elaboracion
de estructura organica y sus niveles jerarquicos, formularios para llevar un
control de ventas, clientes, vendedores, detalle de egresos e ingresos, nota
de pedidos, orden de compras, libros de ventas, compras.

Con los conocimientos del grupo investigador y la informacién proporcionada
por parte de la Asociacion sera la base que sustentard los elementos

basicos y necesarios para la comprension y disefio de los manuales.

Por consiguiente, se sugiere a ACOPACANES DE R.L., evaluar, aprobar e
implementar el documento propuesto. De esta manera se conseguird una

pronta obtencién de los resultados esperados.



CAPITULO |

MARCO TEORICO DE REFERENCIA DE UN PLAN DE GESTION PARA LA
COMERCIALIZACION EFICIENTE DE HORTALIZAS DE LA ASOCIACION
COOPERATIVA AGROPECUARIA CABOS NEGROS DE R.L. (ACOPACANES
DE R.L.)

A. GENERALIDADES DE ASOCIACIONES COOPERATIVAS
AGROPECUARIAS.

Asociaciones®: Se trata de un grupo de personas gue se unen para realizar una
actividad colectiva de forma estable, con una organizacion propia, sin fines de

lucro e independiente.

Cooperativasz Asociacion de personas que realizan un objetivo comdun,

obteniendo un determinado beneficio.

Agropecuaria®: Relativo a los campos y al ganado.

Asociaciones Cooperativas: esta formada por personas que se constituyen de

conformidad a la ley.

1. Historia de las asociaciones cooperativas en El Salvador.
Es importante conocer como ha evolucionado el Cooperativismo en El Salvador,
a pesar de los distintos factores limitantes que han tratado de frenarlo en su
lucha constante por lograr un mejor nivel de vida de las clases desposeidas de

la sociedad salvadorefia, especialmente de obreros y campesinos.

! http://www.hiru.com, consultado el 16 de octubre de 2007.

2 Diccionario de Economia, Salvador Oswaldo Brand, Editorial Juridica Salvadorefia, Edicién 2003, El Salvador, P4g.
185.

® Pequefio Larousse llustrado, Ramén Garcia Pelayo y Gross, Editorial Larousse, 92, Ed.,1985, México,

Péag. 33.



A continuacion se detalla una breve historia de las Asociaciones cooperativas
en El Salvador-.

DESARROLLO DE ASOCIACIONES COOPERATIVA
EN EL SALVADOR

ANO

1914 | Cooperativa de Zapateros

1935 | Cooperativa de Paneleros de Cojutepeque y Valle de Jiboa.

1938 | Cooperativa Algodonera de Responsabilidad Limitada

1943 | Constitucion de Federacidon de Cajas de Crédito

Se originé la Seccion de Educacion Obrera en el Ministerio de
1950 Trabajo y Previsién Social dentro de sus finalidades era de organizar,
fomentar y desarrollar entre los trabajadores, cooperativas destinadas
a resolver los problemas de crédito, consumo y produccion.

Se creo la Seccidn de Cooperativa, adscrita al Ministerio de Trabajo y
1953 | Prevencion Social. Se funda ademas la Cooperativa “Lechera de

Oriente de R.L.™, sin ningun principio cooperativista en El Salvador

1955 | Se forma la Sociedad Cooperativa de Ganaderos de R.L.

Se organizo la Fundacion Promotora de Cooperativas FUNPROCOP,
1956 | Inicio sus actividades en 1958, como una seccion de cooperativas a
cargo del secretario social y se forma en este afio la Cooperativa
Ganadera de Sonsonate.

Se cred la Secciébn del Fomento de Cooperativa Agropecuaria,
1957 | quienes fundaron 21 cooperativas, en este afio se constituyo la
Cooperativa Lechera de Santa Ana.

Nace la Asociacion Cooperativa de Ahorro y Crédito Magisterial
Vicentina de Responsabilidad Limitada (ACCOVI DE R.L.).

1965

Se organizo la Federacion de Cooperativas de Ahorro y Crédito en El
1966 | Salvador (FEDECACES). Se publico la Ley General de Asociaciones

Cooperativas.

* Libro del Cooperativismo de Sociedad Cooperativa de ahorro y crédito Magisterial Vicentina de Responsabilidad
Limitada (ACCOVI de R.L.)



DESARROLLO DE ASOCIACIONES COOPERATIVA
EN EL SALVADOR

1969

Entra en vigencia la Ley General de Asociaciones Cooperativas y la
Ley de Creacion del Instituto Salvadoreifio de Fomento Cooperativo
(INSAFOCOOP)

1970

Se cre6 el reglamento de la Ley General de Asociaciones

Cooperativas.

1980

Se constituye legalmente la Federacibn de Cooperativas de
Produccién Agropecuarias de El Salvador (FEDECOPADES). Este
mismo afio se creo la Federacidon Cooperativa de Transporte de El
Salvador (FENACITES) y se implementa el proceso de Reforma
Agraria.

1984

Por iniciativa conjunta de FEDECOPADES, FEDECACES vy
FENACITES, se constituye la Confederacion de Asociaciones
Cooperativas de El Salvador (COASES), con el fin de defender los
intereses del movimiento cooperativo Salvadoreifio y se logra
reconocimiento por el Gobierno Salvadoreiio a nivel internacional

como una Fuerza Social.

1986

A través de COACES, se logra la promulgaciéon o aprobacion de
una nueva ley de Cooperativas, en la cual se logré la participacion
del Movimiento Cooperativo independiente en la elaboracion de la

misma en El Salvador.

1999

El informe del secretario general de la ONU, llego a respaldar el
movimiento cooperativo y elaboracion de directrices destinadas a

formar un entorno favorable para el desarrollo de las cooperativas.




2. Clasificacidon de las asociaciones cooperativas.

En El Salvador las Asociaciones Cooperativas se clasifican ® en tres:

a) Cooperativas de Produccion.
Integradas con productores que se asocian para producir, transformar o

vender en comun sus productos.

b) Cooperativas de Vivienda.
Tienen por objeto la adquisicion de inmuebles para lotificacion y/o
construccion de viviendas, asi como la mejora de las mismas a través de
la ayuda mutua y esfuerzo propio, con el fin de venderlas o arrendarlas a

sus asociados.

c) Cooperativas de Servicios.
Tienen por objeto proporcionar servicios de toda indole, preferentemente
a sus asociados, para mejorar condiciones econémicas, satisfaciendo

sus necesidades familiares, sociales, ocupacionales y culturales.

Subdivision de las asociaciones cooperativas:

ASOCIACION ASOCIACION
COOPERATIVA DE COOPERATIVA DE

PRODUCCION SERVICIO

* Produccién Ahorro y crédito

Agricola Transporte

+ Produccion Consumo
Pecuarna Profesionales ASOCIACION

* Produccion Seguros COOPERATIVADE
Pesquera Educacion VIVIENDA

* Produccion S -
Agropecuaria Aprovisionamiento

- Produccion Comercializacion
Artesanal Escolares y
- Produccién Juveniles

Industrial o
agroindustrial




3. Generalidades del municipio de Jiquilisco.

El municipio de Jiquilisco esta ubicado en el departamento de Usulutan, cuenta
con una extension territorial de 484.90 Km2. Su poblado es de origen lenca.
Jiquilisco significa “pueblo de los hombres que cultivan el indigo y benefician del
anil”. Para 1550 era un asentamiento importante, pues tenia unos mil

residentes. En el siglo XVIII existian unas 451 personas.

Jiquilisco obtuvo el titulo de villa en 1874, y para 1890 su poblacién ascendia a
1.640 habitantes. El titulo de ciudad le fue otorgado en 1928.

El tipo de cultivo predominante del municipio eran los granos basicos (maiz y
maicillo), citricos, cocos, mangle, aunque su principal cultivo era el algodén a
partir de 1950 por la calidad de tierras y clima. Con el auge del algodén en la
zona costera de Usulutan, se modifico la estructura agraria ya que hubo una

fuerte migracién de campesinos hacia la costa.

En la actualidad Jiquilisco posee una mezcla de moderno y antiguo, sus casas
de estilo colonial y portales se mantienen mezcladas con estructuras modernas;
sus calles son rectas, de asfalto, adoquin y en la periferia de tierra; posee un
bello parque municipal llamado, segun algunos pobladores, Virgen del Transito,

por tener al centro una imagen en su honor.

Entre sus principales actividades econémicas estan: El comercio, la agricultura
y la pesca artesanal, posee una diversidad de recursos naturales (bahia, islas,
bosques y rios) que le permite tener una riqueza natural en beneficio a las

comunidades. Posee una enorme riqueza hidrica natural como es la Bahia de



Jiquilisco Ademas posee rios y quebradas los cuales se presentan en la
siguiente tabla®:

RIOS QUEBRADAS
El Paso Borbollon El Salto
Canalizado Zapote Jordan El Manguito
La Murrillo El Aguacate El Cedro La Novoa
El Espino La Cueva San Marcos Lempa. | Coyolito
El Cacao Lempa La Ermita Palo seco
Gualteca Aguacayo Los Limones El Tablon
Roquinte Protrero Chaguantique La Concordia
Diente de Oro | Nana Chepa

Posee una bella Iglesia Parroquial llamada Transito de Maria, su estructura es
moderna, en su interior hay arcos y en sus laterales diversos vitrales, las fiestas
patronales se celebran en honor a la “Virgen Transito de Maria”, del 20 al 30 de

agosto.

Para viajar a Jiquilisco desde San Salvador, se puede llegar abordando en la
Terminal del Sur la ruta 302, que se dirige hacia Usulutan, bajarse en el desvio

de Jiquilisco y abordar la ruta 663 que viene desde Usulutan hacia Jiquilisco.

® Plan de Desarrollo Municipal 2006-2012. Proyecto de USAID para la Competitividad Municipal



Caso contrario abordar en la Terminal del Sur la ruta 185 que viene directo

hacia esta ciudad.

3.1 Poblacion.
Segun el VI Censo de Poblacién y V de Vivienda realizado por la Direccion
General de Estadisticas y Censo realizado en el 20077, poblacion del municipio
de Jiquilisco esta constituida por un total de 47.784 habitantes de los cuales en

el area urbana residen 20,270y en el area rural residen 27,514 habitantes.

Es de mencionar que el objeto de estudio ser& la Asociacién Cooperativa para
la Produccion Agropecuaria Cabos Negros de R.L. (ACOPACANES, DE R.L.),

ubicada en el municipio de Jiquilisco, del Departamento de Usulutan.

3.2  Division Politico Administrativa del Municipio de Jiquilisco.®
Su geografia esta dividida asi: limita al norte con los municipios de San Agustin
y San Francisco Javier, al oeste con los municipios de Tecoluca, departamento
de San Vicente, al este con los municipios de Ozatlan y Puerto El Triunfo del
departamento de Usulutan; cuenta con: 43 cantones, 230 caserios, 5 barrios, 10

colonias y un residencial.
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VI Censo de Poblacién y V de Vivienda. Direccién General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC) 2007.
8 Informacién proporcionada por Alcaldia Municipal de Jiquilisco.



B. GENERALIDADES DE LA ASOCIACION COOPERATIVA PARA LA
PRODUCCION AGROPECUARIA CABOS NEGROS DE R.L. (ACOPACANES,
DE R.L.)

A continuacion se describen aspectos generales de la Asociacion Cooperativa
para la Produccion Agropecuaria Cabos Negros de R.L., antecedentes,
miembros de la asociacion, ubicacion geografica, actividad econémica a que se

dedica, elementos que ayudaran a la investigacion.

1. Antecedentes
La Asociacion Cooperativa para la Produccion Agropecuaria Cabos Negros de
R.L. (ACOPACANES de R.L.), fue fundada en Mayo de 2007, inicio operaciones
con el nombre de ACOPOCH (Asociacion Cooperativa de produccion de

hortalizas orgéanicas) integrado por 17 miembros.

En el 2008 obtuvieron apoyo del Proyecto para el Apoyo a Pequefios
Agricultores en la Zona Oriental (PROPA — ORIENTE), teniendo como objetivo
mejorar comercializacion, produccion y promover la asociatividad, al establecer
la Junta Directiva en la asociacién. En octubre y noviembre del 2009 recibieron
capacitaciones para legalizar la cooperativa, logrando asi la juramentacién de la
cooperativa con el nombre de Asociacion Cooperativa de produccion
Agropecuaria Cabos Negros de R.L. (ACOPACANES DE R.L.)

Obtuvo su personalidad juridica el 11 de marzo de 2010° y en el mes de
septiembre la asociacion ya contaba con 25 hombres y 5 mujeres, dedicados a

la produccién y comercializacion de hortalizas.”

° Diario Oficial N° 75, Tomo N° 387, del Lunes 26 de abril del 2010, Pagina 111
Boletin informativo de Agencia de Cooperacion Internacional del Japén (JICA)



Con el objetivo de mejorar la competitividad, rentabilidad y el proceso de
comercializacion del producto, surgié la necesidad de crear un Centro de
Acopio y Servicio (CAS), el cual se pudo obtener gracias al apoyo de la Alcaldia
Municipal de Jiquilisco al otorgar un terreno en comodato a 60 afos, fue
inaugurado en Mayo de 2013, esta ubicado en la jurisdiccién del Canton Cabos
Negros del Municipio de Jiquilisco del departamento de Usulutan, a una altitud

de 52 metros sobre el nivel del mar.

Actualmente (2014) la Asociacion cooperativa esta conformada por 15 hombres
y 3 mujeres, los cuales desempefian labores diarias en el cultivo de hortalizas

para el funcionamiento de la cooperativa.

2. Miembros de la Junta Directiva y de Vigilancia de la asociacion

cooperativa.

Para el afio 2014 la Asociacidon Cooperativa estd organizada por una Junta
Directiva y una Junta de Vigilancia a continuacién se detallan los miembros que

componen la respectivas Juntas. *

JUNTA DIRECTIVA JUNTA DE VIGILANCIA

Presidente: Carlos Alberto Chicas Presidente: Rolando Cerna Romero

Vicepresidente: Julio Cesar Herrera | Secretario: Jorge Adalberto Cafias

Secretario: Miguel Angel Barahona Vocal: Oscar Armando Aguilar

Tesorero: Carlos Vicente Rivera

Vocal: Rogelio Ernesto Bonilla Suplente: Marco Antonio Rodriguez

Vocal: José Santos Andrade Suplente: Maria Sofia Lovos

, Suplente: José Inés Herrera.
Vocal: Manuel de Jesus Barraza P

" Informacién proporcionada por él Sr. Julio César Herrera Zavala Vicepresidente de la Asociacién Cooperativa.
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3. Ubicacién geogréfica de la asociacion cooperativa.
El &rea de estudio esta en el Canton Cabos Negros ubicada aproximadamente
a 2 KM de la zona central de Jiquilisco, para realizar el trabajo de investigacion
sera aplicado a los miembros de la Asociacion Cooperativa para la Produccion
Agropecuaria Cabos Negros de R.L. (ACOPACANES de R.L.) ubicado en el

municipio de Jiquilisco del Departamento de Usulutan.

4. Giro o actividad econdmica.
La Asociacién Cooperativa para la Produccién Agropecuaria Cabos Negros de
R.L. (ACOPACANES de R.L.), se dedica principalmente al Cultivo de hortalizas

de hojas y otras, tales como platano, cebollin, mora.

Esta autorizada por el Ministerio de Hacienda para comercializar otros cultivos
agricolas no clasificados previamente. Con namero de identificacion tributaria
1108-041109-101-0 y numero de registro de comercio 220644-9.
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C.MARCO FILOSOFICO DE LA ASOCIACION COOPERATIVA PARA LA
PRODUCCION AGROPECUARIA CABOS NEGROS DE R.L. (ACOPACANES,
DE R.L.)

a) Mision.
Somos un grupo de agricultores que elaboramos abonos organicos, producimos
y comercializamos productos agropecuarios implementando diversas técnicas
innovadores en la produccion favoreciendo la economia y el consumo de

alimentos sanos en las familias.

b) Vision.
Ser una cooperativa lider en la elaboracion de abonos organicos y en la
produccién y comercializacion agropecuaria, fomentando el uso de técnicas
agricolas en la produccion, a fin de mejorar los ingresos de los asociados y la

calidad de vida de las familias.

c) Valores.

» Honestidad. Este valor sirve para que las relaciones entre el personal
que labore en la asociacion se desenvuelva en un ambiente de
confianza, que garantice un respaldo y sea transmitido a los clientes,
generando seguridad y credibilidad en el producto. La honestidad es vivir
en una congruencia entre lo que se piensa y lo que se hace hacia los
demas.

= Servicio. Atender las necesidades de los clientes con una actitud
respetuosa y cordial.

» Calidad. Brindar los mejores productos acompafnados de un servicio de
excelencia.

» Solidaridad. Compromiso con los productores de la zona y comercializar

en el sector formal e informal.
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La asociacion cooperativa se dedica a cultivar chile dulce, platano, cebollin,
mora, elabora abonos organicos pero para la realizacion del trabajo de
investigacion se tomara de referencia el cultivo de chile verde dulce debido a

gue es el producto que le genera mas ganancias a la cooperativa.

D. DESCRIPCION DEL CULTIVO DE CHILE DULCE.

a) Caracteristicas del chile dulce

Tipo de planta: Semiarbusto

Altura: 0.60m al1l.5m

Ciclo de vida: Anual

Periodo vegetativo: 100 a 180 dias
Duracién de Cosecha 75 a 120 dias

b) Método de cultivo del chile dulce.
Los suelos ideales para establecer el semillero son aquellos que cuentan con
topografia plana, buen drenaje, libre de piedras, terrones y bajo contenido de
arcilla; es aconsejable que exista una fuente de agua para realizar los riegos
necesarios, ademas debe protegerse el semillero contra los vientos. Los
semilleros que se siembran en el suelo y en estructuras elevadas, son practicas
utilizadas por pequefios agricultores para siembras de subsistencia con poca

tecnologia.

c) Preparacion del semillero al suelo.
Se prepara en camas de 0.20 m de altura, 1.0 m de ancho por el largo deseado
(57 m2 de semillero para trasplantar una hectarea). Las camas* o eras deben

ser enriquecidas con materia organica descompuesta o aplicar un fertilizante

2 Era: espacio de tierra limpia y firme lista para sembrar hortalizas. http://www.wordreference.com/definicion/era
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completo, con el fin de obtener un buen desarrollo de la plantula®. Se
recomienda desinfectar la cama o semillero con métodos como:

*« Uso de productos quimicos con propiedades insecticidas y fungicidas
(teniendo un periodo de espera de 12 a 14 dias).

* Aplicacién de agua hirviendo sobre la cama de siembra y esperar 24 horas.

» Colocaciéon de pléstico transparente (solarizacion) durante 7 dias sobre la

cama de siembra.

Luego es aconsejable mullir * la era®, aplicar un insecticida, nivelar la era y se
procede a surcar. Para un mejor desarrollo de las plantulas se recomienda
sembrar a 0.15 m entre hileras y que no exceda de un centimetro la

profundidad.

Después de la siembra se recomienda tapar la era con cascarilla de arroz seca.
Esta practica se realiza para agilizar el proceso germinativo, manteniendo la
humedad dentro de la era. El proceso germinativo dura entre 8 y 12 dias, esto
dependera del vigor que tenga la semilla; las plantulas alcanzaran alturas de
0.15 m, entre los 28 y 34 dias después de la siembra (momento oportuno para

su trasplante).

Para proteger las plantulas del golpe del agua lluvia es aconsejable cubrirlas
con un tanel formado con malla anti insectos, la cual no debe ser levantada por
ningun motivo durante el desarrollo de la plantula, pues este tipo de material
permite perfectamente el paso de luz y agua y mantiene el almécigo libre de
plagas. Si no se cuenta con los recursos para lo anterior, puede cubrirse con

manta, colocada sobre arcos de metal o madera y tensados con alambre

B plantula: embrién gue ha comenzado su desarrollo. Diccionario Enciclopédico Quillet Editorial Cumbres, S.A. México
Tomo Séptimo.

™ Mullir: accién de cavar la tierra alrededor de una planta para que sea mas ligera. Diccionario Larousse 10° Edicién.

'® Era: terreno descubierto y limpio para el cultivo de hortalizas. http://es.thefreedictionary.com/era
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preferiblemente galvanizado; teniendo el cuidado de recoger la manta en el
momento que salga el sol y cubrirlas cuando se oculte.

Una practica no menos importante es la siembra de barreras de cultivos
trampas, rodeando el semillero con maiz o sorgo, sembrados unos 30 dias

antes de sembrar la semilla del chile.

d) Riego®
Debido a que las plantulas se desarrollaran superficialmente en la era, debe
mantenerse el semillero a capacidad de campo, mediante dos riegos diarios,
uno por la mafana y otro por la tarde. Si no se tiene cubierto el almacigo con
malla antivirus, sera necesario aplicar plaguicidas para prevenir ataque de

patégenos.

e) Fertilizacion”
No se recomienda la fertilizacion al suelo puesto que la semilla y el suelo
proporcionan a la plantula los nutrientes necesarios hasta su trasplante. Sélo en
casos de emergencia, se hara necesario la aplicacion de un fertilizante foliar

antes del trasplante.

E. MARCO LEGAL.
Considerando los aspectos legales, para el funcionamiento de la Asociacion, asi
como la operatividad de la misma en base a las leyes de asociaciones
cooperativas, tales como las siguientes:

= Constitucién de la Republica de El Salvador

= Ley General de Asociaciones Cooperativas

= Ley de Sanidad Vegetal

= Ley Especial de Asociaciones Agropecuarias

» Reglamento Regulador de Asociaciones, Cooperativas Agropecuarias

!® Riego: Accién de efecto regar. Diccionario Basico Escolar Larousse, Primera Edicién
' Fertilizacién: Accion de Fertilizar. Ibid.
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LEYES ARTICULO ENUNCIADOS INTERPRETACION
El estado proteger4d vy |Para que el estado
fomentara las | proteja a la

] asociaciones cooperativas, | asociacion, deben
Articulo 114 N o
facilitando su organizacion | de estar
L expansion y | organizadas.
Constitucion . o
financiamiento.
de la
Republica de ] Para el crecimiento
Fomentaré el desarrollo de .
El Salvador . _ la cooperativa
la pequefa propiedad
o _ | deben de
1983, con rural. Facilitara al pequefo )
_ ) aprovechar todo tipo
reformas productor asistencia o
] o o de capacitacion,
mayo 2009. | Articulo 116 | técnica, créditos y otros ) .
. . asistencia y ayuda
medios necesarios para la o
L _ econOmica que se
adquisicion y el mejor _
_ les brinden tanto de
aprovechamiento de sus )
_ gobierno como de
tierras.®
Ong’s.
Para ser miembro de una | Para afiliarse a las
Ley General cooperativa es necesario | asociaciones
de = :
Articulo 19 | Ser mayor de 16 afios de | cooperativas y

Asociaciones

Cooperativas

edad y cumplir con los
requisitos  determinados
por el Reglamento de esta

ley®.

pertenecer a una de
debe

mayor de 16 afos.

ellas ser

'® Constitucion de la Republica de El Salvador 1983, Reforma en Mayo 2009
¥ Ley General de Asociaciones Cooperativas; Decreto N° 339 del 06/05/1986, de la Asamblea Legislativa de la
Republica de El Salvador Publicacion en Diario Oficial N° 86, Tomo N° 291 publicada el 14/05/1986.
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LEYES ARTICULO ENUNCIADOS INTERPRETACION
La persona que adquiere | Cuando una
la calidad de asociado y | persona es
respondera conjuntamente | asociada debe

Ley General .
g con los asociados de las | responder a las
e
o Articulo 21 | obligaciones contraidas | deudas que posee
Asociaciones _ _
_ por la cooperativa antes de | la cooperativa en
Cooperativas ) _
su ingreso a ella y hasta el | conjunto.
momento en que se
cancele su inscripcion.
La presente Ley tiene por | Esta ley se
objeto  establecer las | encargara de vigilar
) disposiciones para la|la proteccién
Articulo 1 y o o
proteccion sanitaria de los | sanitaria de los
vegetales y animales®. vegetales y
animales.
EI MAG tendra Ila
Ley de encia I' El ente rector de
: competencia de aplicar y

Sanidad I I . esta ley se
velar por el cumplimiento ) .

Vegetal . encargara en aplicar
de la formulacion vy i |

: S _ y cumplir as
Articulo 2| ghlicacion  de  medidas _ o
o ) medidas sanitarias
Numeral f sanitarias para el cultivo

de vegetales y crianzas de
animales asi como para el
insumos

comercio de los

para uso agropecuario.

para el cultivo de
vegetales, animales
e insumos para uso

agropecuario.

? | ey de Sanidad Vegetal y Animal. Decreto N° 524de la Asamblea Legislativa de la Republica de El Salvador. Del
30/11/1995. Diario Oficial N° 234, Tomo N° 329, del 18/12/1995.
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LEYES

ARTICULO

ENUNCIADOS

INTERPRETACION

Ley Especial
de
Asociaciones

Agropecuarias

Articulo 3

El departamento de
Asociaciones Agropecuarias del
MAG abrira un libro de registros
en el cual inscribira el acta de
constitucion que se refiere el
articulo anterior, en base en lo
cual se otorgara la personalidad
juridica, por medio de Decreto
Ejecutivo, en el ramo de

Agricultura y Ganaderia.

Para inscribir la
Asociacion debe de
estar registrada en
el libro de registros

gue posee el MAG.

Articulo 5

Las Asociaciones Agropecuarias
en cuanto a su organizacion,
reconocimiento oficial,
otorgamiento de personalidad
juridica estardn sujetas al
departamento de asociaciones

agropecuarias del MAG.

El otorgamiento de
la personalidad,
registro y
supervision estara
del

departamento  de

a cargo

asociaciones
agropecuarias del

MAG.

Articulo 10

Las asociaciones cooperativas
agropecuarias de  cualquier
denominacién, tienen noventa
dias después de su inscripcion
estaran obligados a elaborar sus
estatutos. Los cuales deberan
ser aprobados por el
departamento de asociaciones

agropecuarias

Después de
establecida la
personalidad tiene
noventa dias para
crear los estatutos
y sean aprobados
por el
departamento

designado.




18

F. PLAN DE GESTION A UTILIZAR EN LA ASOCIACION COOPERATIVA
PARA LA PRODUCCION AGROPECUARIA CABOS NEGROS DE R.L.
(ACOPACANES DE R.L.).

1. Generalidades y aspectos tedricos del plan de gestion.

En las empresas los administradores estan tan ocupados que no tienen tiempo
para planificar e inclusive argumentan que las actividades las ejecutan bien sin
la necesidad de una planificacion formal, ademas se resisten a utilizar el tiempo
en la elaboracion un plan por escrito, debido que el mercado cambia

constantemente y las organizaciones deciden no utilizarlo.

Por lo general se cree que ya esta establecido el funcionamiento de una
organizacion, pero realmente requiere de mucho trabajo como: tomar el tiempo
para crear un plan ya que una organizacién por pequefia que sea necesita
programar ciertas obligaciones, responsabilidades, deberes de suma
importancia los cuales no se pueden dejar como cosas al azar.

Plan: se define como la intencidén o proyecto de hacer algo.

Gestion: es la obtencion de productos mediante la transformacion de recursos.

Gestionar: es llevar a cabo diligencias que hacen posible la realizacién de una

operacion.

Eficiencia: es la optimizacion de los recursos utilizados para lograr los objetivos.

1.1 Definicion de plan de gestion.
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Es un disefio sobre la mejor forma de manejar la organizacién durante sus

actividades cotidianas y a largo plazo. Es decir, un Plan de gestion es una serie

de aspectos necesarios y previos, para la realizacion de una accion y la

consecuencia de administrar o gestionar algo.

1.2 Objetivos de plan de gestion

Informar, a todas las partes implicadas la situacion actual de la
organizacién y la importancia del por qué debe de efectuarse la gestion.
Aclara las responsabilidades y los roles dentro de una organizacion,
contribuye al personal a que sepa a quien dirigirse para obtener
informacion, consultas, supervision, los limites de sus propios puestos,
en cuanto se puede hacer sin tener que consultarlo con alguien y cuando

no.

Identificar, a todas las personas con responsabilidades involucradas en
la gestion. Dividiendo el trabajo de forma equitativa y razonable, para que

cada uno desemperie.

Proporcionar, un marco general y una linea de trabajo a disefiar y
ejecutar. Asignando tareas al personal adecuado y estableciendo un

plazo para que sean terminadas.

Establecer un proceso para revisar el progreso de la gestion. Ayudando a
gue la organizacién se defina asi misma, mediante el plan se replantean
mision, visién, filosofia y pueden saber en qué cree, comunicandoselo al

personal y clientes.

1.3 Importancia del plan de gestién.
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En la actualidad, un plan de gestién es un documento que ayuda a garantizar el
uso de recurso humano, material y financiero en las organizaciones, para
alcanzar los fines propuestos identificando las pautas a ejecutar, definiendo
metas, estrategias, tacticas y politicas a las cuales se les dara seguimiento,

para la toma de decisiones.

1.4 Caracteristicas del plan de gestion.

» Visionario: Vista puesta al futuro.

= Ambicioso: Queriendo ir un paso mas alla de lo posible

» Realista: Se adapta de manera practica y reconoce sus propias
limitaciones

» Flexible: Que se adapte facilmente a los cambios o las circunstancias

Para el desarrollo de un plan de de gestién es indispensable aplicar el proceso

administrativo en sus cinco fases empezando con la planeacion.

2 PLANEACION
A través de esta fase se plantea el rumbo de donde se dirige la organizacion,
por eso la planeacion es el punto de partida para el proceso administrativo,
promoviendo la eficiencia, optimizando recursos, reduciendo costos y se

implementa la productividad al establecer los resultados por alcanzar.

2.1 Definicion de la planeacion
Planeacién: implica la seleccién de misiones, objetivos y de las acciones para
cumplirlos, requiere de la toma de decisiones, es decir de optar entre diferentes

cursos futuros de accioén. =

2! Koontz, Harold y Heinz Weinrich. Administracién una perspectiva Global 112 Edicién. McGraw-Hill, México 1998.
pag.126.
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2.2 Importancia de la planeacion

= Permite definir, encaminar el rumbo y aprovechar mejor los esfuerzos y
recursos.

= Reduce los niveles de incertidumbre que se pueden presentar en el
futuro.

= Permite hacer frente a las circunstancias que se presenten.

= Reduce al minimo los riesgos y aprovecha al maximo las oportunidades.

2.3 Tipos de planeacion.
Dentro de los tipos de planeacién se clasifican en las siguientes:

a) Planeacion estratégica.
Define los lineamientos generales de la planeacion de la empresa; esta labor la
realizan los altos directivos para establecer los planes generales de la

organizacién que pueden ser a mediano y largo plazo.

b) Planeacion tactica o funcional.
Comprende planes mas especificos y detallados que se elaboran en cada uno
de los departamentos o areas de la empresa para lograr el plan estratégico

razon por la que dependen directamente de este.

c) Planeacion operativa.
Es a corto plazo, se disefia y se rige de acuerdo con la planeacion tactica, se
realiza en los niveles de seccibn u operacion, su tarea consiste en la
formulacién y asignacion de resultados y actividades especificas que deben

ejecutar los ultimos niveles jerarquicos de la empresa.

2.4 Etapas de la planeacion
Existen diversas opiniones en cuanto al numero de etapas que constituye el

proceso administrativo, dentro de los cuales mencionaremos los siguientes:
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Valores: juicios éticos sobre situaciones reales e imaginarias que
prevalecen en una empresa.

Mision: fin o razon de ser de la existencia de una empresa.

Vision: camino al cual se dirige la empresa a largo plazo

Propdsitos: Objetivos que se pretende alcanzar

Objetivos: finalidad de una accién

Estrategias: conjunto de actividades destinadas a conseguir un objetivo.

Politicas: lineamientos o guia para orientar una accion.

2.5 Técnicas de la planeacion

Las técnicas son de utilidad al administrador para la toma de decisiones en una

organizacion.

Matriz FODA.

Permite conocer la situacion del entorno, factores internos y externos de una

organizacién detectando fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

gue pueden afectar el logro de los planes.

Fortalezas: Son puntos fuertes y caracteristicas de la empresa.
Oportunidades: son factores externos del entorno que permiten el logro
de los objetivos.

Debilidades: son puntos débiles, factores propios que impiden el logro de
los objetivos.

Amenazas: son factores externos que afectan negativamente e impiden

el logro de los objetivos.

La razon principal del FODA, es convertir las debilidades en fortalezas y las

amenazas en oportunidades.
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3 ORGANIZACIONZ
Contribuye al funcionamiento de la organizacion, con procesos sencillos para

quienes trabajan en ella, mejorando la atencion y satisfaccion de los clientes

3.1 Definicion de la organizacion.
Disefio de las relaciones que deben existir entre funciones, elementos
materiales y humanos de una organizacion para lograr su maxima eficiencia

dentro de los planes y objetivos sefialados.

3.2 Importancia de la organizacion
= Suministra los métodos para que se puedan desempefiar las actividades
eficientemente.
*» Reduce o elimina la duplicidad de funciones.
* Reduce costos e incrementa la productividad.

3.3 Principios de la organizacion
Division del trabajo: Proceso por medio del cual una tarea se divide en partes,
cada una de las cuales se atribuye a una persona o grupos de personas,
permite a la organizacion lograr objetivos complejos como fabricar productos en

grandes cantidades y atender a diferentes tipos de clientes en distintos lugares.

Jerarquizacion: La autoridad se divide verticalmente en niveles; las personas
gue se encuentran en determinado nivel tienen autoridad sobre los que estan
en un nivel inferior. En cualquier nivel que se encuentre las personas tienen
responsabilidades y rinde cuentas a quienes estan arriba de ellas, normalmente
a este tipo de autoridad se le llama “Jerarquia o cadenas de mando”.

En la mayoria de las organizaciones se agrupan en tres niveles jerarquicos

principales: Ejecutivos, gerentes intermedios y supervisores.

2 Administrativo. Escuelas, proceso administrativo, areas funcionales y desarrollo emprendedor. Lourdes Mdnch. 1°
edicién. Afio 2007. Editorial Pearson Educacion, México. Pag. 45 a 48
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Departamentalizacion: En el proceso de organizar consiste en dividir tareas
entre blogques de trabajo llamados Departamentalizacion, es una forma de
atribuir tareas y dividir los bloques de trabajos de la empresa por

especializacion.

El proceso para departamentalizacion sigue una serie de acciones:

1. Listar todas las funciones del organismo social

2. Clasificarlas

3. Agruparlas segun su orden jerarquico

4. Asignar actividades a cada una de las areas agrupadas

5. Especificar las relaciones de autoridad, responsabilidad y obligacion entre
funciones y puestos.

6.Establecer lineas de comunicacion e interrelacion entre los
departamentos.

7. El tamafio, la exigencia y el tipo de organizacion de un departamento
deberan relacionarse con el tamafio y las necesidades especificas del

organismo y de las funciones involucradas.

Unidad de mando: Un solo jefe para un solo subordinado. Para evitar
confusiones, es indispensable que todo subordinado este obligado hacia un
solo superior. La autoridad sobre ciertas actividades solo es ejercida por los

superiores de linea, es decir, por un centro de autoridad y decision.

Autoridad: Es el derecho de hacerse obedecer, es dar instrucciones que otros
deben acatar, para la toma de decisiones que produzcan efectos y resultados

en las organizaciones.

Responsabilidad: Es el compromiso que tiene un subordinado para ejecutar

tareas que le han sido asignadas o delegadas por un superior. Toda persona
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que ocupa un puesto en una organizacion contrae obligaciones: se compromete

a realizar un trabajo poniendo lo mejor de su parte.

Tramo de control: se refiere al niumero de subordinados que deben supervisar
un superior, es decir, hay un limite en cuanto a la cantidad de subordinados que
deben reportar su trabajo, para que este pueda realizar todas sus funciones

eficientemente.

Coordinacion: Consiste en integrar los objetivos y actividades de las diversas
unidades funcionales, a fin de alcanzar eficientemente las metas de la
organizacion.

La importancia de la coordinacion es fundamental en el principio de la

organizacion.

Comunicacion: Es el proceso a través del cual se trasmite y recibe informacion
en un grupo social, por el cual se introduce e intercambian ideas. Su
importancia radica en la vinculacibn que establece entre organizaciones y
personas.
El proceso a través del cual se transmite y recibe informacion que consta  de
tres elementos basicos:

= Emisor, se origina la informacion

» Transmisor, fluye la comunicacién

» Receptor, recibe y tiene que entender la informacion.

La comunicacion se clasifica en:

= Formal = |nformal
= Vertical =  Horizontal
= Verbal = No verbal

= Escrita = Virtual
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Delegacion: Es la asignacion de responsabilidad o autoridad para cumplir con
un trabajo que se da a un subordinado.

Se deben de cumplir tres condiciones:

1. Se le asignan responsabilidades a personas, en esa misma medida debe
concedérsele autoridad.

2. La obligacidén que se tiene hacia un superior no puede ser delegada; pero
si es posible delegar la responsabilidad y la autoridad a los
subordinados.

3. Cada subordinado debe reportarle a un solo jefe.

Centralizacion: es cuando en las organizaciones las decisiones mas

importantes las toman los niveles mas altos.

Descentralizacion: es una autoridad direccional y descansa en los niveles mas

bajos de la jerarquia.

3.4 Técnicas de la organizacion.

3.4.1 Organigrama
Es una representacién grafica de la estructura organica de una empresa, refleja
de forma esquematica, la posicién de las areas, niveles jerarquicos, lineas de
autoridad y de asesoria que la integran, para el logro los objetivos
establecidos.

Los organigramas Unicamente muestran las relaciones formales de autoridad
(lineas de autoridad para tomar decisiones, muestra a los gerentes, personal en
general cual es la posicion y puesto que ocupa dentro de la estructura
organizacional. De cada cuadro del segundo nivel se sacan lineas que indican
la comunicacién de autoridad y responsabilidad a los puestos que dependen de

él y asi sucesivamente.
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Presentan las unidades ramificadas de arriba abajo a partir del titular, en la
parte superior, y desagregan los diferentes niveles jerarquicos en forma

escalonada.

Se clasifican:
» Por su objeto: Estructurales, funcionales y espaciales
» Por su area: Generales y departamentales

» Por su contenido: Esqueméticos y analiticos.

3.4.1.1 Caracteristicas de un organigrama.
Debe ser sencillo y claro, contener el nombre del puesto de trabajo.

Las formas en que se pueden representar son:

»= Verticales: Muestra las jerarquia de arriba abajo, indica de una forma

mas objetiva las jerarquias del personal.

I
&&@

» Horizontales: Muestra las jerarquias de izquierda a derecha.

|

|
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—
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= Circulares: La autoridad maxima esta en el centro, alrededor de él se

forman circulos donde se nombran los jefes inmediatos.

3.4.2 Manual Administrativo.
Es un documento, que contiene la descripcion de actividades que deben
seguirse en la realizacion de las funciones de una unidad administrativa, de dos
o mas de ellas. Incluye los puestos o unidades administrativas que intervienen
precisando su responsabilidad y participacion. Ademas contiene una
descripcion precisa de como deben desarrollarse las actividades de cada
empresa. Contiene ejemplos de formularios, autorizaciones o documentos
necesarios, maquinas o equipo de oficina a utilizar y cualquier otro dato que

pueda auxiliar al correcto desarrollo de las actividades dentro de la empresa.

Es de facil manejo, se encuentra la informacién de forma detallada y sistematica
necesaria para auxiliar, guiar, orientar, uniformar la conducta y el trabajo a

ejecutar por los miembros de una organizacion o empresa.
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El manual administrativo sirven para:
» Ayudan a obtener una solida organizacion y todos los miembros de la
organizacion estan enterados de las funciones a desempeniar.
» Delimitan funciones, actividades y responsabilidades.
= Evitar duplicidad de funciones.
= Sistematizan las actividades.
» Evallan puestos.

= Adiestramiento a los nuevos estudiantes.

Pueden clasificarse de la siguiente forma:
» Por su alcance: Generales, departamentales, de puestos.
» Por su contenido: De historia de la empresa, organizacion, politicas de la
empresa, procedimientos y contenido multiple o de técnicas.
= Por su funcion especifica o area de actividad: De personal, venta,

produccion, finanzas, de dos o mas funciones.
3.4.3 Diagrama de flujo o de procedimiento.
Es una representacion grafica de la secuencia de pasos que se realizan para
obtener un resultado, este puede ser un producto, un servicio 0 una

combinacion de ambos.

Esta herramienta posee dos caracteristicas principales: capacidad de

comunicacion y claridad.
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La simbologia basica de representacion es la siguiente:

Inicio

Operacién

Transporte o traslado

Espera o demora

Actividad o proceso

Decision

Almacenamiento

>O00 000

Pasos para construccion del diagrama de flujo:
= Establecer quiénes van a participar en su elaboracion, al identificar los
principales involucrados en el proceso.
» Dar la informacion necesaria a los participantes al proporcionarle material
que permita tener a la vista el trabajo desarrollado.
= Definir la utilizacién del diagrama de flujo y el resultado que se espera
obtener de la sesion de trabajo.

= Definir los limites del proceso de estudio.
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4 INTEGRACION®
Se obtiene todos los elementos para llevar a cabo lo establecido durante la
planeacion y la organizacion. Mediante la integracion, la empresa obtiene los

recursos idoneos para el mejor desempefio de las actividades de la misma.

4.1 Definicién de Integraciéon
Es la funcion a través de la cual se eligen y obtienen los recursos necesarios
para ejecutar los planes.
Comprenden los recursos materiales, financieros, tecnolégicos y humanos.
Mediante ésta, la empresa obtiene el personal idoneo para el mejor desempefio

de las actividades, se provee de los mejores recursos materiales y tecnolégicos.

4.2 Importancia de la integracion.

» De la calidad de los insumos depende la calidad de los resultados.

» Una adecuada integracion implica reduccion de costos y optimizacion.

» De una correcta selecciéon de personal depende el éxito o fracaso de la

empresa.

Sin los recursos con las caracteristicas, cantidades y calidad especificada,
es imposible llevar a cabo el cumplimiento de las funciones de la

organizacion.

4.3 Etapas de la Integracion

» Definicibn de necesidades y requerimientos de los recursos, estandares
de calidad y tiempo.

» Determinacion de fuentes de abastecimiento.

= Eleccion del proveedor mas confiable.

= Seleccidn de recursos de acuerdo con los estandares de calidad.

% |bi. Pag. 49
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4.4 Técnicas de la integracion
4.4.1 Recursos humanos
Para la integracion del personal se utilizara:
» Reclutamiento: tiene por objeto reunir personas ajenas a la empresa para
ocupar un puesto de trabajo en ella, utilizando las fuentes de reclutamiento
tales como: Bolsas de trabajo, agencias de colocacion, personal

recomendado.

» Seleccion: medios de evaluacion utilizados de acuerdo a las necesidades
requeridas en la empresa como: Hoja de solicitud, entrevista, pruebas
gue permiten conocer las aptitudes o capacidades para enfrentar con éxito

situaciones de trabajo y de inteligencia.

» Entrenamiento: tiene como objetivo asegurarse que el personal este

adecuadamente capacitado para el desarrollo de sus funciones.

4.4.2 Recursos materiales, financieros y tecnolégicos.
Se aplican técnicas de toma de decisibn para determinacion recursos
materiales, financieros y tecnolégicos.

a. Determinacion recursos materiales

La funcién béasica del mercado de proveedores consiste en suministrar los
articulos y materia prima necesaria para equipar, sostener y permitir la
operacion del proyecto. Mientras que los demandantes son los que, a través de

sus compras, brindan la sostenibilidad y rentabilidad al proyecto.
Para Seleccionar a un proveedor se debe tener en cuenta:

= Definir los estandares y requisitos de calidad de los insumos o productos.
= Experiencia y capacidad de la produccion
= Evaluacion de su fiabilidad
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» Visitas a sus instalaciones para confirmar su confiabilidad

Es importante seleccionar correctamente los recursos, asi como asegurar que
estos rednan los requisitos de calidad y durabilidad necesaria para garantizar la
calidad del producto terminado

b. Determinacion de recursos financieros
Consiste en conseguir fuentes de financiamiento internas o externas asi como

invertir los excedentes de dinero con el maximo rendimiento.

Todo proyecto supone gastos por lo cual se debe realizar una previsién de los
ingresos y gastos y adecuar los recursos econdémicos con las actividades que
se realizan. Para ello es importante realizar dos cosas. Por un lado presentar un
buen presupuesto y por otro realizar un calendario financiero que permita saber
gué se va a gastar en cada momento para poder adecuar la economia a la

demanda del proyecto en cada una de sus fases.

c. Determinacién de recursos tecnoldgicos
La tecnologia se vuelve un apoyo para cumplir con los estandares de calidad
exigidos por el mercado y que facilitan el proceso de produccion evitando la
generacion de cuellos de botella que afectan los resultados de la puesta en

marcha del proyecto.

5. DIRECCION*
Si bien es cierto que todas las etapas del proceso administrativo tienen igual
importancia, es en la direccién donde se realiza todo lo planeado y se ejecutan
propiamente todos los elementos de la administracion, a tal grado que en

muchas ocasiones se confunden los conceptos administrar y dirigir.

 Administrativo. Escuelas, proceso administrativo, areas funcionales y desarrollo emprendedor. Lourdes Manch. 1°
edicién. Afio 2007. Editorial Pearson Educacién, México. Pag. 50 a 54



34

5.1 Definicion de direccion
Es la ejecucion de todas las etapas del proceso administrativo mediante la
conduccion y orientacion del factor humano, y el ejercicio del liderazgo hacia el
logro de la misién y vision de la empresa. Es un proceso que comprende una
serie de elementos como la toma de decisiones, la comunicacién, la motivacion

y el liderazgo.

5.2 Importancia de la direccién
Es un proceso que comprende una serie de elementos como la toma de

decisiones, la comunicacion, la motivacion y el liderazgo.

Mediante la toma de decisiones se elige la alternativa 6ptima para lograr los
objetivos de la organizacion. A través de la comunicacion se trasmite y recibe la
informacion necesaria para ejecutar las decisiones, planes y actividades. Con la
motivacion se obtienen comportamientos, actitudes y conductas del personal
para trabajar eficientemente de acuerdo con los objetivos de la empresa. El
liderazgo se utiliza para influir, guiar a un grupo de personas hacia el logro de la

mision de la empresa.

5.3 Etapas de la direccién
a) Toma de decisiones
Es el proceso sistematico y racional a través del cual se selecciona entre varias

alternativas, el curso de accion éptimo.

b) Motivacion
Es el proceso a través del cual se impulsa la conducta del personal hacia el

logro de los objetivos.

c) Comunicacién

Es el proceso a través del cual se trasmite y recibe informacion.
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d) Liderazgo
Consiste en inspirar y guiar a los subordinados hacia el logro de los objetivos de

la organizacion.

El liderazgo est& constituido por tres elementos que son:
= Autoridad: Es la facultad para dar ordenes y exigir que sean cumplidas.
Los tipos de autoridad son: formal y personal o informal.
» Delegacion: Es la concesion de autoridad y responsabilidad para actuar.
Las ventajas de la delegacion estan: Permite dedicarse a las actividades
mas importantes, las responsabilidades se comparten y motivan a los
subordinados al hacerlos participes del logro de los objetivos.
= Supervision: Consiste en garantizar y asegurar que las actividades se
realicen de acuerdo con lo planeado. Mediante la supervisién se apoya al
personal, para verificar que logren los objetivos.

6 CONTROL=
El control es la fase del proceso administrativo a través del cual se evaltan los
resultados obtenidos con la relacion a lo planeado, con el objeto de corregir

desviaciones para reiniciar al proceso.

6.1 Definicion de control
Fase a través de la que se establecen estandares para evaluar los
resultados obtenidos con el objeto de corregir desviaciones, prevenirlas y

mejorar continuamente las operaciones.

6.2 Importancia del control.
El control es de vital importancia, dado que: sirve para comprobar la efectividad

de la gestion, promueve el aseguramiento de la calidad, protege los activos de

% Administrativo. Escuelas, proceso administrativo, areas funcionales y desarrollo emprendedor. Lourdes Manch. 1°
edicién. Afio 2007. Editorial Pearson Educacién, México. Pag. 55 a 58
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la empresa, garantiza el cumplimiento de los planes, establece medidas para

prevenir errores, reducir costos y tiempos; sirve para determinar, analizar las

causas que originan las desviaciones y evitar que se repitan, y el fundamento

para el proceso de planeacion.

6.3 Etapas del control

Las etapas del control son:

a)

b)

d)

Establecimientos de estandares: Es la unidad de medida que sirve como
modelo, guia o patron, para efectuar el control. Deben abarcar las
funciones basicas y areas clave de resultados.

Medicién de estandares: Consiste en la aplicacion de unidades de
medida para evaluar la ejecucion y los resultados. La medicion implica la
determinacién de fallas en relacion con los estandares, resulta complejo
sobre todo en areas con funciones eminentemente cualitativas.
Correccion: Es la aplicacion de medidas para eliminar las desviaciones o
no conformidades en relacion con los estandares. Es importante
reconocer si la desviacion es un sintoma o una causa.

Retroalimentacion: Consiste en la retroalimentacion de los resultados
obtenidos para efectuar mejoras en el proceso. La calidad de la
informacion depende el grado y rapidez con que se retroalimente el
sistema y es fundamental para lograr la mejora continua y el sustento de

la planeacion.

6.4 Técnicas de control

Las técnicas de control por su mayor efectividad, los sistemas de informacién y

los indicadores son:

Sistemas de informaciéon
Graficas y diagramas

Control interno
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7 PLAN DE COMERCIALIZACION
Toda empresa, sin importar su tamafio o el sector en que se desenvuelve,
precisa elaborar un plan de comercializacion. Este debe reunir una serie de
requisitos para ser eficaz, exige de sus responsables: una aproximacion realista

con la situacion de la empresa, su elaboracién sea detallada y completa.

7.1 Definicion de comercializacion
Es el instrumento central para dirigir y coordinar el esfuerzo de mercadotecnia;
identifica las unidades de negocio mas prometedoras para la empresa y sefiala
como penetrar y mantener eficazmente posiciones deseadas en mercados

especificos.

Comercializacion: es concentrar el esfuerzo de la empresa en la satisfaccion de

sus clientes y obtener ganancia®

7.2 Importancia de plan de comercializacion.
Un plan de comercializacion tiene gran importancia porque permite expresar de
una forma clara y sistematica las opciones elegidas por la empresa para

asegurar su desarrollo a corto plazo.

Identificando con claridad las necesidades y preferencias del consumidor,
conociéndolas la empresa disefia una mezcla que se ajuste a éstas y aun mas,
en un plan de comercializacion se disefian estrategias y politicas que reducen el

impacto de la competencia.

7.3 Mezcla de mercadotecnia.
Se refiere a una mezcla distintiva de estrategias de productos, precio, plaza y
promocién diseflada para producir intercambios mutuamente satisfactorios con

un mercado objetivo.

% jerome McCarthy. Comercializacion. 1987, Editorial El Ateneo, 8° Edicién. P.27
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La mezcla de mercadotecnia se define como “la combinacion de variables
controlables que la empresa posee para provocar la respuesta deseada en el

mercado meta de un producto™.

7.3.1 Producto
Para comprender la importancia de esta variable es necesario conocer su
definicion. Segun Philip Kotler producto es “cualquier cosa que se pueda ofrecer
a un mercado para su atencién, adquisiciéon, uso o consumo y que pudiera

satisfacer un deseo o necesidad” =

“‘Es todo elemento, tangible e intangible, que satisface un deseo o una
necesidad de los consumidores o usuarios y que se comercializa en un

mercado”®

Es el conjunto de satisfactores visuales y no visuales que atienden necesidades
gue no son claramente perceptibles, pero que en conjunto dan al consumidor la

sensacién de satisfaccion a sus gustos y preferencias.

7.3.1.1 Clasificacion de los productos.
Las organizaciones necesitan saber qué clase de productos deben ofrecer a
sus clientes potenciales. Los productos se dividen en dos grandes categorias
que son:
» Productos de Consumo: Es el consumo personal en los hogares.
* Productos de Negocios: Son los de reventa y son utilizados para la
elaboracion de otros productos o para proveer servicios en una

organizacion.

" Mercadotecnia Programada. Principios y aplicaciones para orientar la empresa hacia el mercado. Grupo Noriega
Editores. Editorial Limusa, S.A. de C.V. 2° Edicion, Afio 2004. Pagina 237.

%8 Fundamentos de Marketing. Philip Kotler. Gary Armstrong. 6° Edicién. Editorial Pearson Educacion. Pagina 278.
 E| Marketing Mix: conceptos, estrategias y aplicaciones. Ediciones Diaz Santos, S.A. Afio 1990. Pagina 9.
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7.3.1.2 Atributos de los productos
Son todas las caracteristicas que lo conforman, que aportan alguna utilidad al
consumidor o es la capacidad de satisfacer alguna de las necesidades que

tiene el consumidor.

7.3.2 Precio
Es el valor expresado en términos de ddlares y centavos, o cualquier otro medio

de intercambio monetario.

7.3.3Plaza
Esta variable ayuda a hacer llegar el producto y los servicios desde la fabrica

hasta el consumidor.*

7.3.3.1 Canales de comercializacion.
Muestra los conductos que cada empresa escoge para la distribucibn mas
completa, eficiente y econémica de sus productos y servicios, de manera que el
consumidor pueda adquirirlos con el menor esfuerzo posible y en el lugar que lo
solicite. La finalidad de los Canales de Distribucién es colocar los productos y

servicios al alcance del consumidor en el lugar adecuado y al mas bajo costo.

7.3.3.1.1 Clasificacion de los canales de comercializacion.
Son dos tipos de canales directos e indirectos y estos se pueden dividir en
cuatro desde el fabricante o productor al consumidor:
* Productor: es la persona involucrada en la produccion de bienes y
servicios para la organizacion.*
= Mayorista: es el encargado de comprar a un fabricante y vender a un

minorista pero nunca al consumidor o usuario final.

% Mercadotecnia. Carmen Castro Corrales. Editorial Universitaria Potosina, México 1997. Pagina 16.
% Diccionario Manual de la Lengua Espafiola. Afio 2007. Editorial Larousse
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» Detallista: son todos aquellos que vende un producto al consumidor final.
= Consumidor: es una persona u organizacion que demanda bienes o

Servicios.

7.3.3.1.2 Funciones de la comercializacion.®
= La compraventa: son los medios que usa un fabricante para hacer la
transferencia de los productos a favor del consumidor, minimizando sus

costos.

= El transporte: es un agente que le sirven al productor para hacer llegar

sus bienes o servicios al consumidor.

» ElI almacenaje: es la localizacion de almacenes desde donde se

distribuira un bien, de acuerdo a la proyeccion de ventas.

» La busqueda de mercados: busqueda de nuevos clientes, para

incrementar las ventas.

7.3.4Promocion.
Consiste en comunicar, informar, dar a conocer o recordar la existencia de un
producto o servicio, asi como persuadir, motivar o inducir al pablico a decidirse

por su adquisicién o uso.

¥ Comercio Internacional |. Mercadotecnia Internacional Importacién —Exportacion. 4° Edicién. Editores Limusa. Afio
2000, pagina 241.
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7.3.4.1 Métodos promocionales.

VENTA  Presentacion directa de un producto, por un
PERSONAL representante de una empresa .

\3

« Comunicacion masiva e impersonal que paga un
PUBLICIDAD patrocinador por medio de anuncios de
periédico, radio, televisién o vallas.

\

PROMOCION finalidad es complementar la publicidad y facilitar
DE VENTAS la venta personal, existen herramientas como
cupones, precios, regalos, descuentos.

» Abarca una amplia gama de actividades que
A contribuye a crear actitudes y opiniones positivas
respecto a una organizacion y sus productos.

YAD » Es una forma especial de relaciones publicas que
incluye noticias o reportajes sobre una empresay
los bienes que producen.

» Es una actividad estimadora de la demanda cuya ]
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7.4 Técnicas de andlisis del entorno.
Existen diversas técnicas para realizar el analisis, la que mejor se adaptan a la

investigacion es el Analisis de la Matriz FODA.

7.4.1 Andlisis de la matriz FODA.
Define las condiciones externas que rodean la empresa, las oportunidades y
amenazas. En cuanto a los aspectos internos se evallan las fortalezas y
debilidades. Esta herramienta aporta beneficios® a las organizaciones que las
aplican como se muestran a continuacion:
= Simplicidad: el analisis no requiere una capacitacion extensa, ni
habilidades técnicas para utilizarse con éxito, se necesita una amplia
compresion de la empresa.
* Integracion y sintesis: integra y sintetiza la diversidad de informacién,
cuantitativa y cualitativa, ayudando a transformarla.
» Colaboracion: fomenta el intercambio de informacion entre las diversas

areas funcionales.

En el analisis FODA se divide en factores internos que consisten en detectar las
fortalezas y debilidades de la empresa que originan ventajas o desventajas
competitivas analizando aspectos como los siguientes:

» Personas, habilidades, recursos, ideas, marketing, productos, servicios y

finanzas.

Los factores externos, tratan de identificar y analizar las amenazas y
oportunidades del mercado, considerando puntos como: Medio ambiente, leyes,
gobiernos, financiamiento, productos, servicios, mercado local, proveedores,

tecnologia, competidores y consumidores.

* Estrategia de Marketing. O.C. Ferrell. Michael D. Hartline. 5° Edicion. Afio 2012.
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CAPITULO II: METODOS Y TECNICAS UTILIZADAS DE LA SITUACION
ACTUAL DE UN PLAN DE GESTION PARA LA COMERCIALIZACION
EFICIENTE DE HORTALIZAS DE LA ASOCIACION COOPERATIVA
AGROPECUARIA CABOS NEGROS DE R.L. (ACOPACANES DE R.L.)

Se determind la situacion actual de un Plan de Gestion para la comercializacion
eficiente de hortalizas para la Asociacion Cooperativa Agropecuaria Cabos
Negros de R.L. (ACOPACANES DE R.L.), Municipio de Jiquilisco,
Departamento de Usulutan, se obtuvo la informacion mediante la investigacion
de campo. Utilizando los diferentes métodos de recoleccion de datos encuesta,

entrevista y observacion directa, como técnica de recoleccion de datos.

A. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

i. Objetivo general

Realizar una investigacibn que permita elaborar un andlisis de Ia
comercializacion de hortalizas que efectta la Asociacion Cooperativas
Agropecuaria Cabos Negros de R.L. (ACOPACANES DE R.L.), Municipio de

Jiquilisco, Departamento de Usulutan.

ii. Objetivo especificos

= Determinar las técnicas utilizadas actualmente en la comercializacién de la
Cooperativa.

= Establecer andlisis del entorno de la cooperativa mediante un FODA.

= |dentificar la situacién actual de las herramientas administrativas utilizadas

en la cooperativa.
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B.IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

Es de suma importancia realizar una investigacion que permita la elaboracion
de un plan de gestion para la comercializacion eficiente de hortalizas de la
Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria Cabos Negros de R.L.
(ACOPACANES de R.L.), para incrementar los ingresos y garantizar fuentes de

empleo.

C.METODOS Y TECNICAS DE INVESTIGACION A UTILIZAR.

1. Método* de la investigacion.
En la realizacidn de la investigacion se utilizé el método cientifico para recopilar,
analizar, presentar informacion, adecuada a identificar la raiz del problema,
visualizando los componentes que influyen en la comercializacion de hortalizas,

proponiendo una solucién util y funcional.

1.1 Analitico
El uso del método analitico, consiste en la desmembracion de un todo,
descomponiéndolos en sus partes o elementos para observar las causas,
naturaleza y efectos®. Permitié visualizar los elementos negativos que influyen
en la comercializacion de hortalizas de la Asociacion Cooperativa de
Produccion Agropecuaria Cabos Negros de R.L. (ACOPACANES DE R.L.), se
obtuvo un punto de vista mas claro del problema planteado y ayud6 a
comprender mejor el comportamiento de este, siendo un insumo importante

para solventar las necesidades encontradas.

4 . L L . N
3 Método: Modo de decir 0 hacer una cosa con orden y segun ciertos principios. Diccionario Basico Larousse Escolar
1°Edicion, 1987.

> Analitico: adj. Perteneciente o relativo al andlisis — que procede descomponiendo, o que pasa del todo a las partes.
Diccionario Enciclopédico Quillet Editorial Cumbres, S.A. México Tomo uno.
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1.2 Sintético
El uso de este método aplicado a la cooperativa permite dar una respuesta
claray acorde a la necesidad identificada, facilito el analisis de los elementos y
aspectos relacionados entre si que influyen directamente en la comercializacion

de hortalizas, dando una respuesta general del problema planteado.

2. Tipo de investigacion.
En el proceso de la investigacion se utilizé el tipo descriptivo, ya que permitio
tener un contacto directo con: miembros de la Asociacion Cooperativa,
principales clientes atendidos y potenciales.

3. Tipo de disefio No experimental.
Este tipo de disefio no experimental se utilizd, ya que la informacién obtenida no
fue manipulada; es decir, que se basoé en los hechos tal y como estaban en la

realidad, mediante el instrumento de recoleccidon seleccionado.

4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion.
Para el desarrollo de la investigacion el grupo utilizo las siguientes técnicas e

instrumentos de recopilacién de informacion.

a) La entrevista.
Esta técnica permitié tener un contacto directo con los principales involucrados
en el proceso de comercializacion de hortalizas, mediante conversaciones
efectuadas con las diferentes empresas e instituciones a las que les

proporcionan el producto.



ENTREVISTADOS POBLACION
Miembros gsli)ciacién Cooperativa ACOPACANES DE 19
WallMart El Salvador 1
Clientes |Calleja, S.A. DE C.V. 1
Mercado municipal , clientes cercanos a 87
Clientes |cooperativa, amas de casa, duefios de
Informales | negocios, empleados publicos del
municipio de Jiquilisco
Centro Escolar Ramiro Martinez Pineda 1
Centro Escolar Caserio Vista Hermosa 1
Cantén La Concordia.
Centro Educativo Miguel Duefias 1
Centro Escolar José Ramén Barahona San 1
Centros |Juan del Gozo
Escolares |Centro Educativo El Tercio 1
Centro Escolar Madre Maria Aurora 1
Centro Educativo El Portillo 1
TOTAL DE ENTREVISTADOS 115

b) Encuesta.
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El uso de esta herramienta permiti6 obtener una variedad de opiniones,

sugerencias Utiles para conocer los principales gustos y preferencias de los

encuestados, la cual fue dirigida a una muestra de 19 Asociados y 96 personas

del Canton Cabos Negros, Municipio de Jiquilisco.

c) Observacion directa

Para el desarrollo de esta técnica fue preciso concentrarse en el lugar de

estudio donde se realizaron observaciones confiables y objetivas del problema,

mediante la presencia fisica del grupo investigador en la Asociacién, zona de

produccion y distribucién del producto, esto proporcioné una valiosa informacion

de primera mano que ayudd y facilitdo la elaboracion del diagnoéstico de la

situacion actual.
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5. Fuentes de informacién
Para el desarrollo del estudio se tom6é en cuenta las fuentes primarias y

secundarias para la recoleccién de informacion.

a) Primarias.

= Miembros de la Junta Directiva de la Asociacion Cooperativa que estan
actualmente involucradas en el proyecto de investigacion.

» Clientes que actualmente se le proporciona el producto.

» Futuros clientes potenciales en el entorno del Centro de Acopio y

Servicios.

b) Secundarias
» Revista, articulos de peridédicos que estén relacionados con la
investigacion.

= Paginas web relacionadas con el tema de investigacion.

6. Determinacion de la muestra.
La investigacién se desarrollé en el Canton Cabos Negros, Municipio de
Jiquilisco, Departamento de Usulutan. Siendo sus habitantes los que

determinaron la poblacion total de la Investigacion.

a) Universo.
Para el desarrollo de la investigacién se tomé como universo los habitantes del
Municipio de Jiquilisco y miembros de la Asociacién Cooperativa, la cual esta

compuesta por 19 miembros.

b) Poblacién
Fue el conjunto de todos los elementos de interés de estudio en el trabajo de

investigacion. Para la realizacion de la investigacion fue necesario estudiar la
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poblacion del Municipio de Jiquilisco que es de 47,784 personas®. Entre nifios,
jovenes, adultos y personas de la tercera edad.

c) Muestra

La muestra de la investigacion se obtuvo utilizando la formula estadistica para
poblacion finita (menos de 500,000 elementos), la poblacion total de Municipio
de Jiquilisco es de 47,784 habitantes, la muestra permiti6 conocer el
comportamiento de las distintas variables objeto de estudio, se utilizé un nivel
de confianza del 95% que equivale a el valor de 1.96 en la tabla de distribucién
normal, ademas con un margen de error del 5%, y con una probabilidad de éxito
del 50%, y un 50% de probabilidad de fracaso®.

Z*’PQN
Formula: n = > 2
(N-1)e* +Z?PQ

En donde®:

n= Tamafo de muestra

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

Q= Probabilidad de fracaso 0.50

N= Poblacion 47,784.

e= Error muestral 0.1

Sustituyendo valores en la formula:

B (1.96)2(0.50)(0.50)(47784)
"= (47784 — 1)(0.1)% + (1.96)2(0.50)(0.50)

36ttp://www.censos.gob.sv/utiI/datos/ResuItados%ZOVI%200.:-3nso%20de%20PobIa(:i%C3%B3n%20V%20de%20Viviend
a%202007, VI Censo de Poblacién y Vivienda 2007, Direccién General de Estadisticas y Censos.

¢ Como hacer una tesis de graduacién con técnicas estadisticas? Gildaberto Bonilla, Cuarta edicién 2000 UCA
Editores.

idem
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_ 45891.7536
"= 74787904
n = 95.849

n= 96

D.TABULACION E INTERPRETACION DE DATOS DE ENCUESTA
EFECTUADA A LOS ASOCIADOS Y CLIENTES.

Los datos obtenidos se procesaron por medio del programa Microsoft Excel,
permiti6 mostrar los datos por medio de cuadros y gréficos, los cuales ayudaron
a tener una mejor perspectiva, analisis e interpretacion de los datos que se han

obtenido. (Ver en anexos)

E. SITUACION ACTUAL DEL PROCESO  ADMINISTRATIVO Y
COMERCIALIZACION DE HORTALIZAS DE ACOPACANES DE R.L.

1. Planeacion actual
El resultado de las encuestas permiti6 conocer que ACOPACANES de R.L,
aunque posee misién, vision, valores, los asociados respondieron que no se
recuerdan de ninguna de ellas, siendo estos elementos muy importantes para
establecer objetivos en la tomar decisiones, optimizar recursos y reducir costos.

(Pregunta # 5,6 de Encuesta de asociados ver anexos)

Para definir la “planificacion actual que utiliza la asociaciéon fue necesario

efectuar un analisis de matriz FODA, el cual se detalla a continuacion:
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a) Analisis de matriz FODA
El resultado obtenido de las encuestas efectuadas tanto a los asociados como
clientes, permitio conocer las principales fortalezas que posee la asociacion las
cuales son su infraestructura adecuada para procesar las hortalizas, equipo
adecuado para cultivar los productos y ademas una ubicacion accesible a la

cooperativa que permite que lugarefios y turistas puedan visitar la cooperativa.

Oportunidades que ACOPACANES de R.L., posee, entre las que se puede
mencionar se encontraron, el apoyo financiero que otorga las instituciones de
gobierno, Terreno en comodato facilitado por la Alcaldia del Municipio de
Jiquilisco.

Dentro de las debilidades se determind que un 53% de los asociados
mencionaron que no existe una buena comunicacién, ademas no conocen las

funciones a desempefiar de acuerdo al cargo asignado.

En cuanto a las amenazas que posee la asociacion es el 74% de los asociados
opinaron que el clima es uno de las principales factores que afecta al cultivo, las
plagas e incluso con el 68%, y el 63% es la delincuencia por lo tanto se
necesita mejorar en la seguridad de la asociacion, ya que comentaron ser
victima de la delincuencia. (Pregunta # 9 — 14 de encuesta de los asociados ver

anexos)

2. Organizacion actual
a) Organizacion
El resultado de las encuestas permitid conocer que el 100% de los asociados
opinaron que no poseen ningun organigrama o estructura jerarquica, en el cual
ellos conozcan la interrelacion entre las unidades y los niveles jerarquicos.

(Pregunta #13 encuesta de los asociados, ver anexos)



51

b) Manuales de descripcion de puestos
Para el caso de la asociacion cooperativa se determind en la entrevista que
actualmente no poseen ningun documento que describa sus puestos de trabajo,
siendo necesario que todos sus miembros conozcan las labores que deben
desempefiar en ella, caracteristicas, conocimientos, relacion de autoridad entre
subordinados y aptitudes que deben poseer cada uno de ellos para
desempeiiar sus funciones. (Pregunta #14 encuesta de los asociados, ver

anexos)

c) Diagrama de flujo de procedimiento
ACOPACANES DE R.L., se verificé que no poseen una representacion grafica o
diagrama de flujo de procedimiento, que indique los procesos que deben
efectuar para tener una comercializacion eficiente de hortalizas, esto es
necesario porque permitira identificar las unidades administrativas que
intervienen en este proceso, equipo O recurso necesario, y la responsabilidad
de cada una de ellas para el desarrollo de dicha actividad. (Pregunta #15

encuesta de los asociados, ver anexos)

3. Integracion actual
En la estructura organizativa de ACOPANES DE R.L., se identifico que no tiene
definido un departamento el cual involucre los recursos necesarios para la toma
de decisiones, proceso adecuado en integracion de personal de su
reclutamiento, obtencion de candidatos al puesto de trabajo, evaluacion y

finalmente capacitarlos.

a) Determinacion del recurso humano
Segun la recopilacién a través de la encuesta se determiné que no tienen el

recurso humano idéneo para el buen funcionamiento.
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b) Determinacién del recurso financiero
La entrevista efectuada al presidente de la asociacion ayudo a conocer la
situacion actual de la cooperativa en cuanto al recurso financiero demostré que
poseen fuentes de financiamiento por parte del Ministerio de Economia, el cual
se encarga que invierta el dinero con el maximo rendimiento de la mejor

manera.

c) Determinacién del recurso tecnoldgico
Con la entrevista se comprobd que la asociacion no cuenta con ningun recurso
tecnologico en las instalaciones de la cooperativa, los cuales son necesarios

para el buen funcionamiento de ella.

4. Direccion actual

a) Andlisis de la toma de decisiones
El resultado obtenido de las encuestas ayud6 a determinar que no existe un
buen proceso administrativo, lo que no ha hecho posible el tomar decisiones
adecuadas para el desarrollo del funcionamiento de ACOPACANES DE R.L.,
puesto que las responsabilidades mas importantes recaen solo en el presidente
de la asociacion, siendo este el que toma decisiones. (Pregunta #14 y 16

encuesta de los asociados, ver anexos)

b) Analisis de comunicacion interna
Mediante la encuesta se identificé que los medios que la asociacién utiliza para
mantener una comunicaciéon interna se efectlia por la via telefénica y correo
electronico, sin tomar en cuenta que para que exista una buena comunicacion
deben de utilizar otros medios. (Pregunta #16 encuesta de los asociados, ver

anexos)
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5. Control actual
ACOPANES DE R.L., no poseen técnicas de control definidas las cuales deben
aplicar en todas las areas funcionales de la empresa u organizaciones, por
ende a los diferentes niveles, areas administrativas, evalla las ejecuciones

tanto nivel general o especifico.

6. Plan de comercializacion actual
En la encuesta efectuada a los asociados se comprob6 que el medio que
utilizan para promocionar el producto es la venta personal, y de igual manera la
respuesta de los clientes es la venta directa. Por lo que es necesario que
utilicen otros medios de comercializacion. (Pregunta #17 encuesta de los
asociados, ver anexos)
a) Producto
Se determind con la encuesta que los clientes estan satisfechos con el producto
principal que distribuye la asociacién, consideran que la calidad del producto es
la mas adecuada, saludable, por no utilizar pesticidas quimicos en el proceso
de produccién. (Pregunta #6, 13 encuesta de los asociados, ver anexos)
b) Precio
La mayoria de los clientes encuestados indicé que consideraban el precio
establecido por la asociacion es acorde a la calidad del producto que reciben.
(Pregunta #23 encuesta de los asociados y # 11de encuesta de clientes, ver
anexos)
c) Plaza
Los asociados encuestados coincidieron que los lugares en donde distribuyen
las hortalizas a sus clientes son escuelas, mercado municipal, supermercados y
esto permite ver la oportunidad de aumentar lugares de distribuir el producto.

(Pregunta #22 encuesta de los asociados, ver anexos)
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Canales de comercializacion
El resultado obtenido en las encuestas de los asociados y clientes indicé que el
canal que utilizan para la comercializacion es el canal directo del productor al

consumidor.

d) Promocién
Las encuestas demostraron que para promocionar las hortalizas solo lo hacen
por medio de la venta directa y no utilizan ningdn medio de promocion.

(Pregunta #21 encuesta de los asociados y # 12 de los clientes, ver anexos)

Andlisis de métodos promocionales

El resultado de las encuestas arrojo que no poseen ninguna promocion de
ventas, publicidad no pagada, la asociacién ha sido cubierta por canal local del
departamento de Usulutan (TELEVISION USULUTECA. TVU), efectu6 un
reportaje del centro de acopio de la asociacidon y relaciones publicas. (Pregunta

#21 encuesta de los asociados, ver anexos)

Andlisis competitivo.

Del total de los encuestados determiné que los principales proveedores son
asociados, ademas el mercado local les provee insumos necesarios para la
produccién por lo que se puede negociar con ellos los costos y mejorar los
precios de venta a los clientes. (Pregunta #24 encuesta de los asociados, ver

anexos)

De todo lo anterior permitio realizar un diagnéstico de la situacion actual para la
comercializacion de hortalizas eficiente de hortalizas de la asociacion
cooperativa agropecuaria (ACOPACANES DE R.L), del municipio de Jiquilisco
del Departamento de Usulutan, para lo cual se elabord las siguientes

conclusiones y sus respectivas recomendaciones.
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CONCLUSIONES

ACOPACANES, DE R.L., no dispone de un manual de procedimiento
para la comercializacion de hortalizas, que defina responsabilidades de
los encargados de esta area, pasos a seguir para la toma de pedido,

facturacion y despacho.

La asociacion no posee una estructura organica con niveles jerarquicos,

lineas de autoridad y las relaciones entre unidades organizativas.

La cooperativa no tiene un perfil de descripcibn de puestos que le
permita al asociado conocer sus responsabilidades y funciones que le
orienten en las actividades y lineamientos a seguir en el desempefo

segun el puesto de trabajo que desempefia.

Existe desabastecimiento de hortalizas para los clientes, debido que no
posee ninguna técnica de cultivo que le permita tener una produccién

continua de hortalizas, para cumplir la demanda de los clientes.

Existe poco apoyo por parte de los asociados al momento de tomar
decisiones o cuando son convocados a reuniones, asambleas u otro tipo

de convocatoria por el presidente de la asociacion.

Se concluye que los productos organicos tiene poca participacion en los
mercados locales, debido a que el precio es mas alto a comparacién de

productos quimicos.
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7. Se determin6é que no poseen ningun medio publicitario para ofrecer los

productos.

8. De acuerdo a las opiniones obtenidas mediante la encuesta de los
clientes indicaron que algunos de los productos no cumplen con las
especificaciones requeridas en presentacion, frescura, calidad. Debido a

gue son obtenidos a través de intermediarios.

9. Se concluye que la asociacion no poseen documentos que les permita
tener un mejor registro del control de ventas, visitas de clientes, ingresos

y salidas de productos.

10.Se concluye gque debido a que la asociacion no estd adecuadamente
organizada le imposibilita abastecer los pedidos requeridos por el cliente
y estos se ven en la necesidad de complementar las solicitudes de

pedido, con los productos de los demas asociados e intermediarios.
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RECOMENDACIONES

1. Se le recomienda a la Junta Directiva de la ACOPACANES DE R.L.,
analizar, autorizar e implementar el manual de procedimientos para la
comercializacion de hortalizas que se encuentra en el capitulo 11l con el
objetivo de que los asociados tengan un mejor control de productos,
frecuencia de compra de clientes, productos mas solicitados por los

clientes.

2. Se sugiere a la asociacién que posea una estructura organizativa que
permita identificar sus funciones, responsabilidades y tareas, para que
exista un mayor involucramiento en las actividades desarrolladas por la

asociacion.

3. Se recomienda definir un perfil de descripcion de puestos, el capitulo IlI
se le presenta una propuesta que les permita conocer las funciones y
responsabilidades de acuerdo a su puesto asignado en la asociacion,
ademas contribuira a la toma de decisiones para el desarrollo eficiente

del trabajo.

4. Se recomienda buscar asesoria técnica a traves del Ministerio de
Agricultura y Ganaderia para el desarrollo de cultivos continuos para
satisfacer las solicitudes de pedidos de los clientes.

5. Se recomienda que exista un mayor compromiso de cada uno de los
asociados al momento de ser convocados a reuniones, asambleas para

el mejoramiento de la toma de decisiones.

6. Se recomienda informar a los clientes en general las bondades que

poseen los productos organicos, con la finalidad de tener una mayor
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aceptacion del mercado local en la medida que incrementen sus niveles
de venta, disminuiran los costos de produccion y por ende disminuira el

precio de venta.

7. Utilizar medios publicitarios como: radios locales, banners, redes
sociales.

8. Se recomienda a los asociados de establecer mejores controles de
seleccién en el producto, en presentacion, calidad, frescura de hortalizas

para la satisfacer las necesidades de los clientes.

9. Se recomienda poseer documentos que permita registrar y controlar las

ventas, clientes, precios y productos.

10.Se le sugiere a los asociados de la cooperativa que evallen e
implementen las recomendaciones anteriores para mejorar la

organizacioén interna de la asociacion.
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CAPITULO Ill. DESCRIPCION DE LA PROPUESTA DE UN PLAN DE
GESTION PARA LA COMERCIALIZACION EFICIENTE DE HORTALIZAS DE
LA ASOCIACION COOPERATIVA PARA LA PRODUCCION AGROPECUARIA
CABOS NEGROS DE R.L. (ACOPACANES DE R.L.)

La propuesta de un Plan de Gestion para la comercializacion eficiente de
hortalizas para la Asociacion Cooperativa Agropecuaria Cabos Negros de R.L.
(ACOPACANES DE R.L.), Municipio de Jiquilisco, Departamento de Usulutan,
la informacién se obtuvo mediante el diagndstico de la situacién actual de la
cooperativa, indicando la necesidad de efectuar una restructuracion del
proceso administrativo y el desarrollo de herramientas para una mejor

comercializacion.

A. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

i.  Objetivo general.

Proponer un Plan de Gestion para la comercializacion eficiente de hortalizas de
la Asociacion Cooperativa Agropecuaria Cabos Negros de R.L. (ACOPACANES
DE R.L.), Municipio de Jiquilisco, Departamento de Usulutan.

ii.  Objetivo especificos.
» Reestructurar la filosofia organizacional mas adecuada a la actividad
econdmica de la asociacion cooperativa.
» Elaborar herramientas administrativas que permita el funcionamiento interno
de la cooperativa.
= Proporcionar un instrumento que contribuya a establecer politicas de

comercializacion.
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B. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

Mediante la propuesta de un Plan de Gestion para la comercializacion eficiente
de hortalizas, permitira alcanzar el logro de los objetivos de la Asociacion
Cooperativa Agropecuaria Cabos Negros de R.L. (ACOPACANES DE R.L.).

C.ALCANCES DE LA PROPUESTA

= Lograr el uso eficiente de los recursos humanos, materiales y financieros en

la cooperativa.

= Mejorar el desarrollo de las actividades administrativas y la comercializacion
de hortalizas.

= Elaborar un manual de procedimiento para la comercializacion de hortalizas,

gue defina las responsabilidades de los asociados

» Elaborar estructura jerarquica organica y sus respectivos perfiles de puestos.

D. LIMITACIONES DE LA PROPUESTA

Para la realizacion del trabajo de investigacion dentro de las limitantes se
pueden mencionar las siguientes:
» El desplazamiento y tiempo reducido del grupo de investigacién hacia la
asociacion cooperativa por jornadas laborales.
» Poca colaboracion e interés de parte de los miembros de la asociacion

cooperativa.
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E. DESCRIPCION DE LA PROPUESTA DE UN PLAN DE GESTION PARA LA
COMERCIALIZACION EFICIENTE DE HORTALIZAS DE LA ASOCIACION
COOPERATIVA PARA LA PRODUCCION AGROPECUARIA CABOS NEGROS
DE R.L. (ACOPACANES DE R.L), MUNICIPIO DE JIQUILISCO,
DEPARTAMENTO DE USULUTAN.

Se describe la importancia de la filosofia organizacional de la asociacion puesto
gue es la base o estructura principal dentro de una empresa, contribuyendo a
gue exista mayor compromiso hacia la cooperativa de parte de los miembros y

fortalece el funcionamiento de esta.

1. Filosofia organizacional

Parte del plan estratégico lo conforman elementos esenciales en el proceso de
planeacién de toda empresa, para el caso de ACOPACANES de R.L. se
determind que es necesario reestructurar la filosofia organizacional que

actualmente posee, por lo que se propone:

a) Misién

ACOPACANES DE R.L., es reconocida por la elaboracién de abonos orgéanicos,
produccién y comercializacién de hortalizas para favorecer la economia de los
asociados.

b) Vision

Ser lideres en la elaboracion de abonos organicos, produccion vy

comercializacién de hortalizas con estandares de calidad, para contribuir al

desarrollo del pais.
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c) Valores
Con el propésito que la asociacion de  ACOPACANES de R.L., exista en ellos
mayor compromiso a las actividades desarrolladas en la cooperativa fue

necesario reestructurar los valores existentes y se propone otros mas:

Honestidad: promover confianza y credibilidad de la empresa, contribuyendo a
qgue las relaciones entre el personal que labora se desenvuelvan y que estos

sean trasmitidos a los clientes, generando seguridad de nuestros productos.

Servicio: Brindar rapidez en el servicio, trato amable del personal con una

constante adaptacién a los gustos y preferencias de los clientes.

Calidad: Desarrollar productos que son verificados cuidadosamente en el
proceso de produccion sin el uso de pesticidas quimicos y la seleccion del

producto a comercializar.

Trabajo en equipo: Integrar a cada uno de los asociados a las tareas necesarias

para el funcionamiento de la asociacion, en un ambiente positivo

Responsabilidad: Trabajar en armonia en un fin comdn cumpliendo con las

obligaciones adquiridas al momento de ser un miembro de la asociacion.

Eficiencia: Centrarse en las actividades que generen valor desarrolldndolas de

forma simple, obteniendo los productos con calidad y costos adecuados.

d) Organigrama
Para la elaboracion de wuna propuesta de un Plan de Gestion de
Comercializacion de hortalizas eficiente, se les propone una estructura organica

gue representen los niveles jerarquicos de la asociacion ACOPACANES de R.L.
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PROPUESTA DE ESTRUCTURA ORGANICA DE ACOPACANES DE R.L.

Unidad de mando

------ Unidad de apoyo

2. MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

Con el propdsito que los asociados mejoren la comercializacién que poseen, se
propone un Manual de Procedimiento que mejorara la comercializacion de
hortalizas, ya que indicara las actividades a realizar y los elementos necesarios

para el mejoramiento de esta area, en la asociacion.



AREA: COMERCIALIZACION

ACOPACANES DE R.L.

EMPRESA: ACOPACANES DE R.L.

«r s

% :
‘ '
ASOTACION COOPERATIVA DE
PROCUCCOION AGROPECUARSA CABOS NEGRDS

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS PARA LA COMERCIALIZACION DE
HORTALIZAS

DIRIGIDO A:

ASOCIACION COOPERATIVA DE PRODUCCION
AGROPECUARIA CABOS NEGROS DE R.L.

(ACOPACANES DE R.L.)

ELABORADO POR: ENERO 2015

APROBADO POR: | rEcHA DE ELABORACION:

VERSION:
PRIMERA
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AREA: COMERCIALIZACION

PROCESO: COMERCIALIZACION DE | ACOPACANES DE R.L. Péagina 2

HORTALIZAS

VII.

INDICE GENERAL

Introduccion

Objetivo y alcance
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Procedimientos

Diagrama de flujo

Simbologia
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

AREA : COMERCIALIZACION

I. INTRODUCCION

ACOPACANES DE R.L.

PAGINA 3

Para la Cooperativa la implementaciéon de un manual de procedimientos para su

area de comercializacion sera de gran importancia para su crecimiento y desarrollo,

porque permitird llevar un mejor control de cada una de las actividades realizadas

por el personal.

El manual de procedimientos fortalecera la administracion de la Cooperativa,

utilizando herramientas necesarias para las actividades relacionadas con la

distribucion de hortalizas, como su gestidon de cobranza y despacho de mercaderia.

El manual de procedimientos estara sujeto a los cambios que se realicen los

asociados en un futuro en la cooperativa para el mejoramiento de actividades

diarias.
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

ACOPACANES DE R.L.

AREA : COMERCIALIZACION PAGINA 4

II.LOBJETIVO Y ALCANCE

OBJETIVO GENERAL

Optimizar las actividades diarias en la cooperativa, al dirigir al personal para
una mejor comunicacion interna, asignando tareas para obtener mejores

resultados.

ALCANCE

El presente manual sera sujeto a verificacion y aprobacion por los asociados de
ACOPACANES de R.L., y puesto en practica diariamente por los que participan
en las actividades que se realizan en el proceso de venta de mercaderia, desde
los vendedores, hasta el personal de logistica, ademas las actividades

relacionadas a esta area también estaran controladas por el manual.
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

AREA : COMERCIALIZACION

l1l. ESTRUCTURA ORGANICA DE ACOPACANES DE R.L. | PAGINAS
AREAS RELACIONDAS A LA
COMERCIALIZACION

El Manual de procedimientos necesita representar las areas que directamente
se relacionan entre si con la comercializacion de hortalizas, por lo que se

representa una estructura orgénica con sus areas.
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

AREA : COMERCIALIZACION

V. CONTROL INTERNO

ACOPACANES DE R.L.

PAGINA 6

CONTROL INTERNO

1. El numero de nota de pedido que se registre, ese mismo debe de ir en la

factura correspondiente a entregar al cliente.

2. Verificar que las mercaderias solicitadas, sean despachadas conformes

con las cantidades facturadas.

3. Revisar la mercaderia que va para el cliente para asi evitar devoluciones.

4. Conciliar el efectivo recibido contra factura, en el caso que la operacion

se realice de contado para evitar inconvenientes.

5. Llevar un control de cheques recibidos de pedidos realizados al crédito.

6. Realizar andlisis de antigiedad de créditos de clientes de cartera

periodicamente.
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

AREA : COMERCIALIZACION ACOPACANES DE R.L PAGINA 7

V. PROCEDIMIENTOS

OBJETIVO:
Establecer los procedimientos que se deben seguir para la venta de
mercaderia, recaudacion a clientes y andlisis de cartera, garantizando el

cumplimiento de las politicas de la cooperativa.

ALCANCE
Los procedimientos que se describen en este documento ayudard a
vendedores, departamento de créditos, facturacion, control de calidad,
bodega y logistica de ACOPACANES DE R.L.

RESPONSABILIDADES

Departamento de Comercializacion: Vendedores

» Visitar a los clientes, darles a conocer los productos y sus promociones.
» Realizar la toma de pedidos.

» Ingresar las 6rdenes de pedido en un formato de Excel.

= Tener un control de visitas efectuadas a clientes, productos solicitados.

Departamento de Finanzas: Crédito

» Recibir los pedidos ingresados

= Autorizar créditos para su facturacion

= Elaborar el informe semanal de facturas pendientes de cobro
= Registrar los cobros realizados

=  Emitir el informe de las facturas cobradas
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

AREA : COMERCIALIZACION ACOPACANES DE R.L. PAGINA 8

VI.

PROCEDIMIENTOS

Departamento de Finanzas: Facturacion

Recibir nota de pedido

Ingresar nota de pedido en hoja de Excel (control de ventas) y revisar
autorizacion del departamento de créditos.

Preparar orden de venta de acuerdo a disponibilidad y existencia en
bodegas.

Emitir factura o comprobante de crédito fiscal (de acuerdo a tipo de

cliente).

Departamento de Produccion Logistica: Bodega vy Logistica

Recibir factura para preparacion de pedido de productos

Chequeo de producto contra factura

Anexar factura o comprobante de crédito fiscal al pedido

Ingresar factura en hoja de Excel

Recibir la mercaderia de bodega

Elaboracion de ruta de distribucion de pedido

Remitir pedido a cliente, firmar contra entrega en factura

Copia de factura o crédito fiscal remitir al departamento de contabilidad

Ingresar en hoja Excel producto devuelto por cliente

Departamento de Finanzas: Contabilidad

Recibir copia de comprobante de crédito fiscal o factura del
departamento de produccion Yy logistica.
Programar cobro de factura o comprobante de crédito fiscal

Efectuar cobro
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

AREA : COMERCIALIZACION ACOPACANES DE R.L PAGINA 9

VI. PROCEDIMIENTOS

= Remesar en bancos pagos efectuados por cliente
= Archivar remesas de pagos de clientes

» Ingresar estatus créditos en ficha de clientes

Instrucciones para el Vendedor:
= Diariamente, los vendedores se dirigira al Centro de Acopio para recibir

las indicaciones de la ruta de clientes a atender en ese dia.

» Las visitas de los clientes siempre se haran durante la mafana.

= Dar a conocer sus productos disponibles y promociones.

= Cada vendedor contara con ordenes de pedido.

» Luego de realizar las visitas los vendedores regresaran al Centro de
Acopio para digitar en hoja de Excel el pedido solicitado por el cliente, para

su verificacion y aprobacion.

Revision v liberacién de pedidos

» Eljefe de créditos revisa los pedidos ingresados por los vendedores, a fin
de controlar los créditos que se otorguen a clientes

» Liberarad los pedidos de los clientes que no tengan deuda pendiente de

pago.

Informe de facturas pendientes de cobro

» El informe de facturas pendientes es entregado al departamento logistica
junto con una copia al departamento de contabilidad de las facturas que

estan pendientes de cobros.
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

AREA : COMERCIALIZACION ACOPACANES DE R.L PAGINA 10

VI. PROCEDIMIENTO

Cobro de facturas y elaboracion de facturas:

= El departamento contable registrara los valores cobrados semanalmente.
= Emitir un informe de facturas cobradas y de las facturas pendientes de
cobro.
= Con los pedidos liberados se procede a hacer la factura y remitir a
bodega y logistica.
Recepcién del producto devuelto:

» El producto devuelto por el cliente por estar en mal estado es recibida por
la persona responsable de entregar nueva orden de pedido.

» Se realizara un informe de la mercaderia devuelta e indicar que se
reemplazara en el momento o al dia siguiente. El informe de mercaderia
devuelta se entrega a bodega y contabilidad, para actualizacién de
existencia de producto.

Producto recibido vy despachado:

» Ingrese el producto recibido en hoja de Excel, para actualizar existencias
y disminuye la existencia de acuerdo a lo solicitado.

= El personal de logistica debe despachar el producto al personal encargado
que distribuira el pedido al cliente.

Cobro de pedido:

= Si el cliente cancela el pedido contra entrega, firmar y sellar de
cancelada la factura o el comprobante de crédito fiscal.

= Si el pedido se efectua al crédito se debe solicitar quedan de pago.
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

AREA : COMERCIALIZACION

ACOPACANES DE R.L PAGINA 11
VI. MODELO DE NOTA DE
PEDIDO
NOTA DE PEDIDO
No.:
FECHA:
N°| FECHA [CODIGO NOMBRE DEL CLIENTE NIT CRDEiI;IST © CODIGO PRODUCTO UNIDADES UT\IT‘F:II;I)O SUBTOTAL IVA ’;Fé%r(zf DET/TET% 0
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
TOTAL

SOLICITADO POR:

AUTORIZADO POR:

NOMBRE DE QUIEN RECIBE EL PRODUCTO:
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

AREA : COMERCIALIZACION

VIill. MODELO DE FACTURA

ACOPACANES DE R.L

PAGINA 12

Q“(M[S\%ﬁ ASOCIACION COOPERATIVA AGROPECURIA CABOS NEGROS DE R.L.

‘fﬁ“ ACOPACANES DE R.L.

FE,CHA: [ FACTURA DE CONSUMIDOR FINAL ]

CcODIGO N° 0001

CLIENTE:

CLIENTE:

EE%?,IATSO VENDEDOR:

CODIGO |[PRODUCTO CANTIDAD UF';TTE:F'{?O TgLT"BAL IVA (T:gilf
$ - s $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $

TOTAL| $ $ $

OBSERVACIONES:

RECIBIDO POR: FIRMA:
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

AREA : COMERCIALIZACION

VIII. DIAGRAMA DE FLUJO

ACOPACANES DE R.L

PAGINA 13

COMERCIALIZACION ~ FACTURACION

CREDITO

COORDINAR
VISITAS CON
CLIENTES
v
VISITAR
CLIENTES PARA
TOMA DE
PEDIDOS
INGRESAR REVISAR
SOLICITUD DE > PEDIDOS
PEDIDO EN INGRESADO
HOJA DE EXCEL
ELABORACION *
DE FACTURA O
COMPROBANTE AUTORIZA
DE CREDITO PEDIDOS DE
FISCAL DE —| CLIENTES QUE
PEDIDO ESTAN AL DIA

CON SU PAGOS

'

REMITE FACTURA
O COMPROBANTE

BODEGA

DE CREDITO
FISCAL

INGRESO DE
FACTURA O
COMPROBANTE
DE CREDITO
FISCAL
PENDIENTE DE
COBRO

v

RECIBE
PEDIDO
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v

PREPARAR
RUTA DE
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!
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DEVUELTO Y

ACTUALIZA
EXISTENCIA DEL
PRODUCTO

REMITE COPIA
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COMPROBANTE
DE CREDITO
FISCAL A
DEPTO. DE
CONTABILIDAD

!

REMISION DE
PRODUCTOS
DEVUELTO POR
EL CLIENTE
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

AREA : COMERCIALIZACION

IX. SIMBOLOGIA

ACOPACANES DE R.L

PAGINA 14

SIMBOLOGIA

SIMBOLO

SIGNIFICADO

INICIO/FIN

PROCESO

DOCUMENTO

Se utilizar4 para representar el
inicio o el fin de un algoritmo.
También puede representar una
parada o0 una interrupcion
programada que sea necesaria
realizar en un programa.

Se utiliza para un proceso
determinado, es el que se utiliza
comuUnmente para representar una
instrucciéon, o cualquier tipo de
operacion que origine un cambio
de valor.

Es utilizado para representar la
salida de informacién por medio
de papeles impresos.
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3. PERFIL DE PUESTO.

Se presenta una propuesta de perfiles de puestos, herramienta que ayudara
para que los asociados de ACOPACANES de R.L.,, tengan un pleno
conocimiento de su funcion general, especifica, responsabilidades necesarias a
desarrollar de acuerdo al puesto asignado en la asociacion.

PROPUESTA DE PERFILES DE PUESTO DE ASOCIACION COOPERATIVA

PRODUCCION AGROPECUARIA CABOS NEGROS DE R.L. (ACOPACANES
DE R.L.)

Cargo: Presidente/a de

Jefe Inmediato: Asamblea de Asociados

Junta Directiva/Junta de Vigilancia
1. FUNCION GENERAL

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

2. FUNCIONES ESPECIFICAS

a) Mantener un control con el Gerente o Tesorero, de las cuentas bancarias de la Cooperativa,
firmar, girar, endosar y cancelar cheques, letras de cambio, y demas documento relacionados con
la actividad econdmica de la Cooperativa.

b) Firmar juntamente con el Secretario las convocatorias para Asambleas Generales.

c) Autorizar y aprobar estados financieros conjuntamente con Gerente y Tesorero.

d) Velar por la buena marcha Organizativa, Socio Econdmica de la Cooperativa.

e) Firmar contratos u otros documentos que por calidad de representante legal requieran su
intervencion, previo acuerdo del Consejo de Administracion

f) Realizar las demas funciones que le sefiale la Ley, Reglamento, Consejo de Administracion y
Estatutos.

3. RESPONSABILIDADES

a) Supervisar la gestion econdmica, financiera y administrativa de ACOPACANES de R.L.
b) Estudiar y aprobar las respuestas a los informes de auditoria e inspeccion practicados a la
Cooperativa, por auditoria externa.

4. ATRIBUCIONES

a) Firmara conjuntamente con el Gerente General y Contador los Estados Financieros de la
Cooperativa.

b) Convocar a Asamblea General Ordinaria, por lo menos una vez al afio y dentro de los
primeros noventa dias del afio.

5. REQUISITOS ACADEMICOS

a) Tener la instruccion necesaria para desempefar el cargo directivo, ser responsable y tener
buena conducta

b) Ser mayor de 16 afios

c) Estar al dia con sus aportaciones

d) No ser miembro de otra asociacion y no tener parientes en los cuerpos directivos
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SENEES VISR tE Jefe Inmediato: Asamblea de Asociados

Junta Directiva/Junta de Vigilancia

1. FUNCION GENERAL

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

a) Ejecutar las funciones que el Presidente le delegue
b) Colaborar con el Presidente en la programacion y ejecucion de actividades;
c) Las demés funciones que sefialen los Estatutos y Reglamentos.

3. ATRIBUCIONES

a) Las mismas que el presidente.
4. REQUISITOS ACADEMICOS

a) Tener la instruccion necesaria para desempefiar el cargo directivo
b) Ser responsable y tener buena conducta

c) Ser mayor de 16 afios

d) Estar al dia con sus aportaciones

e) No ser miembro de otra asociacion y no tener parientes en los cuerpos directivos




80

Cargo: Gerente General Jefe Inmediato: Junta Directiva
1. FUNCION GENERAL

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

Directiva.

2. FUNCIONES ESPECIFICAS

a) Asistir a las sesiones programadas, presentar informes y dirigir a la Junta Directiva en la
ejecucion de actividades o acuerdos aprobados por ellos en Asamblea General.

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

¢) Colaborar con los Departamentos de Produccion y Logistica, Comercializacién, Finanzas y
Recursos Humanos en las actividades que éstos soliciten.

d) Firmar y autorizar todos aquellos documentos e instrumentos administrativos que le hayan

sido conferido.

3. ATRIBUCIONES

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

y comercializacion.

4. REQUISITOS ACADEMICOS

a) Lic. en Administracion de Empresas o carreras afines
b) Amplios conocimientos administrativos y legales de Asociaciones Cooperativas

c) 5 afios de experiencia.
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Cargo: Auditor/a Externo Jefe Inmediato: Junta Directiva

1. FUNCION GENERAL

Controlar la integridad del patrimonio de la asociacién y el uso racional de los recursos,
promoviendo la eficiencia en las operaciones, efectuando la evaluacién y control de los

mismos de acuerdo a normas internas.

2. FUNCIONES ESPECIFICAS

a)Asistir a las sesiones programadas

b) Presentar informes de auditoria de forma oportuna.

c)Controlar el manejo de los fondos adquiridos con instituciones gubernamentales
otorgados a la asociacion.

d)Firmar y autorizar todos aquellos documentos e instrumentos administrativos que le hayan

sido conferidos

3. ATRIBUCIONES

a)Mantener informada a las areas pertinentes, referentes a las disposiciones, Normas y
Procedimientos y gestion que regulen la actividad el érgano de Control Interno.

b) Emitir los informes de examenes y controles efectuados, alcanzandolos a las instancias
pertinentes, segun los periodos establecidos. Asistir a las reuniones programadas por la

Junta Directiva.

4. REQUISITOS ACADEMICOS

a) Lic. en Contaduria Publica
b) Amplios conocimientos administrativos y legales de Asociaciones Cooperativas

c) 5 afios de experiencia.
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Cargo: Contador/a Jefe Inmediato: Asamblea de Asociados

1. FUNCION GENERAL

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

2. FUNCIONES ESPECIFICAS

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

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

c) Elaboracion y revision de cheques

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

e) Realizar andlisis mensual de los estados financieros, emitiendo un informe econémico
financiero de la cooperativa para el Consejo de Administracién o Junta Directiva.

3. RESPONSABILIDADES

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

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

¢) Realizar los ajustes de cierre del ejercicio.

d) Presentar al Registro de Comercio Estados Financieros anuales.

e)

4. ATRIBUCIONES

a) Revision permanente de los documentos de compras y gastos.

5. REQUISITOS ACADEMICOS

a) Licenciado Contador Publico
b) Conocimientos basicos del cooperativismo, responsable y honesto.
¢) Tener minimo un afio de experiencia.
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Cargo: Secretario/a de Junta Directiva . .
Jefe Inmediato: Asamblea de Asociados

/Junta de Vigilancia

1. FUNCION GENERAL

Llevar los libros de Actas Asamblea general y de la Junta Directiva, anotando los
acuerdos de reuniones efectuadas.

2. FUNCIONES ESPECIFICAS

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

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

¢) Firmar conjuntamente con el Presidente la Actas de las sesiones de la Junta Directiva,
Consejo Administrativo o Asamblea General ordinaria y extraordinaria.

d) Recibir, despachar y archivar la correspondencia que llegue a la Cooperativa.

e) Elaborar con el Presidente un informe anual de actividades realizadas para ser
presentado a la Asamblea General Ordinaria y extraordinaria

f) Desempefiar cualquier otra funcion que le sea asignada por la Junta Directiva o
Consejo de Administracion.

g) Custodiar el sello de la Junta Directiva o Consejo de Administracién y los libros de
actas.

3. RESPONSABILIDADES

a) Citar a reuniones

b) Guardar confidencialmente los acuerdos, documento del Consejo de Administracion o
Junta Directiva.

c) Velar por el adecuado control y organizacién de documentos

d) Velar por la informacion oficial autorizada y su envié

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

4. ATRIBUCIONES

a) Atender a los miembros del Consejo de Administracion o Junta Directiva en sus
sesiones.

b) Establecer un sistema de archivo adecuado, organizar eventos internos entre los
asociados

5. REQUISITOS ACADEMICOS

a) Mayor de 16 afios

b) Ser responsable y tener buena conducta

c) Estar al dia con sus aportaciones

d) No tener parientes en los cuerpos directivos
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Cargo : Tesorero/a de Junta . _
Jefe Inmediato: Asamblea de Asociados

Directiva/Junta de Vigilancia

1. FUNCION GENERAL

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

2. FUNCIONES ESPECIFICAS

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

b) Recibir la cuota mensual de aportacion, acordada por la Junta Directiva, donaciones,
regalos que socios o particulares hagan a la asociacion.

c) Control contable e informar mensualmente al Consejo de Administracién o Junta Directiva
de las actividades de la cooperativa.

d) Firmar con el Presidente los cheques y valores por obligaciones econémicas y financieras
contraidas por la cooperativa.

e) Custodiar el sello del Consejo de Administracion o Junta Directiva en caso de ausencia del
Secretario.

f)Cualquier otra funcion acordada por el Consejo de Administracion o Junta Directiva.

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

3. ATRIBUCIONES

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

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

c) Presentar mensualmente al Consejo de Administracién o Junta Directiva el balance de
comprobacion y otros informes financieros de la cooperativa.

d) Realizar las funciones que le sefiale el Consejo de Administracion o Junta Directiva dentro
de las normas legales y los estatutos.

4. REQUISITOS ACADEMICOS

a) Habilidad en el manejo de dinero

b) Tener la instruccion necesaria para desempefiar el cargo directivo
c) Serresponsable y tener buena conducta

d) Ser mayor de 16 afios

e) Estar al dia con sus aportaciones

f)No ser miembro de otra asociacion

g) No tener parientes en los cuerpos directivos
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Cargo: Vocal Junta Directiva /Junta de . .
Jefe Inmediato: Asamblea de Asociados

Vigilancia

1. FUNCION GENERAL

Sustituira temporalmente por su orden a los miembros de la Junta Directiva excepto al
Presidente.

2. FUNCIONES ESPECIFICAS

a) Asistir a las asambleas generales para informar de sus actividades.

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

c) Elaborar el acta respetiva cuando el secretario no asista a reunién de asamblea general
0 consejo de administracion.

3. RESPONSABILIDADES

a) La demas funciones que le asignen la junta directiva.

4. ATRIBUCIONES

a) De acuerdo al cargo que se le otorgue.

5. REQUISITOS ACADEMICOS

a) Ser mayor de 16 afios

b) Sexo: no aplica

c) Conocimientos generales del manejo de cooperativas

d) Tener minimo un afio de experiencia.

e) Recomendaciones especiales: debe ser una persona honesta y responsable.
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Cargo: Suplente Junta Directiva/Junta de _ _
Jefe Inmediato: Asamblea de Asociados

Vigilancia

1. FUNCION GENERAL

Asistir en lo posible a todas las sesiones convocadas por la Junta directiva y vigilancia.

2. FUNCIONES ESPECIFICAS

a) En casos fortuitos reemplazar a su correspondiente delegado principal.

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

c) Las demas que le sean asignadas y correspondan a la naturaleza del cargo

3. RESPONSABILIDADES

a) De acuerdo al cargo que sea suplantado.

4. ATRIBUCIONES

a) De acuerdo al cargo que se le otorgue.

5. REQUISITOS ACADEMICOS

a) Ser mayor de 16 afios

b) Sexo: no aplica

c) Conocimientos generales del manejo de cooperativas

d) Tener minimo un afio de experiencia.

e) Recomendaciones especiales: debe ser una persona honesta y responsable.
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4. DIAGRAMA DE PROCESO.
Se presenta un diagrama de procesos el cual indica los pasos a realizarse en

el proceso de recoleccion, preparacion y distribucién de chile dulce que produce

ACOPACANES DE R.L., se tomo de referencia este producto por que es el

tiene mayor demanda por sus principales clientes.

4.1 Pasos para recoleccion y preparacion de chile dulce para comercializarse.

A continuaciéon se describe el proceso de recoleccion de chile dulce por medio

del método de diagrama de flujo.

PASOS.

Recoleccion del chile en jabas plasticas desde casa mallas a centro de
acopio.

Traslado del chile dulce a mesa de preparacion para limpiar

Limpieza con manta humeda con cloro diluido.

Inspeccién de limpieza chile

Seleccion de chile tamafio

Transporte a bascula

Pesado de chile en bascula

Transporte de chile a mesa de trabajo para colocacion en bandejas de
durapax

Envoltura en plastico de polietileno (stretch film para alimento).
Colocacion de vifieta

Colocacion en jaba plastica para bodega

Traslado de jaba plastica a bodega.
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4.2  Pasos para distribucion de chile dulce

= Requisicion del producto

= Verificacion del producto en existencia en bodega

= Si hay en existencia continua el proceso de despacho del
producto/si no hay producto en existencia se finaliza el proceso de
requisicion del producto.

» Se solicita a bodega el despacho del producto segun pedido de
requisicion

*» De bodega se efectia el despacho del producto hacia trasporte
para reparto de pedido

» Demora por despacho del producto

= Distribucion de pedido al cliente
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5. DIAGRAMA DE RECORRIDO.
5.1 Diagrama de recoleccién y preparacion de chile dulce para comercializar.

Recoleccion de chile dulce en jaba

Transporte de casa malla a centro de acopio

Traslado de chile a mesa de preparacion

L

Limpieza con manta o franela himeda con cloro

Espera de secado de chile

Inspeccion de limpieza de chile

Seleccion de chile por tamafio

Trasporte a bascula

Pesado de chile en bascula

Transporte de chile a mesa de trabajo para colocacion en
bandeja

Colocacion en bandeja, empaquetado con plastico de polietileno y
vifieta

Colocacion en jaba plastica para bodega

Traslado de jaba plastica para bodega

Almacenaje del chile para su distribucion

>OHHOOAHC
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5.3 Diagrama de recorrido para la distribucion del chile.

A
-
<

Almacenaje del chile para su distribucion

Requisicion del producto

Verificacion del producto en existencia en bodega

Concluye el proceso

Se solicita a bodega el despacho del producto segun

pedido de requisiciéon

De bodega se efectla el despacho del producto hacia

transporte para reparto de pedido

Demora por despacho del producto

Distribucion del pedido al cliente
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6. DESARROLLO DE HERRAMIENTAS PARA LA COMERCIALIZACION.

Por consiguiente la comercializacion comprende una serie de actividades
interconectadas que van desde la planificacion de la produccion, cultivo y
cosecha, embalaje, transporte, almacenamiento, elaboracion de productos:

hortalizas agricolas y de alimentos, a la distribucidén y venta de los mismos.

6.1

eficiente a través de la matriz FODA.

Proceso de elaboracion de estrategias para una comercializacion

En base a la investigacién efectuada a los asociados de ACOPACANES DE
R.L., por medio de la encuesta, entrevista, y observacion directa se determind

las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que se presentan a

continuacion.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILIDADES AMENAZAS
F1 Infraestructura | O1 Mercado no | D1 Capital de Al Conflictos
adecuada para | explotado trabajo mal internos (division
procesar hortalizas utilizado interna)
F2 Equipo 02. Satisfaccion A2 Competencia de
adecuado para la de productos D2_ Falta_ de’ . hortalizas no
) L. asistencia técnica .
siembra y cosecha organicos organicas
F3 Terreno dado en | O3. Apoyo de D3 Falta de A3. Aumento de
comodato instituciones motivacion del costos de insumos
gubernamentales | capital humano agricolas
F4 Ubicacion D4 Dificultad en el
accesible de la 0O4. Nuevos proceso de . .
; . A4. Delincuencia
cooperativa productos calidad en el
producto
F5. Calidad O5. NUevos D5 Definir las
excelente o funciones A5. Clima inestable
clientes . ;
administrativas
F.6 Buenas | O6. Ubicacion D6. No cuenta
Y e A6. Alto costo de
practicas de | geografica con un empaque
f ) ; transporte
inocuidad accesible adecuado
F7. Hortalizas O7. Clientes D7. Inexistente A7. Competencia de
frescas ) canales de ,
potenciales S producto orgéanico.
comunicacion.
F8. Poca D8. No cuentan | A8. Insuficiente
competencia en N con promocion | recurso humano
- O8. Experiencias
producto organico . alguna para dar cobertura
de los asociados
en la zona de
produccion
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6.2 Estrategias con base a cruce de variables de matriz FODA.

F

D

FO (Ofensivas)
Mejoramiento de infraestructura para
la produccion de hortalizas. (F1, O3)

Equipo adecuado para siembra de
nuevos productos (F2, O4)

Ubicacion geogréfica estratégica para
atender nuevos clientes (F4, O5)

Ubicacion accesible de la cooperativa
O | para atender mercado no explotado
de su entorno(F4,01)

Poca competencia en produccion de
productos organicos permite
satisfacer la demanda de estos
(F8,02)

DO(Adaptacion)
Utilizar mejor el capital de trabajo
otorgado por las instituciones
gubernamentales para incrementar
la produccién de hortalizas(D1, O3)

Aprovechar la asistencia técnica por
la instituciones gubernamentales
para explotar nuevos mercados
(D2,01)

Motivar el recurso humano para
brindar un servicio a nuevos
clientes (D3, O5)

Definir las funciones administrativas
para que asuman la
responsabilidad, en la elaboracion
de nuevos productos. (D5, O4)

Establecer medios publicitarios
para promocionar nuevos productos
(04, D8)

FA(Defensivas)

Conservar un equipo adecuado para
la siembra 'y cosecha para
contrarrestar los cambios climaticos
(F2, A5)

Establecer mejores controles de
A | seguridad para la proteccion vy
conservacion de las herramientas de
trabajo (F2, A4)

Aumentar la produccién de hortalizas
organicas, ya que existe una alta
produccion de hortalizas con
qguimicos (F3, F8, A2)

DA(Sobrevivencia)

Implementar canales de
comunicacion entre los asociados
para disminuir conflictos
internos.(D7, Al)

Mejorar un proceso de calidad en la
produccion, para incrementar la
demanda del producto organico
(D4,A7)

Motivar el recurso humano e
incrementar la zona de productiva.
(D1, D3, A8)
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Estrategias de comercializacion.

Se proporciona Estrategias de comercializacion a la asociacion cooperativa

ACOPACANES DE R.L., con el fin de alcanzar los objetivos deseados que se

relacionan con la comercializacion, como dar a conocer un nuevo producto,

aumentar las ventas o lograr una mayor participacion en el mercado. Para la

asociacion es importante la creacion e implementacion estrategias.

a. Estrategias del producto.

De acuerdo al analisis de la situacién de actual realizado se determin6 que el

chile dulce y el platano son las hortalizas mas demandadas se propone las

siguientes estrategias:

Desarrollar el cultivo de otros productos los cuales generan un costo de
produccion bajo, adaptable a las condiciones climaticas de la zona e

incrementar utilidades.

Cumplir con calidad de produccién solicitada por los cliente, continuar
con el sistema de cultivos protegidos, conocidos como invernaderos o

casas mallas.

Utilizar abonos organicos y procesos adecuados de recoleccién del

producto.

Informar al publico en general de las bondades de los cultivos de

productos organicos.

Implementar el cambio de presentacién e imagen del producto para
entregarlo al cliente en bandeja de durapax, plastico de polietileno y su
respectiva vifieta con el logo de ACOPACANES DE R.L., para garantizar
la calidad, frescura y proteccion del producto.
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= Maximizar la produccién, al vender el producto que no cumpla con la
calidad solicitada por los clientes y ser vendido en el mercado informal a
un precio inferior, pero que permita recuperar la inversion efectuada en la

produccion del mismo.

b. Estrategias precio.
Segun el andlisis de la situacion actual se concluyo que no existe un
lineamiento especifico a seguir para fijar precio adecuados al mercado, se le

sugiere:

= Establecer precios comodos de acuerdo al mercado que se atiende

tomando en cuenta la competencia de otros productores.

» Fijar precios que garanticen el retorno de los costos de producciéon y
comercializacion, generando margenes de utilidad para cubrir los gastos

incurridos.

* Implementar otros periodos de créditos que se ajusten a la demanda de

hortalizas organicas como un plazo a 15 dias.

= Monitorear los precios de las hortalizas actuales presentados por la
Céamara Agropecuaria y Agroindustrial de El Salvador para fijar un precio

mas acorde al mercado.

» Ofrecer descuentos por pronto pago, por volumen o por temporada.
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c. Estrategias de plaza.
Los resultados obtenidos en las encuestas, indicé la necesidad de establecer

estrategias de lugar de venta de hortalizas, se proponen a continuacion:

= Ampliar cartera de clientes que no se estan atendiendo actualmente.

» Mantener un constante comunicacion con los coordinares de Agromercados,
Ferias GastronOmicas para participar, dar a conocer los productos que

brinda la asociacion

» Exponer las hortalizas que produce la asociacién en el centro de acopio,

para acaparar nuevos clientes sean locales o turistas en la zona.

= Establecer un punto de venta en area cercana a los restaurantes del Centro
turistico Puerto El Triunfo, para abastecer a los comerciantes y lugarefios de
esta zona, los cuales tienen que dirigirse hasta el mercado de Jiquilisco o
Usulutan para adquirir hortalizas, de facil acceso y ambiente agradable.

d. Estrategias de promocion.
Las encuestas demostraron que la asociacién promocionan las hortalizas por
medio de la venta directa y no utilizan ningdn medio de promocion se

recomienda:

= Brindar un trato justo a todos los clientes a fin de atender eficientemente los

pedidos solicitados, reclamos y distribucion de los mismos.

= Actualizar al menos una vez por semana la pagina de ACOPACANES DE
R.L. en facebook, con los productos disponibles, puntos de venta,
participacion de ferias y agromercados, para tener una mayor comunicacion

con los clientes.
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» Brindar descuentos a los clientes en general o mercado informal para
adquirir productos de segunda mano y hortalizas que tienen un alto

volumen de produccion.

= Elaborar rétulos que permitan identificar los puntos de ventas y el
acceso del Centro de acopio y servicios de ACOPANES DE R.L.

» Utilizar estantes que permita visualizar las hortalizas que produce la

asociacion, en todo punto de venta.

El uso del manual de procedimientos y descripcion de funciones permitira que
los asociados desarrollen eficientemente las actividades a desempeiiar en la

asociacion y contribuird a mejorar el servicio a sus clientes.

Pero la implementacién de estos cambios dependera de la aprobacion e
implementacion, de la junta directiva de ACOPACANES DE R.L.
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GUIA DE ENTREVISTA DIRIGIDA A PRESIDENTE DE COOPERATIVA

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR ‘.Axt
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS @ &

{-=~5 ESCUELA DE ADMINSTRACION DE EMPRESAS &
L
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.
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Tema: Plan de Gestion para la Comercializacion Eficiente de Hortalizas de la

Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria Cabos Negros de R.L.
(ACOPACANES DE R.L.) ubicada en el Municipio de Jiquilisco, departamento

de Usulutan.

Objetivo: Obtener la informacion sobre la aplicacién del proceso administrativo

de la Asociacion Cooperativa

Indicaciones: Responda con seriedad y objetividad la las preguntas que se

plantean en el contenido de esta entrevista de ello depende la validez de los

resultados.

Lugar: Instalaciones del Centro de Acopio y Servicios (CAS), Cantén Cabos

Negros, Municipio de Jiquilisco, Departamento de Usulutan.

Fecha: Hora:

Entrevistador:

DATOS GENERALES:

Nombre:

Edad:
Escolaridad:
Cargo:




PREGUNTAS DE ENTREVISTA:

A

© N o O

¢ Cudles son las Principales fortalezas que tiene la empresa?

¢, Cudles son las principales oportunidades que tiene la empresa
¢,Cuales son las principales debilidades que tiene la empresa?

¢, Cudles son las principales amenazas que considera que tiene la
empresa?

¢ Conoce la Mision, Vision, Valores de la Asociacion Cooperativa?
Describa con sus propias palabras lo que usted hace.

¢, Cuales son sus responsabilidades como asociado (cargo)?

Mencione cuales son los instrumentos 0 equipos necesarios que forman
parte de su trabajo.

Su cargo exige supervision de personas, SI ( ) NO ( ) Si la respuesta

es Sl, relacione los cargos bajo su supervision directa.

10.Con que frecuencia recibe la supervision de su superior

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

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

temperaturas altas o bajas, trabajo extremo, condiciones desagradables.

13. ¢ Qué productos cultivan actualmente?

14.¢ A qué Instituciones proveen hortalizas?

15. ¢, Qué otros productos piensan lazar en el futuro al mercado?

16.Describa en seguida toda la informacién adicional no incluida en los

items anteriores



ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ASOCIADOS

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

Pl

e s ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Encuesta dirigida a los Asociados de la Asociacion cooperativa para la produccién agropecuaria
Cabos Negros de R.L. (ACOPACANES DE R.L)

Objetivo: Obtener informacidn sobre la administracion y comercializacion de hortalizas de la
asociacion.

Las respuestas seran tratadas de forma confidencial y andnima, seran utilizadas Unicamente para
fines académicos. Por lo que atentamente se les solicita de su valiosa colaboracion.

Indicaciones: Lea detenidamente las preguntas que se presentan a continuaciéon y margque con

una "x" en las casillas correspondientes, segun su criterio.

I. Datos personales
1. Genero: Masculino: |:| Femenino: |:|

2. Cargo desempefado en la asociacion:

3. Nivel de estudio: Basica |:| Bachillerato |:| Universidad |:| Otro|:| Especifique:
4. Tiempo de pertenecer a la asociacién cooperativa (afios)
la2 |:| 3a4 |:| 5 |:| Otro|:| Especifique:

Il. Datos de Investigacién

5. ¢ Conoce usted la misidn de la cooperativa?
Si |:| No |:| Describala:

6. ¢, Conoce usted la vision de la cooperativa?
Si |:| No |:| Describala:

7. ¢, Conoce usted los valores de la cooperativa?
Si |:| No |:| Describala:

8. ¢, Conoce usted el objetivo de la cooperativa?
Si |:| No |:| Explique:

9. ¢ Qué areas considera que ACOPACANES necesita mejorar?

Recursos financieros |:| Recurso humano|:| Terreno en comodato |:| Otro|:|
Especifique:

10. ¢ Qué factores negativos deben ser atendidos por ACOPACANES?
Capital de trabajo mal utilizado|:| Falta de capacitaciénD Mala comunicacion |:|
Falta de comunicacion |:| Trabajo en equipo|:| Otro|:| Especifique:

11. De la siguiente lista que se presenta ¢, Cuales aspectos positivos considera que pueden ser
mejor utilizados?
Nuevos clientes |:| Apoyo de instituciones gubernamentales y ong's|:|

Asistencia técnica oportuna|:| Nuevos productos |:| Otro|:| Especifique:

12.De la siguiente lista ¢ Qué elementos externos considera que influyen negativamente en
ACOPOCANES?
Competencia de mercado |:| Incremento de costo de insumos agricolas |:| Delincuencia |:|

Clima variable |:| Otro|:| Especifique:




13. ¢ Conoce si la asociacién posee una estructura organizativa (organigrama)?

si[]  No[] —

=] B 1 (=]
14. ¢ Conoce sus funciones y cuales realiza usted dentro de la cooperativa? Si |:| No |:|
convocar y presidir sesiones de asamblea |:| recibir, despachar y archivar correspondencia |:|
representar en caso de ausencia del presidente |:| Llevar libros de actas de asambleas|:|
elaborar presupuestos |:| elaborar cotizaciones de insumos, transporte |:| citar a reuniones |:|
rendir cuentas a la asociacion |:| colaborar en ausencia del secretario, tesorero, vicepresidente |:|
recibir aportaciones de los asociados|:| asistir a las sesiones programadas |:| firmar cheques |:|
otro |:| Especifique:
15.Explique brevemente en sus propias palabras los pasos que realiza para desempefiar su cargo.

16. ¢ Cuales son los medios de comunicacién interna que utilizan en la asociacion?
Verbal |:| Correo electronico |:| Teléfono |:| OtroD Especifique:

17. ¢ Conoce usted los medios de comercializacion que utiliza la asociacién para distribucién del
productos?

venta directa|:| publicidad por diario|:| publicidad por radio Iocal|:| otro |:|
Publicidad no pagada (reportaje de noticieros)D Especifique:
18. ¢ Cuales son los productos que producen y distribuyen la asociacion?
Cebollin |:| cebolla |:| tomateD mora |:| ejote |:| yuca|:| guineo de sedaD platano |:|
ayote |:| rabano |:| chipilin|:| elote |:| otro |:| Especifique:
19. ¢ Conoce cuales son las politicas de pago o crédito que utiliza la asociacién para los clientes?
De contado |:| Crédito a 30 dias|:| Crédito a 60 dias |:| Crédito a 90 dias |:| Otro|:|
Especifique:
20. ¢, Qué medios utilizan para efectuar la entrega del producto solicitado por los clientes?
Transporte urbano |:| Pickup|:| Camién|:| otro |:| Especifique:
21. ¢ Qué medios de promocion utiliza para la distribucion de productos
Venta personal |:| Perifoneo |:| Radio Iocal|:| Television |:| Otro|:| Especifique:
22. ¢ Cuales son los principales lugares en donde se distribuye el producto?
Escuelas |:| Mercados municipales |:| Hoteles |:| SupermercadoD Hospitales |:|
Asilo |:| otro |:| Especifique:
23. ¢ Considera usted que el precio del producto es el adecuado?
Si |:| No |:| Explique:

24. ¢ Conoce usted cudles son sus principales competidores?

25. ¢ Cuales son sus principales proveedores?




ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR vy
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s ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS teze

Encuesta dirigida a: Escuela|:| SupermercadoD Otro|:| Especifique:

Objetivo: Obtener informacién sobre la comercializaciéon de hortalizas de la asociacion.
Las respuestas seran tratadas de forma confidencial y anénima, seran utilizadas Unicamente para

Indicaciones: Lea detenidamente las preguntas que se presentan a continuaciéon y marque con

I. Datos personales
1. Genero: Masculino: |:| Femenino: |:|
2. Cargo que desempernia:

3. Nivel de estudio: Béasica |:| Bachillerato |:| Universidad |:| Otro|:| Especifique:

4. ¢ Cuéanto tiempo tiene de comprarle a la cooperativa? (afios)
laz |:| 3a4 |:| 5|:| Otro|:| Especifique:

Il. Datos de Investigacion

5. ¢ Como califica el servicio que le brinda ACOPACANES?

Necesita mejorar |:| Regular |:| Bueno |:| Muy bueno |:| ExcelenteD

6. ¢ Qué considera que necesita mejorar en cuanto al servicio ACOPACANES?

Frescura |:| Calidad|:| Cantidad |:| PresentaciénD Empaque|:| Precio |:| Otro|:|
Especifique:

7. De la siguiente lista adicional a los productos que le proporciona la asociacion ¢ Qué otros le
gustaria que le brindara?

cebollin |:| cebolla |:| tomate|:| mora |:| ejote |:| yuca|:| guineo de seda|:|
ayote |:| rdbano |:| chipiI|'n|:| elote |:| soya Dplétano |:| limoén |:| coliflor |:|
chile verde |:| pepino Dnaranja |:|melc'>n|:| sandia |:| otro DEspecifique:

8. ¢ Cudles son los medios que utiliza para solicitar el producto?
Verbal |:| Correo electrénico |:| Teléfono |:| Otro|:| Especifique:

9. ¢ Con que frecuencia solicita el producto?
A diario|:| semanal |:| mensuaID otro |:| Especifique:

10. ¢ De que forma realiza el pago del producto?
De contado |:| Crédito a 30 dias|:| Crédito a 60 dias |:|Crédit0 a 90 dias |:| Otro|:|
Especifique:

11. ¢ Considera que el precio del producto es el justo?
Si |:| No |:| Explique:

12. ¢ Por gué medios conocieron la cooperativa ACOPOCANES de R.L.?
referencias personales |:| publicidad local |:| contacto directo con la asociacion |:| otro |:|

Especifique:

13. ¢ Considera usted que la calidad del producto es la mas adecuada?
Si |:| No |:| Explique:




TABULACION E INTERPRETACION DE DATOS DE ENCUESTA EFECTUADA
A LOS ASOCIADOS.

Encuesta dirigida a los Asociados de la Asociacion cooperativa para la
produccion agropecuaria Cabos Negros de R.L. (ACOPACANES DE R.L).

. DATOS PERSONALES
Pregunta No.1

Cantidad de asociados y su género
Objetivo.

Conocer la cantidad de asociados que compone la Cooperativa ACOPACANES
de R.L.

| |
Masculino 16 84%
Femenino 3 16%
Total 19 100%

Interpretacion.

Se observa que la mayor parte de los asociados son del género masculino

equivalente a un 84% y el resto corresponde al género femenino.

Pregunta No.2

Cargo que desempefia

Objetivo.

Conocer cual es el cargo que desempefian actualmente cada uno de los
asociados de ACOPACANES de R.L.

Cargo que desempefia

8
Junta Directiva 7 36% 7 6 6
Juntade Vigilancia | 6 | 32% g
Asociados 6 32%

Total ‘ 19 ‘ 100% Junta Directiva Junta Vigilancia Asociado




Interpretacion.

Segun los resultados obtenidos se observa que un 36% pertenecen a la Junta
Directiva, un 32% a la Junta de Vigilancia, siendo el restante asociados sin

tener ninguna responsabilidad de mayor compromiso en la cooperativa.

Pregunta No.3
Nivel de estudio.

Objetivo.

Determinar el grado de estudio de cada uno de los asociados.

Nivel de estudio

Basica 13 68% Basica m Bachillerato ® Universidad ®m Otro
Bachillerato 3 16% 15 13
Universidad 1 5%
Otros 2 11% 10 +—
Total 19 100%

54— 3

1 2
0 — N

Interpretacion.

A pesar del que el 68% de los encuestados solo han estudiado nivel basico este
representa una oportunidad para la cooperativa, y se puede mejorar
capacitandolos en el area de la administracion para fortalecer el funcionamiento

de la asociacion.

Pregunta No. 4

Tiempo de pertenecer a la asociacion cooperativa.

Objetivo.
Sera de utilidad para determinar el tiempo que los asociados tienen de
pertenecer a ACOPACANES de R.L.



1 a 2 afos 0 0%
3 a4 afos 0 0%
5 afnos 19 100%
Total 19 100%

Interpretacion.

Segun la entrevista realizada a los socios todos estuvieron en el proceso de
inicio y actualmente siguen colaborando en las actividades que desarrolla la

cooperativa.

ll. DATOS DE INVESTIGACION

Pregunta No.5

¢ Conoce usted la mision de la cooperativa?

Objetivo.
Sera de utilidad saber si los asociados conocen la mision de ACOPACANES de
R.L.

Si 0 0%
No 19 100%
Total 19 100%

Interpretacion.

Segun la informacion recopilada un 100% de los asociados no conocen la
mision, esta es una debilidad que poseen y que debe ser atendida, demuestra
gue no tienen claro finalidad de ser de la asociacién y esto contribuye de forma

negativa al funcionamiento interno de ACOPACANES de R.L.




Pregunta No.6
¢ Conoce usted la vision de la cooperativa?

Objetivo.
Determinar si los asociados poseen un sentido de compromiso y pertenencia.

Si 0 0%
No 19 100%
Total 19 100%

Interpretacion.

El resultado permite conocer que el 100%de los asociados no conocen su Vision
esto representa una desventaja ya que no existe ningin compromiso de ellos

hacia la cooperativa.

Pregunta No. 7
¢, Conoce usted los valores de la asociacion?
Objetivo.

Verificar si los asociados conocen los valores de la asociacion.

Si 0 0%
No 19 100%
Total 19 100%

Interpretacion.

Conforme a los resultados se determind que el 100% de los asociados no
conoce los valores de ACOPACANES de R.L., por lo tanto es una debilidad
debe de ser solventada para producir cambios en beneficio del crecimiento de

la asociacion.



Pregunta No.8
¢, Conoce el objetivo de la asociacion?

Objetivo.
Identificar si los asociados conocen los objetivos de la asociacion.

Si 0 0%
No 19 100%
Total 19 100%

Interpretacion.

Se determiné que el 100% de los asociados no conocen el objetivo que
persigue ACOPACANES de R.L., siendo una debilidad porque esto permite

dirigir todos los esfuerzos o aspectos a mejorar para alcanzarlos.

Pregunta No.9
De los siguiente factores que se le listan, cual area considera usted que
ACOPACANES DE R.L necesita mejorar?

Objetivo.
Conocer los aspectos internos en los cuales ACOPACANES de R.L., necesita

mejorar.

Recurso financiero 11 58%
Recurso humano 8 42%
Terreno en comodato 3 16%
Otros 3 16%




¢ Qué areas considera que ACOPACANES
necesita mejorar?

8
Recursos Recursos Terreno otro
Financieros Humanos comodato

Interpretacion.

El 58% de las personas que se encuentran asociados con ACOPACANES de
R.L., determinaron que necesitan fortalecer sus conocimientos en el area
financiera ya que ellos no saben interpretar informacion financiera en el

momento que se presentan.

Pregunta No.10
De la siguiente lista ¢Qué factores negativos deben ser atendidos por

ACOPACANES de R.L.?

Objetivo.
Permitira conocer los factores criticos o negativos a los cuales se deben reducir

o eliminar para el buen funcionamiento de ACOPACANES de R.L.

Capital de trabajo mal utilizado 8 42%
Falta de capacitacion 8 42%
Mala comunicacion 10 53%
Falta de comunicacion 8 42%
Trabajo en equipo 8 42%




Factores negativos que deben de ser atendidos por

ACOPACANES de R.L.
10
8 8 8 8
Capital de trabajo Falta de Mala Falta de Trabajo en
mal utilizado capacitacion comunicacion comunicacion equipo

Interpretacion.

Los principales factores negativos en ACOPACANES de R.L., son la falta de
comunicacién que existen entre los asociados, y las demas unidades opinaron
que no existe ningun plan de capacitacién para ellos e inclusive el capital de
trabajo esta siendo mal utilizado, debido a que ellos no poseen valores que

fomenten la unidad y el trabajo en equipo.

Pregunta No.11

De la siguiente lista que se presenta ¢ Cuales aspectos positivos pueden ser
mejor utilizados?

Objetivo.

Visualizar aspectos positivos y que pueden ser mejor utilizados por los

asociados.



Nuevos clientes 9 47%

Apoyo economico de instituciones de gobierno y Ong'’s 12 63%
Capacitacion en control de plagas, abonos, cultivos 13 68%
Nuevos productos 6 32%
Otros 5 26%

Aspectos positivos pueden ser mejor utilizados

68%
63%

47% I I

32%
26%

Nuevos clientes Apoyo de Capacitacion en Nuevos productos Otro
instituciones control de
Gubernamentales plagas, abonos
ong’s , cultivos

Interpretacion.

La mayor parte de los asociados contestaron que puede ser mejor utilizada la
asistencia en cuanto a capacitacion manejo de cultivos, abonos y control de
plagas, y el apoyo econémico que recibe de instituciones gubernamentales,
mientras que otros consideraban que se deben buscar y atender a nuevos
clientes o incursionar en la creacion de nuevos productos, tales como: cultivo de
maracuya, pepino, repollo entre otros.

Pregunta No. 12

De la siguiente lista ¢Qué elementos externos considera que influyen
negativamente en ACOPACANES de R.L.?

Objetivo.
Identificar los aspectos que influyen negativamente en ACOPACANES de R.L.



Competencia de mercado 3 16%
Incremento de costo de insumos agricolas 11 58%
Delincuencia 12 63%
Clima variable 14 74%
Otro 0 0%

¢, Qué elementos externos considera
gue influyen negativamente en
ACOPACANES de R.L.

12

Competencia de mercado

11
H Incremento de costos de

14 . ,
insumos agricolas
3 M Delincuencia
Q;Gukﬂy - - __ 0 7 W Clima Variable
T e/

Interpretacion.

Los asociados consideran que han sido mas afectados principalmente por la
variacion del clima, el incremento en el costo de los insumos agricolas, a su vez
una de las variables que se necesita mejora es la seguridad debido a que el
factor de la delincuencia ha golpeado a la asociacién porque inclusive han
sufrido la pérdida de equipo de trabajo esencial para el desarrollo de sus

actividades, y en un menor porcentaje la competencia del mercado.

Pregunta No. 13
¢ Conoce si la asociacion posee una Estructura Organizativa (Organigrama)?

Objetivo.

Percibir si los asociados poseen una Estructura Organizativa dentro de la

asociacion.
Si 0 0%
No 19 100%

Total 19 100%




Interpretacion.

Los asociados respondieron que no poseen un diagrama que representa la
estructura jerarquica en la cual ellos tengan sus unidades divididas.

Pregunta No. 14
De la siguiente lista por favor indicar sus funciones y cudles realiza usted
dentro de la cooperativa.

Objetivo.
Conocer si los asociados saben qué funcion desempefan dentro de la
cooperativa y si estos los estan ejecutando.

Conoce sus funciones que realiza dentro de la Asociacion

Total Porcentaje

Convocar y presidir sesiones de asamblea 2 11%
Recibir despachar y archivar correspondencia 1 5%
Representa en caso de ausencia del presidente 2 11%
Llevar libros de actas de asamblea 3 16%
Elaborar presupuesto 2 11%
Elaborar cotizaciones de insumos, transporte 0 0%
Citar a reuniones 1 5%
Rendir cuentas a la asociacién 1 5%
Colaborar en ausencia del secretario, tesorero, 6 32%
vicepresidente

Recibir aportaciones de los asociados 1 5%
Asistir a las sesiones programadas 12 63%
Firmar cheques 3 16%




g,Co_noce sus funciones y cugles m Convocar y presidir sesiones de asamblea
realiza dentro de la cooperativa?
B Recibir, despachar y archivar

correspondencia
Representar en caso de ausencia del

presidente
M Llevar libros de actas de asamblea

Elaborar presupuestos
M Elaborar cotizaciones de
insumos, transporte
Citar a reuniones
B Rendir cuentas a la asociacion
B Colaborar en ausencia de

secretario, tesorero, vicepresidente
M Recibir aportaciones de los asociados

Asistir a sesiones programadas

Firmar cheques

Interpretacion.

El resultado obtenido muestra como los asociados dicen conocer sus funciones,
aunque la mayoria indic6 que su funcidén principal es asistir a reuniones
programadas y una minoria reconoce que debe de colaborar en ausencia de
algunos miembros de las juntas, esto mostro que es necesario que conozcan
las funciones especificas y las tareas a desarrollar, siendo una de las
principales debilidades que deben ser atendidas por la asociacion.

Pregunta No. 15
Expligue brevemente en sus propias palabras los pasos que realiza para

desempenfar su cargo.



Objetivo.
Permitira identificar el involucramiento de cada uno de los asociados de sus

funciones en la asociacion.

Verificar, comprar, distribucion, cobrar y facturacion 1 50
. . . 0
de pedidos, elaboracion de casas mallas.
Ayudar en ausencia del presidente 1 5%
Llevar libros de actas de asambleas 2 11%
Ayudar en casas mallas 1 5%
Cooperar cuando sea necesario 2 11%
Cooperar cuando sea necesario 1 5%
Convocar a reuniones 1 5%
Dar aportacion 9 47%
Ayudar en reuniones 1 5%
Total 19 100%

Interpretacion.

El resultado de esta pregunta mostro que existe la necesidad de efectuar una
division de trabajo para poder delegar tareas y funciones debido a que el 48%
indicé que la funcion principal de pertenecer a la asociacion es efectuar el

aporte monetario oportuno a la cooperativa.

Pregunta No. 16

¢,Cuales son los medios de comunicacion interna que utilizan en la asociacién?

Objetivo.

Identificar los medios de comunicacién que utiliza la asociacion.



¢,Cudles son los medios de
comunicacion interna que
utiliza en la asociacion?

Verbal 0 0%

Correo electronico 2 11% W Verbal  Correo electronico M Teléfono m Otro
Teléfono 19 100%

Otro 0 0% 19

Interpretacion.

Esta pregunta determin6 un area de oportunidad con relacién a la comunicacion
ya que actualmente solo se comunican via teléfono, por lo que es necesario

implementar otro medio de comunicacién que ayude a mejorar a esto mismo.

Pregunta No. 17
¢ Conoce usted los medios de comercializacién que utiliza la asociacion para la

distribucion de los productos?

Objetivo.
Conocer los canales, evaluar y proponer nuevos canales de comercializacion

que incrementen su venta.

Venta directa 19 100%
Publicidad por diario 0 0%
Publicidad pro radio local 0 0%
Publicidad no pagada (reportajes) 0 0%
Otro 0 0%

Total 19 100%




Interpretacion.

La totalidad de los encuestados respondié que el medio de comercializacion
que utiliza la asociacion es la venta directa, se le sugiere que puede utilizar
otros medios como la radio local en el mercado municipal para incrementar sus

niveles de venta.

Pregunta No. 18

¢, Cudles son los productos que produce y distribuye la asociacion?

Objetivo.
Verificar si los asociados conocen los productos que produce y distribuye la
asociacion.
Chile 19 100% Cebolla 3 16%
dulce
Platano 18 95% Tomate 5 26%
Cebollin 4 21% Mora 4 21%
Ejote 1 5%
Yuca 4 21%
Guineo de 4 2106
seda
Ayote 2 11%
Rabano 2 11%
Chipilin 1 5%
Elote 4 21%
Maracu_ya y 1 506
granadilla

Interpretacion.

De la lista de los productos que se comercializan y generan un mayor de
ingresos es el chile dulce, producen el platano pero su proceso de cultivo es
largo, por lo tanto se les sugiere poner todos sus esfuerzos en las hortalizas

gue genera mas ingresos y menos costos de produccion.



Pregunta No.19
¢ Conoce cudles son las politicas de pago o crédito que utiliza la asociacion

para los clientes?

Objetivo.
Determinar politicas de pago o crédito utilizadas para la comercializacion.

Politicas de pago .., Porcentaje ‘ ¢Cudles son las politicas de pago
ocredto ..~~~ " o crédito?

De contado 9 47%

Crédito a 30 dias 11 58% B De contado Crédito a 30 dias

Créd?to a 60 dias 1 5% Crédito a 60 dias ® Crédito a 90 dias

Crédito a 90 dias 0 0%

Otros(Semanal) 2 11% m Otro

9 11

] Lo
|

Interpretacion.

La respuesta a esta pregunta indic6 que la politica pago que utiliza mas
ACOPACANES de R.L., corresponde a crédito 30 dias, siendo una ventaja en el

retorno de la inversién efectuada al producir las hortalizas.

Pregunta No. 20
¢ Qué medios utilizan para efectuar la entrega del producto solicitado por los

clientes?

Objetivo.
Comprobar si los asociados conocen cual es el medio utilizado para entregar el

producto.



Medios para la entrega del producto

16
Transporte urbano 3 16% 3
Alquiler de Pickup 16 84% ﬂ 0 0
Alquiler de Camion 0 0% _— —
Otro 0 0% _ _
Total 19 100% Transporte Alquiler de Alquiler de Otro
urbano Pickup Camidn

Interpretacion.

El 84% de los encuestados respondid que para entregar el producto a los
clientes utilizan como transporte el alquiler de pickup y el restante contesto
que lo hacen a través del transporte urbano. Se les recomienda contar con su

propio medio de transporte.

Pregunta No. 21

¢, Qué medios de promocion utiliza para la venta de sus productos?

Objetivo.
Comprobar si los asociados conocen los medios de promocion utilizados para la
distribucién del producto.

Venta personal 19 100%
Perifoneo 0 0%
Radio local 0 0%
Television 0 0%
Otro 0 0%
Total 19 100%




Interpretacion.

Se determiné que el 100% de los asociados indico que el medio de promocion

que utilizan mas es la venta personal, se les recomienda utilizar otros canales

de promocion.

Pregunta No.22

¢,Cudles son los principales lugares en donde se distribuye el producto?

Objetivo.

Conocer si los asociados estan enterados de los clientes que actualmente la

asociacion atiende.

Escuelas 11 58%
Mercado Municipal 8 42%
Hoteles 1 5%
Supermercados 11 58%
Asilo 0 0%
Otro 0 0%

Interpretacion.

¢, Cudles son los principales
lugares donde se distribuye el

11
=

producto?
11

Escuela
B Mercados
Municipales
Hoteles
Supermercado
M Hospital

M Asilo

m Otro

Los asociados respondieron que los clientes que actualmente estan atendiendo

son supermercados, escuelas y en menor porcentaje lo son hoteles. Creando

una oportunidad de ampliar su cartera de clientes.



Pregunta No.23

¢, Considera usted que el precio del producto es el adecuado?

Objetivo.
Conocer el grado de percepcion de los asociados en cuanto el precio del
producto.
¢Considera usted que el
precio del producto es
adecuado?
Si 11 58%
No 8 42% 1 ' ﬂ
Total 19 100%
Si No

Interpretacion.

El 58% de los asociados respondieron que el precio es el adecuado y el
restante indic6 que puede encontrar el mismo producto aunque no con la

calidad que entrega la cooperativa.

Pregunta No.24

¢, Conoce usted cuales son los principales competidores?

Objetivo.
Identificar la competencia que posee ACOPACANES de R.L.

Principales competidores Total Porcentaje |

Cooperativa Acupaubcha 4 21%
Cooperativa Los Manunes 4 21%
Cooperativa Los Ensayos 3 16%
Productores individuales 4 21%
No hay competencia 4 21%
Total 19 100%




Principales competidores

4 4 4
I I 3 I
Cooperativa Cooperativa Cooperativa Productores No hay
Acupaubcha Los Manunes Los Ensayos Individuales competencia

Interpretacion.

La respuesta obtenida por los asociados considera que sus principales
competidores son: Acupabcha y los Manunes, y productores individuales. Por
lo tanto es necesario mejorar el servicio y calidad del producto para mantener

y acaparar mas clientes.

Pregunta No.25

¢, Cudles son sus principales proveedores?

Objetivo.

Conocer cuales son sus principales proveedores para poder negociar costos de

insumos agricolas, abonos.

Principales proveedores Total Porcentaje ¢Cu ales son sus
PEUBEIES (el S 1 1 5% principales proveedores
asociados a la cooperativa ;
Mercado local 6 32% 6 5

Productores individuales 5 26% 1 I l
Asociados 7 37% — l

Total 19 100%

Productores Mercado Local Productores Asociados
individuales y Individuales
asociados a la

cooperativa



Interpretacion.

Se determind que los principales proveedores son asociados, ademas el

mercado local les provee insumos necesarios para la produccion por lo que se

puede negociar con ellos el costo de estos y mejorar precio de venta a los

clientes.

TABULACION E INTERPRETACION DE DATOS DE ENCUESTA EFECTUADA
A LOS CLIENTES QUE SON ATENDIDOS POR LA ASOCIACION.

Encuesta dirigida a clientes formales e informales.

Tipo de cliente.

Objetivo.

Conocer el tipo de cliente que atendiendo actualmente ACOPACANES

Tipo de Cliente  Total | Porcentaje |

Escuela 7 7 %
Supermercado 2 2 %
Otr_o (Cliente 87 91 %
varios)

Total 96 100%

Tipo de cliente

100

50

0

Interpretacion.

M Escuela
H Supermercado

H Otro

Del total de encuestados el 91% corresponde a clientes varios como

vendedoras al detalle, empleados de alcaldia, amas de casas, duefios de

negocio, pescador, etc. Siendo una oportunidad para mejorar precio y servicios

del producto y obtener mas clientes.

. DATOS PERSONALES

Pregunta N° 1
Género

Objetivo



Conocer la poblacién encuestada de acuerdo a su género

Género Total Porcentaje

Masculino 26 27 %
Femenino 70 73 %
Total 96 100%

Interpretacion.
La mayor parte de la poblaciébn encuestada esta compuesta por el género

femenino con un 73% y el restante corresponde al género masculino.

Pregunta N° 2

Cargo que desempeiia

Objetivo

Identificar la profesidn u oficio que poseen los clientes que atiende actualmente
ACOPACANES de R.L.

Profesion u oficio Total Porcentaje

Gerente de compras 2 2%
Responsable de compras 7 7%
Visitante en la zona 2 2%
Vendedora 20 21%
Empleado de alcaldia 7 7%
Profesora 1 1%
Propietario de transporte 1 1%
Ayudante de cafetin 4 4%
Jornalero 4 4%
Ama de casa 14 15%
Albadil 7 7%
Duefio de negocio 24 25%
sastre 1 1%
Pescador 2 2%
Total 96 100%

Interpretacion.



Del total de los encuestados el 21% son vendedoras al detalle, el 25% son
Duefios de negocio, 15% corresponde a amas de casa y el resto de los clientes
son personas profesionales o que desempefian un oficio son los compradores

en potencia por lo cual tienen que ser mejor atendidos.

Pregunta N° 3
Nivel de estudio.

Objetivo
Conocer el nivel de estudio que poseen los clientes que atiende
ACOPACANES.

Nivel de estudio Total Porcentaje
Basica 53 55 %
Bachillerato 13 14 %
Universidad 4 4 %
Otro (no estudia) 26 27 %
Total 96 100%

Nivel de estudio

Basica Bachillerato Universidad Otro no
estudia
Interpretacion.
El resultado obtenido demostré que el 55% de los clientes poseen un estudio a

nivel de basica, un 27% contesto que no estudio y el complemento



corresponde a personas que han alcanzado un nivel de estudio de bachillerato

y universidad.

Pregunta N° 4
¢, Cuanto tiempo tiene de comprarle a la cooperativa? (afios)

Objetivo
Investigar el tiempo de aceptacion de la cooperativa de acuerdo al

funcionamiento que posee la asociacion.
Tiempo de comprarle ala
cooperativa

Tiempo de compra

. Total Porcentaje 66
a la cooperativa
1 a 2 afios 63 66 %
3 a 4 afios 5 5% 25
5 anos 4 4% 5
Otros (meses) 24 25 % . 4
Total 96 100% —
la2 3a4 5 Otro

Interpretacion.

Se determin6 que un 66% de los clientes tiene entre 1 a 2 afios de comprar a la
asociacion, el 25 % son clientes que tiene meses de ser atendidos, el restante
tiene entre 3 a 4 afos y otros 5 afios de conocer el producto de hortalizas que
ACOPACANES de R.L, distribuye.

II. Datos de Investigacion.
Pregunta N° 5
¢, Como califica el servicio que le brinda ACOPACANES?

Objetivo

Cuantificar el servicio que brinda actualmente a los clientes.



0 O0alo ote - -
Necesita mejorar 1 1%
Regular 3 3%
Bueno 59 61%
Muy bueno 33 34%
Excelente 0 0%
Total 96 100%

Como califica el servicio

Necesita  Regular Bueno Muy Excelente
mejorar Bueno

Interpretacion.

Con un 61% de las personas contesto que el servicio que ACOPACANES de
R.L., les brinda es favorable, pero él 34% menciono que es muy bueno, el
complemento de la poblacion encuestada opina que es regular y que necesita
mejorar. El grado de aceptacion de los clientes y la evaluacion de la asociacion
indicé que es necesario que mejoren el servicio que actualmente ofrecen a los

clientes.

Pregunta N° 6
¢, Qué considera que necesita mejorar en cuanto al servicio ACOPACANES?

Objetivo
Percibir que factores necesitan mejorar en el servicio, para atender las

deficiencias existentes.



Factores que necesita mejorar ACOPACANES de R.L. Total Porcentaje

Frescura 1 1%
Calidad 5 5%
Cantidad 8 8 %
Presentacion 58 60%
Empaque 14 15%
Precio 4 4 %
Otro (publicidad) 37 39%

Factores que necesita mejorar ACOPACANES de R.L.

58
37

1 5 8 14 4

A
EFrescura " Calidad mCantidad ®Presentacion ®Empaque ®Precio =Otro

Interpretacion.

Los encuestados consideran que la presentacion del producto con un 58% se
debe de mejorar, mientras que un 37 % considera que debe de atender la
publicidad de las hortalizas que distribuyen, a diferencia del resto de los
encuestados mencionaron que existen otros aspectos a tomar en cuenta para
mejorar el servicio tales como calidad, cantidad, empaque y frescura que deben

de ser atendidos para mejorar sus productos a vender y distribuir.

Pregunta N° 7
De la siguiente lista adicional a los productos que le proporciona la asociacion.

¢, Qué otros le gustaria que le brindara?

Objetivo
Conocer los gustos y preferencias de los productos que les gustarian a los

clientes que se les brinden.



Productos que les gustaria a los clientes Total Porcentaje
Cebollin 17 18 %
Cebolla 29* 30%
Tomate 30 31%
Mora 14 15%
Ejote 23 24%
Yuca 7 7 %
Guineo de seda 26 27%
Ayote 15 16%
Rabano 19 20%
Chipilin 25 26%
Elote 20 21%
Soya 10 10%
Platano 56 58%
Limon 8 8 %
Coliflor 8 8 %
Chile verde 62 65%
Pepino 11 11%
Naranja 10 10%
Melon 18 19%
Sandia 17 18%
Otro (maracuya, granadilla) 16 17%

Interpretacion.

De la lista proporcionada a los clientes su opinién con un 62% determiné que el
chile dulce, el 56% corresponde al platano, siendo una fortaleza para la
asociacion, debido que son productos que actualmente producen y distribuyen,
aunque los clientes desean que se les proporcione maracuya, granadilla para
fresco, repollo, mora. Siendo una desventaja para ellos por el costo de

produccion dentro de algunos de estos productos que mencionaron no todos

son los indicados por el clima de la zona.

Pregunta N° 8

¢,Cuales son los medios que utilizan para solicitar el producto?



Objetivo
Conocer los medios que mas utilizan para solicitar el producto y mejorar los

otros medios para ofrecer un servicio mas eficiente.

Medios para solicitar el producto

Medios utilizados

para solicitar el Total Porcentaje 47
producto 37

Verbal 47 49%

Correo 10 10%

Teléfono 2 2% 10 4

Otro (local) 37 39%

Total 96 100% - et

Verbal Correo Teléfono Otro

electronico

Interpretacion.

Del total de personas encuestas el 49% mencion6 que el medio mas utilizado
es de la forma verbal ya que se les facilita solicitar el producto de esa manera,
un 39% sugirié opciones como tener un local de facil acceso y cercano a zonas
comerciales de Jiquilisco. Es una oportunidad que puede ser atendida por la
asociacion, tomando en cuenta que tienen un local de distribucion de los

productos accesibles a los clientes, que no se utiliza por los asociados.

Pregunta N° 9

¢, Con qué frecuencia solicita el producto?

Objetivo
Analizar la frecuencia de solicitud del producto para mejorar los procesos
actuales de produccion.



0 a el Proad O ote A = e
A diario 51 53%
Semanal 38 40%
Mensual 0 0%
Otra (2 6 3 v/semana) 7 7%
Total 96 100%

Frecuencia con que solicita el
producto

5138
J N NN

Adiario Semanal Mensual Otro

Interpretacion.

El 53% de las personas encuestadas contesto que la frecuencia que pide el
producto es a diario ya que como son hortalizas las solicitan asi por la duracién
y frescura del producto. Aunque otros consideran hacer su pedido 2 o 3 veces

por semana equivalente a un 7%, esto permite conocer las necesidades de los

clientes que pueden ser atendidas.

Pregunta N° 10

¢,De qué forma realiza el pago del producto?

Objetivo

Poder conocer las politicas de crédito que los clientes utilizan mas y de ser
necesario adaptarlas a sus

necesidades. Periodo de pago del producto.

Forma de pago

del producto Total  Porcentaje 84

De contado 84 88%

Crédito a 30 dias 5 5%

Crédito a 60 dias 0 0% 5 7

Créditcr)] a 90 dias (7) ;)‘;/; L L -

_Ic_):)rtgfc eque) 96 10 03/0 De contado E Crédito a 30 dias
H Crédito a 60 dias H Crédito a 90 dias

m Otro



Interpretacion.
Con un 88% de las personas encuestadas opin6 que les satisface la politica de
pago al contado, mientras que un 5% dijo que lo hacen a 30 dias y el resto de la

poblacién menciond que lo hacen semanalmente y pagan con cheque.

Pregunta N° 11

¢,Considera qué el precio del producto es el justo?

Objetivo.
Conocer la percepcion que tiene el cliente sobre el precio.

Considera que el precio es el

Considera que el Total | Porcentaje justo.
recio es justo 92 4

Si 92 96% o
No 4 4% -
Total 96 100% Si No

Interpretacion.

Un 96% de las personas encuestadas opind que el precio es justo porque esta
al alcance de su bolsillo siendo un producto organico y un 4% indic6 no estar
de acuerdo porque mencionaron que el producto en el mercado local se

encuentra mas barato.

Pregunta N° 12
¢ Por qué medios conocieron la cooperativa ACOPACANES de R.L.?

Objetivo.
Identificar porque medios conocieron la cooperativa ACOPACANES de R.L.



Medios por el que conoce ACOPACANES de

RL Total Porcentaje
Referencias personales 22 23%
Publicidad local 2 2%
Contacto directo a la asociacién 45 47%
Otro (ferias gastronémicas, agromercados) 27 28%
Total 96 100%
Medios por el que conoce
ACOPACANES de R.L.
100 45
80
60
40
20 2
0
Referencia Publicidad local Contacto directo Otro
personales con la asociacion
Interpretacion.

Del total de la poblacion encuestada menciono que un 47% lo hizo de forma
directa con los asociados, mientras que un 28% indic6 que los conocié por

medio de ferias gastronémicas y agromercados.

Pregunta N° 13
¢ Considera usted que la calidad del producto es la mas adecuada?

Objetivo.
Permitira conocer si los clientes estan satisfechos con la calidad en el producto
que le provee ACOPANES, de R.L.

Considera que la calidad del

producto es la mas adecuada Total Porcentaje
Si 92 96%
No 4 4%

Total 96 100%




La calidad del producto es la
mas adecuada

92

Si No

Interpretacion.

Se determiné que un 96% de las personas encuestadas considera que la
calidad del producto es la mas adecuada ya que es un producto mas saludable
por no utilizar pesticidas quimicos para su produccion aungque un 4% indicé no

estar de acuerdo con la calidad del producto.



MENU PRINCIPAL DE FORMULARIOS DE CONTROL DE VENTAS

< NCAN,
é??h (X3 %

“ CONTROL DE VENTAS

CLIENTES
VENDEDORES
PRODUCTOS
INGRESO Y SALIDA DE PRODUCTO
NOTA DE PEDIDO
ORDEN DE COMPRA
BITACORA DE VISITA DE CLIENTES
LIBRO DE VENTAS A CCF
LIBRO DE COMPRAS

UL 1

F

|

=




DETALLE DE CLIENTES.

NO

CcODIGO

NOMBRE CLIENTE

NIT

NRC

CREDITO
EN DIAS

DIRECCION

CORREO ELECTRONICO

TELEFONO




DETALLE DE VENDEDORES

NO

NOMBRE DEL VENDEDOR

CODIGO

NIT

DUl

DIRECCION

CORREO
ELECTRONICO

TELEFONO




CUADRO DE DETALLE DE PRODUCTOS.

N° | CODIGO |PRODUCTO PRECIO




CUADRO CONTROL DE INGRESOS Y SALIDAS DE PRODUCTOS.

N

FECHA

CODIGO

PRODUCTO

ENTRADAS

SALIDAS

EXISTENCIAS

CANTIDAD

C.UNITARIO

COSTO TOTAL

CANTIDAD

C.UNITARIO

COSTO TOTAL

CANTIDAD

C.UNITARIO| COSTO TOTAL




NOTA DE PEDIDO

No.:

FECHA:

CREDITO [ . PRECIO PRECIO | UND.DE
bias | cOPIGO PRODUCTO UNIDADES SUBTOTAL| VA | T | proD

o A
N°[ FECHA [CODIGO NOMBRE DEL CLIENTE NIT UNITARIO DEVUELTO

TOTAL

SOLICITADO POR:
AUTORIZADO POR:
NOMBRE DE QUIEN RECIBE EL PRODUCTO:




BITACORA DE VISITAS DE CLIENTES DE ACOPACANES DE R.L.

FECHA

HORADE
INICIO

HORADE
FINALIZADA

VENDEDOR

CLIENTE

PRODUCTO

PEDIDO
SOLICITADO

PEDIDO
RECIBIDO

PEDIDO
DEVUELTO

FIRMA DE
CLIENTE

OBSERVACIONES

Fecha de elaboracioén:

Elaborado por:

Firma:

Fecha de Aprobacion:

Aprobado por:

Firma:




LIBRO DE VENTAS A CONTRIBUYENTES

Mes: Nombre del establecimiento:
ANO: Registro:

# IVA (DEBITO
corraaT| DA |\PCCF NOMBRE DEL CLIENTE N° REGISTRO | EXENTAS [ GRAVADAS TOTAL FISCAL)




LIBRO DE COMPRAS

ANO:

Nombre del Contribuyente:

# CORR

FECHA DE ERIZ.

&ﬂ

NIT

N° REGISTRO

NOMBRE DEL CLIENTE

EXENTAS COMPRAS GRAVADAS
o @ -
I?gﬁ T3| INTERNAS | £ |CREDITO| TOTAL
£ | LOCALES | £ | ASCAL | COMPRA
A | = & ==




CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES.

ACTIVIDADES

MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO
SEMANA | SEMANA | SEMANA | SEMANA [ SEMANA | SEMANA
1{2]13]411{2[3|4]1]2[3[4]1]12]3[4[1]2])3]4]1[2]|3]|4

Presentacion de propuesta de Plan de Comercializacion a Junta Directiva

Aprobacidn de la propuesta por la Asamblea General

Presentacion de organigrama y perfil de puesto

Presentacién del Plan de Comercializacién

Presentacion de proceso de recolecion y distribucion del producto

Presentacion de formularios de control de venta

Prueba piloto

Ejecucion del Plan de Comercializacion y formularios de control de ventas




PRESUPUESTO PARA
COMERCIALIZAR.

LA PRESENTACION DEL

PRODUCTO A

CANTIDAD
REQUERIDA | PRECIO COSTO COSTO CANTIDAD
. REQUERIDA
DESCRIPCION PROVEEDOR POR UNITARIO POR EN EL Q N
COSECHA ARO EN EL ANO
COSECHA
DISTRIBUIDORA
HERCULES,
BANDEJA 2X2 S.A. DE C.V. 1000 $ 0.05 $ 50.00 $ 150.00 3
TELEFONO:
2271-1918
9( ROLLO DE
O | STRETCH FILM 3
@) UNIEMPAQUES, 2 $5.16 $10.32 $30.96
~ | 900 PIES/15
o S.A. DE C.V.
S | MICRAS .
a TELEFONO:
> | ROLLO DE
w 2286-0077
S | STRETCH FILM 3
o 7989-2570 1 $5.71 $5.71 $17.13
< 1000 PIES/15
= | MICRAS
LIJ ~
VINETAS EN 3
1000 $0.01 $10.00 $ 30.00
PAPEL ADHESIVO ]
SOLUCION
HOJAS
DIGITAL, S.A DE
VOLANTES
C.V.
IMPRESAS FULL )
TELEFONO:
COLOR (DOS 500 $0.73 $365.00 | $730.00
2221-5535 2
VOLANTES POR
2221-4016
IMPRESIONES)
500 IMPRESIONES
TOTAL $441.03 | $958.09
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mizinon del dnveintstinde miees de dumal dise, pars by j s entaziin
¥ Frotesa de Ly, de conform il on o anticuls seaesta v sche de
Ly de Bumnjerie MELGAR HENRIQUET. “RUBRICADA". WL-
MERD CIENTO TREINTA Y MUEVE. - Br el Misinario de Dasticia §
Segparidud Pbbrltia, S Sadvador, & bos guisce Buras sosmeisl minses
del dia veinthia de maees de daa mil dize Siendo dsios &l hugee, dia §
b sftaladon e el ane de Saliy comrenta ¥ nusve, & i Sligescis
de Masionalidial Salvadardta jur Manealismeitn promoali po el
sacerdote AMTOMID RODRIGUER, LOPRZ-TERCERD, & origss ¥
rriciorvalidiad eapudfiols, pars b jusasentacion v Froteds de Ley, de caie
Foammidiad son |t oo eueents y oche da b Ley de Fomageriavigesie.
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s qoe o Sevsisle ANTOWIO RODEIGUES LOFEE-TERCERD,
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JOSE MANUEL MELGAR HEMRIQUEE,

REHISTRO DE NETICLA ¥ SBEOURIDAT FUSLICA.
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Lie. FERNANDO MICHIEL FARRAR APARNIO,
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ROGELMHUMEERTO RCSALES BARRERA, IUEEZ DELCCTVIL.
DE ESTE DISTRITO MUTICIAL.

AVISA: Al pilshics fuen efectos de Ley, qee en sie Jaggad
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DOMIHGUES. emocids por HENA, VIDAUREE DE DOMBIGUEE,
qer In sefisrs VIDAUREE DE DOMBAHUEE, 2 ha suentado de
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Interior de Casas Mallas con cultivo de Chile

Bandeja Empacado de Chile Verde.




