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RESUMÉN 

 

La elaboración del presente trabajo de graduación, comprende el diseño de un 

plan de negocios dirigido al sector ganadero, para incrementar la producción y 

la comercialización de la leche fluida de los pequeños ganaderos del Cantón El 

Coyolito, con el objetivo de lograr el posicionamiento en el mercado local y 

nacional, logrando de esta forma que los consumidores obtengan los mejores 

beneficios nutricionales por su consumo y que la diferencien de las demás 

leches fluidas que actualmente se comercializan en el mercado. 

 

Para la realización del plan de negocios, se efectuó un estudio de mercado en 

el municipio de Tejutla departamento de Chalatenango, permitiéndonos elaborar 

un diagnóstico, conociendo por parte de los consumidores las opiniones e 

inquietudes que tienen actualmente sobre la calidad de la leche, como a la vez 

identificar sus gustos y preferencias. 

 

También en esta parte se estableció el tipo de investigación explicativa utilizada 

para obtener una perspectiva más precisa de la magnitud del problema, las 

fuentes de información primarias para recopilar la información en forma directa 

a través de las técnicas como la entrevista, la encuesta y la observación directa, 

además de las fuentes secundarias como el marco de referencia teórico, en el 

que se fundamenta la investigación entre los que se incluyen libros, sitios web, 

leyes, entre otras. El instrumento de recolección de datos fue el cuestionario, ya 

que es un medio útil y eficaz para recoger información en un tiempo 

relativamente breve. 

 

Con la información obtenida, se determinaron aspectos importantes para la 

investigación como son: el análisis de la situación actual del mercado, 

estableciendo las principales características que observan, tanto los ganaderos 
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propietarios como los consumidores, al momento de comprar cualquier marca 

de leche, los cuales son: el precio y la calidad del producto. 

 

La población objeto de análisis se dividió en tres universos: el primero 

constituido por los pequeños ganaderos, que está conformado por el total de 31 

pequeños ganaderos, quienes cuentan con un mínimo de 30 vacas en 

producción de leche fluida y las instalaciones básicas necesarias para el 

proceso productivo, el segundo conformado por los clientes consumidores de 

leche fluida, la cual está conformada por la población total del cantón  que a 

junio de 2009 asciende a los 4,764 habitantes y el tercero conformado por los 

competidores y este no será tomado en cuenta debido a que los pequeños 

ganaderos no tienen más competencia que la de ellos mismos. 

 

Los resultados obtenidos mediante el diagnóstico conllevan a una conclusión 

principal, la cual indica que existe potencial de demanda para la producción de 

leche fluida, de esto se deriva una de las recomendaciones la cual sugiere 

buscar métodos y formas para incrementar la comercialización de la leche fluida 

producida por los pequeños ganaderos, debido a que actualmente la demanda 

de leche no está completamente cubierta, con el propósito de fortalecer su 

posición competitiva en el mercado meta. 

 

De los resultados del diagnóstico se efectuó la propuesta de un plan de 

implementación, que establece las actividades y lineamientos a ser ejecutados 

con el fin de facilitar el desarrollo del plan de negocios para promover la 

comercialización de la leche fluida, haciendo uso de todos los recursos tanto 

humanos, materiales y financieros que sean necesarios para incrementar la 

comercialización de la leche fluida producida por los pequeños ganaderos. 
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INTRODUCCIÓN 

 

EL DISEÑO DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA INCREMENTAR LA 

COMERCIALIZACIÓN DE LA LECHE FLUIDA, PRODUCIDA POR LOS 

PEQUEÑOS GANADEROS DEL CANTÓN EL COYOLITO, MUNICIPIO DE 

TEJUTLA, DEPARTAMENTO DE CHALATENANGO, se ha  realizado como 

requisito previo a optar al grado de Licenciatura en Administración de Empresas 

de la Facultad de Ciencias Económicas de la Universidad de El Salvador, 

además de contribuir al desarrollo económico del Cantón El Coyolito,  

 

El presente documento, que será una herramienta clave para el incremento en 

la comercialización de la leche fluida, producida por treinta y un pequeños 

ganaderos del Cantón El Coyolito, Municipio de Tejutla, Departamento de 

Chalatenango, apoyará en la formalización y constitución de una nueva 

Asociación Cooperativa, de propiedad conjunta y democráticamente controlada.  

de carácter privado y sin vinculaciones políticas, ni de otra índole, lo cual 

permitirá que los ganaderos se fortalezcan y tengan las herramientas y los 

medios necesarios para hacer frente al mercado competitivo e incrementen de 

manera significativa la productividad, además de fomentar la cooperación y la 

solidarización de todos los Asociados.  

 

Para el logro de los fines anteriores, el presente documento está conformado 

por tres capítulos: el primer capítulo comprende las generalidades de una 

Asociación, del sector ganadero y del plan de negocios. 

 

El segundo capítulo contiene el diagnóstico sobre la comercialización de la 

leche fluida, que comprende la metodología empleada para la investigación, 

objetivos, alcances y limitaciones, métodos empleados, investigación de campo, 
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tabulación, análisis e interpretación de los resultados y por último las 

conclusiones y recomendaciones. 

 

El tercer capítulo contiene el Diseño del Plan de Negocios para incrementar la 

comercialización de la leche fluida, así como el Plan de implementación para la 

propuesta en marcha del mismo. 

 

El documento concluye con la bibliografía y anexos respectivos 

 

Finalmente presentamos nuestros más sinceros agradecimientos al Lic. Félix 

Cárcamo, Presidente de CONAES, por habernos brindado el apoyo y los 

medios necesarios para la ejecución de este documento, así como a los treinta 

y un ganaderos que nos brindaron su valioso tiempo y la información necesaria 

durante la recolección de la información necesaria, utilizada para la puesta en 

marcha de este documento. 
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CAPÍTULO I. “CARACTERIZACIÓN DEL MUNICIPIO DE TEJUTLA, CANTÓN 

EL COYOLITO, GENERALIDADES DE LA ASOCIACIÓN DE GANADEROS 

(PROLECHE), DEL SECTOR GANADERO Y DEL PLAN DE NEGOCIOS” 

 

A. CARACTERIZACIÓN DEL MUNICIPIO DE TEJUTLA. 

    

 

1.  DATOS GENERALES 

El municipio de Tejutla, en el cual se desarrollará la investigación, es un lugar 

cálido, situado a un kilómetro al oriente de la Carretera Troncal del Norte, sus 

tierras son en un ochenta por ciento quebradas; para ingresar a la ciudad desde 

la Troncal del Norte existe un tramo de carretera de aproximadamente  

ochocientos metros con pavimento hecho de concreto1. 

 

El Municipio de Tejutla se organiza principalmente en torno a dos ejes paralelos 

y cercanos que se orientan en dirección sur- norte: la Carretera Troncal del 

Norte y el río Soyate. La cabecera municipal se encuentra en el lugar de mayor 

acercamiento de ambos ejes. También interviene el margen occidental del 

                                            
1
 Fuente: Alcaldía Municipal de Tejutla 
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poderoso río Grande de Chalatenango, que constituye el límite de Tejutla con 

San Francisco Morazán; y que en este tramo no es tanto un eje de poblamiento, 

como un eje de bosques, atravesado por las carreteras que relacionan los dos 

municipios. 

 

Para su administración jurisdiccional, el municipio se divide en 16 Cantones y 

58 Caseríos: Aguaje Escondido, Aldeíta, Aposentos, Concepción, El Carrizal, El 

Cerrón, El Salitre, El Tránsito, Estanzuelas, Izotal, Los Martínez, Río Grande de 

Alvarado, Río Grande de Cardoza, San José, Quitasol y El Coyolito, lugar 

donde se desarrollará el estudio sujeto de esta investigación. 

 

2. POBLACIÓN 

El municipio de Tejutla  ocupa la parte centro-oriental del territorio de la 

Asociación de Municipalidades de Servicio del Norte (AMUSNOR), teniendo al 

poniente el municipio de La Reina y al oriente los de San Francisco Morazán y 

El Paraíso2. 

 

Comparativamente es un municipio cuya superficie y población son de tamaño 

mediano: 114.64 km2 y 14,927 habitantes, según la proyección de Dirección 

General de Estadísticas y Censos (DIGESTYC) para 2009. 

 

3. CONDICIONES FÍSICO-AMBIENTALES 

El clima, al igual que en todo el país está caracterizado por dos estaciones muy 

bien diferenciadas,  estación seca y estación lluviosa. La estación seca ocupa 

los meses de Noviembre a Abril y la estación lluviosa de mayo a octubre. Cada 

estación determina en gran manera las actividades de la población mientras 

                                            
2
 Ibid 
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dura la misma; siendo así que durante las lluvias los habitantes se dedican en 

un 95% a las actividades agrícolas3. 

 

Riegan el municipio los ríos: Soyate, Amayo, Grande de Tilapa, Las Chorchas, 

Zarco, Los Aposentos, y las quebradas: El Cortez, de Muñoz, Cusuco del 

Llano, Los Chorros, Las Isletas o el Chumelo, San José, Las Cañas, Las 

Cerezas, de El Tibio, El Coyote, Macacio, La Quebradona, El Obraje, El Shilo, 

El Ojushte. 

 

4. GOBIERNO LOCAL Y ADMINISTRACIÓN MUNICIPAL 

 

CONCEJO MUNICIPAL 2009-2012 

Fuente: Alcaldía Municipal de Tejutla 

De izquierda a derecha sentados primera fila: Sr. José Ángel Guillen Portillo, 

Segundo regidor propietario; Lic. Rafael Antonio Tejada Ponce, Alcalde 

Municipal; Bachiller Silvia Marlene Cardoza de Valdivieso, primera regidora 

propietaria. 

 

De izquierda a derecha segunda fila parados: Señor Carlos René Figueroa, 

primer regidor suplente; Señor Luis Alonso Morales, cuarto regidor suplente; 

Señor Santos Faustino Flores, tercer regidor propietario; Señor Guillermo 

                                            
3
 http://members.fortunecity.com/katycardoza/MONOGRAFIA.htm 
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Pérez, quinto regidor propietario; Bachiller Osmín Américo Rodríguez Salguero, 

sexto regidor propietario4. 

 

De izquierda a derecha tercera fila parados:  

Señor Hilario Santos Solórzano, tercer regidor suplente; Bachiller Emilio de 

Jesús Arreaga, Síndico Municipal; Señor José Fredy Mejía López cuarto regidor 

propietario y Señor Cesar Alexander Soriano Segundo regidor suplente5. 

 

5. CONDICIONES DE POBREZA  

El casco urbano es grande, cuenta con los servicios básicos de agua, luz, 

teléfono, un Juzgado de Paz, Internet, puesto Policial y  Correo. Existe señal de 

telefonía celular Telecom, Telemóvil y Telefónica.   

 

Hay una unidad de salud que brinda atención primaria en salud, hay inspector 

de saneamiento y es permanente, no hay agencias del sector agrícola, no hay 

Fundaciones, si hay Casa de la Cultura,  cuentan con un comité de apoyo, 

“Amigos de la Biblioteca” y un grupo de jóvenes que participa en actividades 

culturales, club de adolescentes de la unidad de salud y jóvenes que conforman 

la Pastoral Juvenil, existe un comité interinstitucional que vela por los diferentes 

problemas sociales del municipio.   

 

No existen programas que vayan orientados a la formación vocacional o laboral, 

la comunidad cuenta con dos canchas de fútbol y una de básquetbol; cuenta 

con ríos donde las personas van a recrearse6.   

 

                                            
4
 Fuente: Alcaldía Municipal de Tejutla  

5
 Ibíd. 

6
 Ibíd. 
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B. CARACTERIZACIÓN DEL CANTÓN EL COYOLITO 

 

1. OTORGAMIENTO DE TÍTULO DE CANTÓN  

El Coyolito, ubicado en el Municipio de Tejutla, actualmente cuenta con  un 

Centro Comercial, integrado a su vez por distintos tipos de negocios, entre 

ellos: un Supermercado, una Farmacia, Clínica Médica y Odontológica , el 

Banco Hipotecario y Caja de Crédito, Gasolinera, variedad de Talleres 

dedicados a distintos oficios, Ferreterías, Tiendas de Mayoreo y Agroservicio, 

Hospital de Emergencia, Dispensario Clínico, un puesto de Policía Nacional 

Civil, (PNC), Oficina de Correos, Casa Comunal y el respectivo servicio de Agua 

Potable, contando además  en el área de Educación con tres Centros Escolares 

y un Instituto Nacional, todos estos servicios a disposición de una población, 

alcanzando niveles de crecimiento y desarrollo tanto social como económico, y 

en base a los Artículos 4 numeral 3 y 28 del Código Municipal y el artículo 13 

inciso 2 de la Ley de Distinciones Honorificas Gratificaciones y Títulos, se le 

otorgó el título de Cantón el día veinte de junio de dos mil ocho7. 

 

“Según Acuerdo Municipal  Numero  Veintiséis, del 14 de Junio de 2008, se 

Designa y otorga el Título de Cantón  a la población de “El Caserío El Coyolito”, 

por lo que en adelante, el mismo será conocido e identificado con el nombre y 

Titulo “CANTÓN EL COYOLITO” quedando bajo su Jurisdicción: Caserío  Calle 

Vieja, Caserío La Granja, Colonia Belén, Colonia Las Tres Marías,  Colonia El 

Tekal, Colonia La Fe y Colonia Las Pampas”8.  

 

                                            
7
 Acuerdo Municipal numero Veintiséis del Acta numero Veinte,  14 Junio de 2008, Alcaldía 

Municipal de Tejutla. 

8
 Ibid 
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2. DATOS GENERALES 

El Cantón El Coyolito, es un asentamiento  de carácter semi-urbano,  

perteneciente al Municipio de Tejutla. Ésta es la zona más dinámica del 

Municipio, con un carácter más urbano que la propia cabecera Municipal9. 

El Coyolito se extiende después de pasar el Puente de Colima sobre el embalse 

del Cerrón Grande hasta la Quebrada Las Cañas. El centro de El Coyolito, se 

ubica sobre la denominada “Calle Vieja”, al oriente de la gasolinera Esso, a 

unos 1.3 Km. del Puente de Colima.  

 

El Coyolito responde a sus inicios, como asentamiento. Los factores 

desencadenantes de la transformación fueron: 1) la Reforma Agraria, 2) la 

construcción del Embalse, ocupando 4.38 km2 de esta parte del Municipio de 

Tejutla, y 3) los cambios que el embalse ha determinado sobre la red de 

carreteras10. 

 

3. POBLACIÓN  

El Cantón El Coyolito, actualmente cuenta con una población de  4,764 

habitantes, distribuidas en 2 Caseríos y 5 Colonias, quedando bajo su 

Jurisdicción: Caserío  Calle Vieja, Caserío La Granja, Colonia Belén, Colonia 

Las Tres Marías,  Colonia El Tekal, Colonia La Fe y Colonia Las Pampas11. 

 

4. CONDICIONES FÍSICO-AMBIENTALES 

Al igual que el municipio de Tejutla, el clima del Cantón El Coyolito, está 

caracterizado por dos estaciones muy bien diferenciadas estación seca y 

estación lluviosa. La estación seca ocupa los meses de noviembre a abril y la 

estación lluviosa de mayo a octubre. Cada estación determina en gran manera 

                                            
9
 Ibid 

10
 Ibid 

11
 Ibid 
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las actividades de la población mientras dura la misma; siendo así que durante 

las lluvias los habitantes se dedican en un 95% a las actividades agrícolas12.  

 

5. CONDICIONES DE POBREZA 

A pesar que El Cantón El Coyolito, ha logrado cierto desarrollo económico,  en 

la estructura económica de la familia  la mayoría de hogares sus miembros 

trabajan, pero la pobreza prevalece en el área rural, agregando que no hay 

fuentes de trabajo y esto hace más crítica la vida.  

 

Hay hogares que no pueden administrar sus sueldos tomando en cuenta 

cuando la familia es extensa; algunos tienen su modo de vida, poseen tierras 

para cultivar y ganado, pero no lo saben administrar y caen en la misma 

situación de pobreza.  

 

C. GENERALIDADES DE LA ASOCIACIÓN DE PRODUCTORES DE LECHE 

(PROLECHE). 

 

1. NATURALEZA DE LA ASOCIACIÓN 

PROLECHE da apoyo a ganaderos que son socios y no socios, sobre todo a 

través del Convenio MASHAV-MAG/CENTA-PROLECHE, que surge de la 

cooperación del gobierno de Israel con El Salvador y data de 1993. Este 

convenio ha permitido que la gremial disponga de especialistas del Centro 

Nacional de Tecnología Agropecuaria y Forestal (CENTA), entidad autónoma 

adscrita al Ministerio de Agricultura y Ganadería (MAG), con el fin que se 

proporcione asistencia técnica a las ganaderías en el manejo y nutrición de 

lecherías especializadas. 

                                            
12

 http://members.fortunecity.com/katycardoza/MONOGRAFIA.htm 
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Esto ha permitido en los últimos quince años que los ganaderos de diversos 

tamaños hayan incrementado de manera significativa la productividad de sus 

vacas.13 

Beneficios que pueden ser del aprovechamiento de los ganaderos del Cantón El 

Coyolito, ya sea que se asocien o no a la Asociación PROLECHE. 

 

La Asociación de Productores de leche (PROLECHE): Es una Organización 

no Gubernamental  (ONG) sin fines de lucro, que se dedica al estudio y solución 

de problemas relacionados con la producción de leche así como defensa y 

lucha por los intereses de todos los  asociados14. 

 

a. Visión 

i. Estar unidos y ser el rector del sector productor de leche en el país.  

ii. Aglutinar la mayoría de los productores de leche.  

iii. Auto sostenible.  

iv. Rectora del sector productor de leche.  

v. Liderar todas las decisiones que competan al sector.  

vi. Lograr que la actividad lechera sea rentable e incremente las fuentes de 

empleo.  

vii. Tener una recuperación del mercado a través de la sustitución de 

importaciones.  

viii. Incrementar el consumo per cápita de lácteos.  

ix. Con la capacidad de suplir la demanda nacional15. 

 

 

                                            
13

 http://www.camagro.com/proleche/Insumos_Servicios.asp 

14
 Ibid 

15
 Ibid 
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b. Misión 

i. Representar y defender los intereses de los productores de leche en 

El Salvador, fortaleciendo la competitividad del sector, con el fin de 

contribuir al desarrollo económico y social del país y a la seguridad 

alimentaria16. 

 

 

 

2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Asociación de Productores de leche (PROLECHE) 

 

                                            
16

 Ibid 
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3. OBJETIVOS DE LA ASOCIACIÓN 

a. Fomentar la cooperación y la solidarización de todas las personas 

que se dedican a la producción de leche.  

b. Colaborar al mejoramiento alimenticio de la población especialmente 

la infantil, a través de campañas educativas.  

c. Estudiar y difundir los mejores métodos y prácticas para una eficiente 

producción de leche.  

d. Representar a los asociados ante los Organismos Nacionales e 

Internacionales, vinculados con la producción, industrialización, 

comercialización de la leche y sus derivados17. 

 

4. MIEMBROS DE LA JUNTA DIRECTIVA 

Presidente: Ing.  Gustavo Alfonso Escobar 

Vice-Presidente: Cnel. Orlando Carranza 

Secretario: Ing. Santiago Arístides Moreno 

Tesorero: Ing. José Alcides Amaya 

 

Directores Propietarios: 

Primer Director Propietario: Dr. Gustavo Adolfo  Águila 

Segundo Director Propietario: Sr. Daniel Aguilar  Maldonado 

Tercer Director Propietario: Lic. Arístides Enrique Castillo18 

 

Directores Suplentes: 

Primer Director Suplente: Ing. Mario Edgardo Alvarenga 

Segundo Director Suplente: Lic. Juan Ramón Claramunt 

Tercer Director Suplente: Lic. Carlos Mauricio Burgos. 

 

                                            
17

 Ibid 

18
 Ibid  
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Asesores:  

Lic. Francisco Álvarez Prunera. 

Dr. Ulises Morales19. 

 

5. SERVICIOS 

 ASISTENCIA TÉCNICA 

Por medio del Convenio entre PROLECHE y el Ministerio de Agricultura y 

Ganadería (MAG) a través del Centro Nacional de Tecnología. 

Los socios gozan de los beneficios de asistencia técnica para mejorar la 

productividad de sus hatos lecheros.20 

 

Asimismo, por medio de un Convenio entre el MAG y el Gobierno de Israel, un 

experto israelí presta su colaboración permanentemente para asesorar y 

capacitar a los ganaderos asociados en PROLECHE.21 

 

 CAPACITACIONES 

Los socios reciben la asistencia técnica a través de días de campo, días de 

estudio, seminarios, congresos, charlas y consultas en la Central Pedagógica. 

Dichos conocimientos traen un efecto multiplicador al dar a conocer a otras 

personas relacionadas con los proyectos ganaderos. 

 

A través de los eventos que realiza PROLECHE, los socios pueden constatar la 

efectividad de las capacitaciones al observar resultados positivos en las 

haciendas que están adoptando la tecnología que se transfiere.22 

 

                                            
19

 Ibid 

20
 Ibid 

21
 Ibid 

22
 Ibid 
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 INSUMOS 

Por la capacidad de gestión que tiene PROLECHE con los proveedores de 

insumos, negociamos que nuestros socios previa identificación obtengan 

significativos descuentos y precios preferenciales en sus compras. 

 

 FINANCIAMIENTO 

Para el financiamiento de proyectos ganaderos se ha gestionado con el Banco 

Multisectorial de Inversiones BMI, un fideicomiso el cual beneficia a todos 

aquellos ganaderos miembros de PROLECHE que quieran obtener préstamos 

bancarios para invertir en sus proyectos ganaderos. Los financiamientos son a 

bajos intereses y largo plazo con períodos de gracia dependiendo cual sea el 

destino de los fondos adquiridos, los cuales pueden ser: la adquisición de 

ganado lechero, la crianza de terneros, la adquisición de maquinaria tales como 

mezcladoras, picadoras y máquinas de ordeño, así como para la ampliación de 

instalaciones y nuevas estructuras de los proyectos. 

 

D. GENERALIDADES DEL SECTOR GANADERO 

1. SITUACIÓN ACTUAL DE LA GANADERÍA EN EL SALVADOR 

La producción de leche en El Salvador fue afectada en el período de los 80 por 

la reforma agraria y la guerra civil que se dio entre fuerzas izquierdistas y el 

gobierno. La reforma agraria afecto no solo el tamaño de la propiedad, sino que 

también redujo los niveles de productividad que los propietarios originales 

poseían. La guerra civil trajo consigo abandono de propiedades, destrucción de 

infraestructura, riesgo en el uso de praderas por estar minadas, secuestros y 

una sensación de inseguridad en las zonas rurales que afectaron 

negativamente las inversiones en actividades agropecuarias.  

 

Después de firmado los acuerdos de paz, a principios de los noventa, con un 

panorama más positivo hacia el sector agropecuario, los ganaderos invirtieron 
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en la adecuación y construcción de instalaciones, en expandir su hato y en 

adoptar nuevas tecnologías que mejorarían la productividad 

 

Las agroindustrias procesadoras de leche en El Salvador están regidas por la 

“Ley de Fomento de la Producción Higiénica de la Leche y Productos Lácteos y 

de Regulación de su Expendio”, cuya aplicación corresponde al Ministerio de 

Agricultura y Ganadería y al Ministerio de Salud Pública y Asistencia Social, en 

virtud de lo dispuesto por el Código de Salud, el cual establece la obligación de 

pasteurizar la leche.23 

Por otra parte, existe una serie de normas de calidad y de etiquetado para los 

diferentes tipos de leche, que se aplican tanto para las procesadas en El 

Salvador como para las importadas, las cuales tienen como objetivo garantizar 

que el consumidor reciba un producto que cumpla con normas estrictas de 

producción y se identifiquen en sus etiquetas su exacto contenido nutricional. 

Estas normas han sido elaboradas basándose en requisitos aceptados a nivel 

mundial. 

 

La agroindustria de la leche en El Salvador es una actividad económica en la 

que converge la ganadería lechera, con el procesamiento de leche, resultando 

el producto final denominado leche pasteurizada. 

 

Para el año 2009, el aporte al Producto Interno Bruto del sector ganadero, 

incluido el porcino cultor, es de un 2.33%, y el de la producción de lácteos en 

general del 0.74%. 

 

                                            
23 Estudio de mercado de la Leche “Superintendencia de la Competencia” 

http://www.sc.gob.sv/Publicaciones/Comunicados/C_07_09.pdf 

 

http://www.sc.gob.sv/Publicaciones/Comunicados/C_07_09.pdf
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La leche es el producto lácteo de mayor relevancia para el consumidor 

salvadoreño, ya que la leche fluida está incluida dentro de los productos que 

conforman la canasta alimenticia urbana y rural de consumo de la población. 

La leche, por sus características nutricionales de proveer proteínas, grasas 

esenciales y calcio, es considerada como un producto de consumo esencial a 

nivel mundial. 

 

Otro dato que demuestra la importancia del consumo de leche en El Salvador 

es su consumo por habitante (Per cápita), debido a que es de los más altos en 

Centroamérica, con 88 Kg. al año, cerca se sitúa Honduras con 80 Kg., 

Guatemala y Nicaragua están  por debajo con 35 y 12.8 Kg. respectivamente. 

Costa Rica se sitúa en primer lugar con 200 Kg.24 

En términos generales, la cadena de valor de leche inicia con las labores de 

ganadería bovina, que produce leche cruda de vaca. 

En cuanto a la producción de leche, se distingue el sector productor y el 

procesador. El sector productor de leche es el ganadero. De acuerdo a datos 

del Ministerio de Agricultura y Ganadería (en adelante MAG), existen en el país 

alrededor de 67,000 ganaderos, que produjeron en su conjunto 577.9 millones 

de litros de leche para el año 2009 y generan 150,000 empleos. 

 

El mayor porcentaje de producción nacional de leche es destinado para la venta 

y su procesamiento, es decir, es vendido a plantas artesanales o industriales. 

Es interesante observar el significativo porcentaje de leche vendida 

directamente para el consumidor. Esa es la leche que se vende cruda (sin 

pasteurizar), al consumidor final, son estos mismos los que llegan a comprarla 

en los establos o en los mercados municipales. Un porcentaje menor  es 

procesado artesanalmente en las fincas de los mismos ganaderos o es para 

consumo propio.  

                                            
24

 Ibid 
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Los procesadores se constituyen en los productores de leche fluida o de otros 

productos derivados de la leche. Existen básicamente tres plantas industriales 

que fabrican leche pasteurizada en El Salvador, dos cooperativas y una 

sociedad anónima, que para el 2009 generaron alrededor de 36 millones de 

litros. Dicha producción no es suficiente acorde al nivel de consumo nacional, 

por lo que existe un importante nivel de importaciones, tanto de leche en polvo y 

pasteurizada. Para el año 2009, las cifras de importaciones de leche 

pasteurizada fueron de aproximadamente $5.2 millones, y las de leche en polvo 

$42.4 millones. En cuanto al volumen importado, son 6.9 y 9.8 millones de Kg. 

de leche pasteurizada y en polvo respectivamente.25 

 

La leche que se dirige a los destinos presentados anteriormente, es producida 

por dos tipos distintos de ganaderos:  

a. Productores tecnificados - Son los que cuentan con estabulación, 

procesos mecanizados y además deberían de obtener una licencia de 

productor emitida por el Ministerio de Agricultura y Ganadería (MAG) 

para que cumplan con el reglamento de “La Ley de Fomento de 

Producción Higiénica de la Leche y Productos Lácteos y de Regulación 

de Expendio”. Dos de las reglas más importantes son: hatos sanos y 

práctica de ordeño higiénico a las vacas. Son pocos los ganaderos que 

están en esa categoría. 

b. Productores no tecnificados - No cumplen ninguna de las 

características de los tecnificados y son la mayoría de los ganaderos del 

país. Los productores tecnificados cuentan con asistencia técnica, 

invierten en tecnología, lo que se refleja en leche de calidad. De esa 

manera, pueden vender a los procesadores industriales que aseguran un 

precio constante para todo el año. 

                                            
25

 Ibid 
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Los no tecnificados tienen un bajo nivel de tecnología, no cuentan con 

asistencia técnica y ofrecen leche de muy baja calidad. Su mercado son las 

procesadoras artesanales que compran la leche a precios bajos y fluctuantes. 

Resultado de esta situación son productos lácteos con mínimos estándares de 

calidad y salubridad26.  

 

2. MÉTODOS UTILIZADOS EN EL PROCESAMIENTO DE LA LECHE EN 

EL SALVADOR 

Las industrias lácteas formales utilizan primordialmente leche nacional como 

materia prima, aunque en épocas de escasez han complementado sus 

necesidades con producto en polvo importado, utilizado para elaborar varios 

productos finales. Todas ellas poseen una adecuada tecnología que incluye 

pasteurización, la elaboración de variados tipos de productos lácteos (leches, 

cremas, quesos, mantequilla, yogurt) y sistemas de empaque automatizados.  

El rango de procesamiento diario oscila entre 60 mil y 10 mil litros por día. 

Dentro de este grupo se mencionan las siguientes: Empresa Lácteos 

FOREMOST S. A. de CV, Cooperativa Ganadera de Sonsonate La Salud, 

Lactosa de CV, Luis Torres y CIA. (Petacones) y Lácteos San Julián. Existen 

además unas pequeñas empresas productoras de helados. Históricamente la 

industria formal de El Salvador ha tenido serios problemas para el 

abastecimiento de materia prima de calidad, distribuido a través de todo el año. 

 

La escasez de leche adecuada para un buen procesamiento industrial, 

sobretodo en la época seca, ha sido la principal debilidad de la industria 

lechera. Ello se ha venido solucionando a través del mejoramiento de las 

relaciones entre la industria y los productores organizados. Se han venido 

fortaleciendo organizaciones como la  Asociación de Propietarios de Plantas 

                                            
26

 Ibid 
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Procesadoras de Leche (APPLE, de los procesadores), la Asociación 

Productora de Leche (PROLECHE, de los productores) y la Asociación 

Salvadoreña de Ganaderos e Industriales de la Leche  (ASILECHE, de ambos 

grupos) y con ello la industria ha mejorado su abastecimiento. Un ejemplo de 

ello ha sido el establecimiento del pago a los productores reconociendo las 

diferencias de calidad de la leche27. 

 

La necesidad de mejorar la calidad de la leche cruda salvadoreña continúa 

siendo una realidad. Si bien es cierto que ya existen productores (sobretodo 

lecheros especializados) con una “cultura de producción de leche limpia” 

(ordeño higiénico, refrigeración de la leche en finca, prevención y control de 

mastitis) la gran mayoría de la producción todavía proviene de fincas con un 

mal manejo de la leche. El crecimiento de la industria láctea salvadoreña debe 

estar asociado con mejoras en la calidad de la leche a nivel de finca. El 

transporte de la leche de las fincas a plantas también debe mejorarse. Muchas 

veces el esfuerzo realizado (manejo, infraestructura y equipos para mejorar la 

calidad de leche) se pierde debido a que el manejo del producto durante su 

transporte a las plantas no es el adecuado. Es urgente masificar la recolección 

mediante tanques cisternas. 

 

Otro aspecto que ha afectado a la industria láctea formal salvadoreña ha sido la 

competencia desleal de productos: 

a. Utilizan leche en polvo importada como materia prima. 

b. No tienen los controles de calidad que una agroindustria láctea moderna. 

c. De donaciones o productos de precios bajos (por ejemplo leches en 

polvo de próximo vencimiento) que se comercializan al margen de las 

                                            
27 Estudio de mercado de la Leche “Superintendencia de la Competencia” 

http://www.sc.gob.sv/Publicaciones/Comunicados/C_07_09.pdf 

 

http://www.sc.gob.sv/Publicaciones/Comunicados/C_07_09.pdf
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regulaciones existentes. Ello ocurre con producto nacional (industria 

artesanal) y con productos importados de países vecinos. 

 

Las procesadoras artesanales son muy abundantes, están distribuidas por todo 

el país y se estima que existen más de 3 mil. La problemática del sector 

industrial artesanal de El Salvador gira alrededor de dos conceptos: inocuidad y 

problemas de competencia.28 

 

A partir de 1998 se decretó en El Salvador (Decreto N° 272) la obligatoriedad 

de pasteurizar leche a toda planta que procese más de 2000 botellas. Sin 

embargo el 99 por ciento de las queserías artesanales caen dentro de este 

rango, además de que no se tiene control sobre las condiciones de ordeño, la 

falta de enfriamiento de leche y las condiciones sanitarias del ganado 

(Brucelosis, TB, y otros) de los hatos proveedores. Estos factores se conjugan 

para justificar un serio cuestionamiento a la inocuidad de la mayoría del 

producto lácteo producido en el sector artesanal, esto debe mejorarse. Además 

de los problemas de inocuidad, el sector artesanal tiene competencia de quesos 

de origen hondureño y nicaragüense, producidos tal vez en peores condiciones 

de higiene, pero sin duda más baratos. Este sector artesanal requiere re-

organizarse, de manera que sea factible la mejora de la calidad de sus 

productos, incluyendo la pasteurización, para así competir con un producto 

“diferente”, de mayor valor agregado en términos de empaque e inocuidad. 

 

a. Proceso de preparación de la leche. 

i. Calidad de la Leche 

La calidad de la leche cruda tiene fundamental importancia para obtener un 

producto uniforme y de buena calidad. Se debe inspeccionar diariamente la que 

se recibe y que es transportada en pipas provenientes de los tanques de las 

                                            
28

 Ibid 
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haciendas, y tener el suficiente criterio como para su admisión o rechazo. Las 

pruebas de laboratorio y organolépticas de la leche que admite, le permitirá 

ajustar sus procedimientos de trabajo para producir la mejor leche. 

 

El concepto de calidad de la leche involucra los siguientes requisitos generales, 

que son válidos para todos los productos lácteos29: 

 La cantidad de microorganismos debe ser baja. 

 Sana, es decir,  exenta de gérmenes patógenos. 

 Contener una composición normal. 

 Fresca (tener una acidez normal) 

 Pura, es decir, libre de materias extrañas y libres de antibióticos,     

pesticidas, detergentes y desinfectantes. 

 Con apariencia agradable, olor y sabor fresco y puro. 

 Enfriada o procesada tan rápidamente como sea posible después del 

ordeño.  

 

ii. La Filtración 

La filtración o depuración se realiza principalmente para eliminar partículas 

microscópicas extrañas a la leche, las cuales pueden provocar interrupciones 

en el funcionamiento de equipos y defectos en el producto final. El filtro debe 

lavarse o cambiarse frecuentemente para evitar que la leche arrastre consigo 

los microorganismos que se han ido acumulando en él. La depuración de la 

leche también se lleva a cabo en la descremadora, en este caso es más eficaz 

ya que, además de las impurezas microscópicas se eliminan células y algunas 

bacterias.30 

 

 

                                            
29

 Ibid 

30
 Ibid  
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iii. La Pasteurización 

Pasteurizar la leche consiste en destruir por medio del calor, casi toda la 

contaminación de agentes patógenos o infecciosos. En todos los 

procedimientos de pasteurización, se calienta la leche a la temperatura 

deseada, tras una depuración física. Se le mantiene a esta temperatura durante 

el tiempo preciso; inmediatamente se le enfría enérgicamente y se le conduce al 

local de envasado31. 

 

Existen tres tipos de pasteurización: 

 La pasteurización baja (63ª Celsius 30 minutos). 

 La pasteurización alta y rápida (72° Celsius 15 segundos). 

 La pasteurización alta en capa muy fina o “stassanización". 

 

La eficiencia para la destrucción de organismos en la pasteurización varía de 

acuerdo con el número y tipo de bacterias presentes. Leche con bajo contenido 

de este tipo de microbios muestra baja eficiencia de pasteurización comparada 

con un alto número de éstas. La explicación es un alto conteo y se debe 

generalmente a bacterias que producen ácido láctico, las cuales son fácilmente 

destruidas. 

 

iv. Homogenización 

Es el proceso por el cual se hace una emulsión estable de la grasa de la leche 

descremada, por acción mecánica de la homogenizadora. El objetivo de la 

homogenización es disminuir la separación de crema durante la coagulación y 

acelerar la descomposición de la materia grasa durante la maduración32. 

 

                                            
31

 Ibíd. 

32
 Ibíd. 
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La Homogenizadora consiste en una bomba de alta presión. Este mecanismo 

esta complementado con una abertura muy pequeña y ajustable a través de la 

cual salen los fluidos con alta presión, ocasionando un marcado cambio en las 

propiedades físicas del producto y produciendo una mezcla muy íntima de sus 

ingredientes. 

 

v. Enfriamiento y Almacenamiento 

Luego de haberse comprobado la aplicación de las reglas de higiene y 

pasteurización, la leche se almacena en tanques fríos que mantienen el líquido 

con agitación para conservar su fluidez. Además, la conservación y 

almacenamiento de leche cruda a baja temperatura, hace que se desarrollen 

bacterias psicrófilas, las cuales producen enzimas termo resistente que no se 

destruyen con la pasteurización. De este proceso parte la leche que será 

utilizada en la elaboración de quesos, cremas, mantequilla y lo que saldrá para 

el proceso de envasado para venta final. 

 

vi. Envasado 

De los tanques de almacenamiento, y por un sistema de tuberías, la leche se 

traslada a las máquinas envasadoras que producen un promedio de 78 

unidades por minuto. Esta se encarga de formar las cajas y vierte el líquido para 

luego ella misma sellar. Luego el proceso sigue hasta el almacenamiento en la 

zona de despacho del producto. 

 

Deben vigilarse con la misma atención todas las partes que constituyen el 

circuito completo de la leche; en especial, deben eliminarse los riesgos de 

contaminación después de la pasteurización, en el enfriamiento las 

conducciones, los depósitos, la máquina llenadora, el envase, etc. 
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b. Características generales de la leche 

La elaboración de productos lácteos tiene como principales características sus 

productos, control de calidad y el consumo de los productos derivados de la 

leche: 

i. Productos. La leche representa uno de los principales productos de la 

dieta alimenticia salvadoreña, y se encuentra dentro de la canasta básica 

y es por eso que su consumo es más elevado que el resto de productos 

de origen animal. 

ii. Control de calidad. Se aplica durante la recolección de la leche y todo el 

proceso productivo para que el producto guarde los estándares de 

calidad, que son aprobados y supervisados por el Ministerio de Salud y el 

Ministerio de Agricultura y Ganadería.33 

iii. Consumo. La leche es la materia prima de la industria de productos 

lácteos. El objetivo de estas empresas es producir leche fresca y 

saludable de acuerdo con las exigencias que demanda la población34. 

 

Durante los años noventa, el consumo de leche y sus derivados en El Salvador 

fue muy inestable, es probable que el consumo actual sea más consistente. 

Este decremento del consumo se debe a los escasos ingresos para comprar 

productos lácteos, falta de cultura en el consumo de leche, campañas que 

promuevan la calidad del producto a consumir. 35 

 

                                            
33

 Ibid 

34
Antecedentes y generalidades de las empresas industriales de productos 

lácteos/biblioteca.utec.edu.sv  

35
 Ibíd.  
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3. GENERALIDADES SOBRE COMERCIALIZACIÓN DE LA LECHE 

La venta de leche hacia la industria láctea formal la hace directamente el 

productor. Ello permite que exista un adecuado control sobre la calidad de la 

leche que cada planta procesa y evita la intermediación de leche cruda.  

Deben mejorarse los sistemas de transporte de leche entre las fincas y las 

plantas de proceso. La leche cruda cuyo destino son las queserías artesanales 

sí presenta niveles altos de intermediación. Los acopiadores van recogiendo 

leche de las fincas (usualmente unos pocos litros por finca) y la transportan 

para venderla en las queserías. Ello se traduce en serios problemas de calidad 

(leche no refrigerada, se mezclan leches de fincas diferentes para su 

transporte) y precios bajos  para los productores. Existe también una 

significativa producción de quesos a nivel de las mismas fincas.36 

 

Existe además una proporción de leche cruda que se comercializa como tal, 

especialmente en las áreas rurales. Los productos lácteos tienen una amplia 

distribución en El Salvador. Se observan en el mercado una gran cantidad de 

marcas nacionales así como productos importados de Nueva Zelanda, 

Australia, los Estados Unidos, Costa Rica, Honduras y de varios países 

europeos. El producto importado es más abundante como leche en polvo, 

mantequilla y quesos; sin embargo existe una presencia importante de leche 

fluida de Costa Rica (Dos Pinos) y Honduras (Sula). Los principales productos 

de origen local son la leche fluida y los quesos, de los cuales existe una gran 

cantidad de tipos y marcas. Los productos lácteos pasteurizados se 

comercializan  mayoritariamente en supermercados y mercados que cuentan 

con sistemas de refrigeración (para los productos que así lo requieren), urnas 

exhibidoras y en general buena presentación de los productos.37 

 

                                            
36

 Ibíd. 

37
 Ibíd. 



24 

 

E. GENERALIDADES DEL PLAN DE NEGOCIOS 

1. LA PLANEACIÓN 

Para la realización de cualquier investigación primeramente se necesita hacer 

un plan para llevarlo a cabo con éxito, previendo todos los aspectos 

involucrados en él; definiendo como plan lo siguiente: “Es una herramienta de 

gestión, por la cual se determina los pasos a seguir, la metodología y tiempos 

para alcanzar los objetivos determinados”.38 

 

a. Conceptos generales 

"La planeación consiste en fijar el curso concreto de acción que ha de seguirse, 

estableciendo los principios que habrán de orientarlo, la secuencia de 

operaciones para realizarlo, y la determinación de tiempos y números 

necesarios para su realización".39 

 

"Planeación  es analizar la situación, imponer metas y elegir estrategias y 

tacticas”.40  

La planeación implica la selección de misiones y objetivos y de las acciones 

para cumplirlos, y requiere de la toma de decisiones, es decir, de optar entre 

diferentes cursos futuros de acción41 

 

b. Importancia 

Sea cual sea el tamaño de una empresa, la planeación es fundamental para el 

éxito de ésta debido a las siguientes razones: 

                                            
38

 Charles W. Lamb, Jr. Marketing, International Thompson editores, cuarta Edición, México 

1999, p24 

39
 Reyes Ponce, Agustín. Administración de Empresas. Teoría y práctica. Editorial Limusa, 

México.  

40
 Ibíd.   

41
 Koontz, Harold y Heinz Weihrich. Administración; una perspective Global 11a. Edición. 

McGraw-Hill, México  1998. Pág. 126 
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i. Sirve de base para las demás funciones. La planeación sirve como 

base paras las demás funciones administrativas (organización, 

coordinación y control), sirve para organizar recursos, sirve para coordinar 

tareas o actividades, y sirve para controlar y evaluar resultados (al permitir 

comparar los resultados obtenidos con los planificados). 

 

ii. Reduce la incertidumbre y minimiza los riesgos. La planeación permite 

reducir la incertidumbre y minimizar los riesgos, al analizar la situación 

actual, los posibles sucesos futuros, proponer objetivos y trazar cursos de 

acción42. 

 

iii. Genera compromiso y motivación. La planeación genera el 

compromiso y la identificación de los miembros de la empresa con los 

objetivos y, por tanto, los motiva en su consecución.43 

 

c. Tipos de planes 

i. Plan Estratégico  

Plan que se aplica a toda organización, que establece los objetivos generales 

de la misma y con los cuales se intentan posicionar a esta en función de su 

ambiente. 44  

 

ii. Plan Operacional  

Plan que detalla  cómo deberán lograrse los objetivos generales. La diferencia 

entre el plan operacional es que estos suponen la existencia de objetivos, 

                                            
42

 Antecedentes y generalidades de las empresas industriales de productos lácteos -

.Biblioteca.utec.edu.sv 

43
 Ibid 

44
 Stephen, Robins y Coulter, Mary. Administración, Prentice Hall, Sexta Edición  
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define la forma de alcanzarlos y tienden a abarcar periodos más cortos, 

mientras que los planes estratégicos incluyen la formulación de objetivos y 

abarcan un periodo prolongado, generalmente tres años o más. 45 

 

iii. Plan de Investigación y Desarrollo  

Un Plan de investigación y Desarrollo enmarca la base del negocio, esta puede 

ser difícil de dominar: saber cuándo se perfeccionará determinando aspectos 

del producto o servicio, cuánto habrá que gastar para llegar a un grado 

determinado de avance en el proceso de desarrollo del mismo46. 

 

iv. Plan Comercial  

Muchos empresarios piensan que la única razón por la cual redactar un plan 

comercial es convencer a los prestamistas o inversionistas potenciales de que 

provean respaldo financiero. Si bien éstos son buenos usuarios, un plan 

comercial  puede servir como herramienta administrativa al proporcionarle un 

proyecto detallado que puede utilizar como punto de referencia. Un plan 

comercial integral, usualmente tiene varias secciones, cada una de las cuales 

sirve a un propósito único en el documento general. Las secciones de los 

planes comerciales varían según el tipo de negocio, servicio o productos. 47 

 

v. Plan Financiero  

El plan Financiero tiene como objetivo primordial, cuantificar el dinero o capital 

disponible, de esta forma poner en marcha, el negocio. Con un detalle 

significativo de los costos de mantenimiento, así como el cálculo de previsión de 

                                            
45

 Ibíd. 

46
 Ibid 

47
 Ibid 
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tesorería. Por último la determinación del estado de resultado para calcular el 

beneficio ó pérdida que ha tenido en el período. 48 

 

F. ASPECTOS GENERALES DEL PLAN DE NEGOCIOS 

1. DEFINICIÓN DEL PLAN DE NEGOCIOS 

El Plan de Negocios no es solo una herramienta que surgió como respuesta a la 

petición de los inversionistas durante el auge de Internet, es una herramienta de 

gestión muy útil para todas las personas que se lanzan a la aventura de crear 

empresa.49 

 

El Plan de Negocios no es más que una herramienta administrativa que integra 

los principales documentos normativos, una ejecución útil tanto para lanzar una 

nueva empresa o una actividad en la empresa existente.50 

 

El plan de negocios es un documento en donde el empresario detalla la 

información relacionada con su empresa. El plan de negocios organiza la 

información y supone la plasmación en un documento escrito de las estrategias, 

políticas, objetivos y acciones que la empresa desarrollará en el futuro. Utiliza 

información  del pasado para decidir hoy lo que vamos a realizar en el futuro. 

 

El valor principal de un plan de negocios es la creación de un proyecto por 

escrito que evalúa todos los aspectos de la factibilidad económica de  iniciativa 

comercial con la descripción y análisis de las  perspectivas empresariales. El 

plan de negocios es  la herramienta  poderosa que puede utilizar una empresa 

que  opera en la actual economía de mercado globalizada. El  plan de negocios 

                                            
48

 Ibid 

49
 www.myownbussiness.org 

50
 Disco Compacto, Feria Emprende, Programa Nacional de Emprendedores, CONAMYPE 

2006. 
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es  útil en varios sentidos, algunas de las razones por las cuales no se debe 

pasar por alto esta valiosa herramienta son las siguientes: 

a. En primer lugar, definirá y enfocará su objetivo haciendo uso de 

información y análisis adecuados. 

b. Puede utilizar el plan para solicitar opiniones y consejos a otras 

personas, incluidos aquellos que se desenvuelven en el campo comercial 

que le interesa, quienes le brindaran un consejo inestimable. 

c. Un plan de negocios puede dejar al descubierto omisiones y/o 

debilidades de su proceso de planificación51.  

 

2. IMPORTANCIA DEL PLAN DE NEGOCIOS 

Elaborar adecuadamente un plan de negocios, permitirá al empresario conocer 

y entender adecuadamente las reglas del mercado, al realizar un análisis a 

conciencia de la industria donde competirá su empresa.  

Su elaboración servirá al empresario para criticar y clarificar sus propias ideas, 

le permitirá prevenir errores poco evidentes, le ayudará a identificar los 

principales puntos críticos para alcanzar el éxito y  medir el potencial de negocio 

real. 

Desarrollar un buen plan de negocio permitirá al empresario mostrar con mayor 

claridad el funcionamiento y desempeño de la empresa, al buscar 

financiamiento con un socio o con una institución financiera.  

Es importante mencionar, que actualmente un Plan de Negocios bien elaborado 

es “requisito fundamental”, solicitado por los bancos o inversionistas privados, 

para evaluar la posibilidad de financiar una nueva empresa52. 

 

                                            
51

 Ibíd. 

52
 Ibíd. 
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3. OBJETIVOS GENERALES DEL PLAN DE NEGOCIOS 

El plan de negocios muestra en un documento el o los escenarios más 

probables con todas sus variables, para facilitar un análisis integral y una 

presentación a otras partes involucradas en el proyecto. 

Los objetivos que justifican la elaboración de un plan de negocios difieren: 

a. Del tipo de proyecto que se esté planificando. 

b. Según el momento de la organización interesada en ejecutarlo 

 

Las razones por las que se realiza un plan de negocios son: 

a. Tener el documento de presentación del proyecto a potenciales 

cooperantes, socios o representantes de una organización que se 

interesen en invertir y ejecutarlo. 

b. Asegurarse de que el proyecto tenga sentido financiero y que sea 

operativo. 

c. Clarificar la idea del negocio y enfocar los esfuerzos en las actividades 

importantes. 

d. Realizar una comparación entre los diferentes competidores, para definir 

una estrategia viable. 

e. Buscar la forma más eficiente de llevar a cabo un proyecto. 

f. Prever necesidades de recursos y su asignación en el tiempo. 

g. Guiar la puesta en marcha del proyecto53 

 

G. ANÁLISIS FODA 

1. CONCEPTOS GENERALES 

Identificar debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, como potenciar 

los aspectos positivos y como desarrollar estrategias para contrarrestar los 

negativos54. 

                                            
53

 Ibíd. 

54
 Ibíd. 
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2. ¿EN QUÉ CONSISTE EL ANÁLISIS FODA? 

El análisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una 

herramienta estratégica que se utiliza para conocer la situación presente de un 

proyecto a emprender. Es una estructura conceptual que identifica las 

amenazas y oportunidades que surgen del ambiente y las fortalezas y 

debilidades internas de la organización. 

 

La matriz FODA es una herramienta que se utiliza para la elaboración de 

estrategias mediante un análisis sistemático que facilita la adecuación de las 

amenazas y oportunidades externas, con las fortalezas y debilidades internas 

de una organización55. 

 

El propósito fundamental de este análisis es potenciar las fortalezas de la 

organización tomadora de decisiones para: aprovechar fortalezas y 

oportunidades, contrarrestar amenazas y corregir debilidades. 

 

 

H. ESTRUCTURA GENERAL DEL PLAN DE NEGOCIOS 

1. ÁREA ORGANIZATIVA 

a. Misión 

La misión enuncia  a qué clientes sirve, qué necesidades satisface y que tipos 

de productos ofrece. Una declaración de misión indica los límites de las 

actividades de una organización56.  

 

                                            
55

 Boletín de la Asociación Salvadoreña de Profesionales en Administración de Empresas, 

ASPAE, Marzo de 1996, Pág. 10. 

56
 Stanton, William y otros. Fundamentos de Marketing. McGraw Hill, Decimocuarta Edición. 

Pag. 597 
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La misión de una empresa queda definida por tres componentes:  

i. ¿Qué vendemos? (oferta).  

ii. ¿A quién se lo vendemos? (demanda).  

iii. ¿Por qué nos eligen a nosotros? (ventaja competitiva).  

 

Al construir un plan de negocio alrededor de una misión bien concebida, la 

compañía podrá usar sus recursos limitados más efectivamente.  

 

b. Visión  

Es la capacidad gerencial de ubicar a la empresa en el futuro57.  

 

Es necesario que la Visión responda a las siguientes preguntas: 

i. ¿Qué queremos llegar a ser? 

ii. ¿Qué tipo de liderazgo queremos tener en el sector? 

iii. ¿Qué mercados queremos alcanzar? 

iv. ¿Cuáles son los valores, actitudes y claves de la empresa? 

Es imprescindible distinguirse de los demás con ideas innovadoras, desarrollar 

una buena imagen a través de la calidad de los productos, los servicios al 

cliente, el diseño del envase, entre otros. 

 

c. Objetivos 

El objetivo establece un resultado que permite cerrar la distancia entre la 

situación actual y un estado futuro deseado.  

 

Los objetivos deben: 

i. Ser realistas y alcanzables 

ii. Se deben cuantificar y medir.  

iii. Ser alcanzables y accesibles para quién se lo proponga.  

                                            
57

 Serrano, Alexis. Administración I y II. Talles UCA, El Salvador, 2009 
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A medida que se van logrando los objetivos, es necesario establecer nuevas 

metas o modificar objetivos ya definidos en función de los cambios que se 

producen en los negocios.  

 

d. Valores 

Los valores son  convicciones básicas de un “modo peculiar de conducirse o de 

estado final de la existencia es en lo personal, o socialmente, preferible que su 

modo opuesto o contrario de conducirse o de estado final de la existencia”. 58 

Dentro de los  valores  que una empresa debe tener están: 

i. Ética 

ii. Transparencia 

iii. Capacidad 

iv. Eficiencia 

v. Amabilidad  

vi. Dinamismo 

 

e. Áreas claves del éxito 

Existen algunos elementos que son claves y son  necesarios tomarlos en 

cuenta para que la empresa funcione59:  

i. Es primordial que el producto o servicio satisfaga una necesidad.  

ii. La calidad y el precio deben ser los adecuados.  

iii. Buscar  ser líder en el mercado.  

iv. Comprar a precios competitivos.  

v. Saber hacer las cosas mejor que los otros.  

vi. Tener solvencia financiera.  

vii. Estar en una buena ubicación.  

                                            
58

 Folleto “Los Valores” 

59
 Ibíd.  



33 

 

viii. Ofrecer un producto/servicio innovador.  

 

Un error que se comete con frecuencia, principalmente por parte de aquellas 

personas que se inician en la actividad empresarial, es realizar un negocio 

similar a otro que le fue bien; y no se dan cuenta que esa reproducción de 

actividades trae como consecuencia un achicamiento en los beneficios, porque 

se está repartiendo el mismo mercado en un número mayor de negocios.  

 

Hay dos preguntas fundamentales que se deben responder:  

i. ¿Cuál es el factor clave del negocio que pienso desarrollar?  

ii. ¿Qué diferencia tengo con los demás y que sea significativa?  

 

Es imprescindible distinguirse de los demás con ideas innovadoras, desarrollar 

una buena imagen a través de la calidad de los productos, los servicios al 

cliente, el diseño del envase, etc. 

 

 

f. Constitución legal de la empresa 

Un proyecto, por muy rentable que sea, antes de ponerse en marcha debe 

incorporase  y acatar las disposiciones jurídicas vigentes.  

 

i. Inscripción 

Uno de esos trámites que toda empresa tiene que realizar es la matrícula de la 

empresa y la submatrícula de establecimiento; ambas autorizaciones deben 

obtenerse en las oficinas del Registro de Comercio, en donde cada empresa 

debe poseer una sola matrícula aunque desarrolle distintas actividades 

comerciales. No obstante si la compañía tiene varios establecimientos debe 

conseguir una matrícula para cada uno de ellos. El trámite es sencillo, en el 

caso de las personas naturales, estas deben acudir al Registro de Comercio y 
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llenar una solicitud en la que hacen constar que desean ser matriculadas. A 

dicha solicitud la deben acompañar de la certificación de la partida de 

nacimiento y el comprobante de pago de los derechos de registro. Asimismo, se 

tiene que anexar el balance financiero de la empresa, la solvencia de 

inscripción en la Dirección de Estadísticas y Censos y la solvencia municipal. 

Las personas jurídicas también deben llenar la solicitud de inscripción y pagar 

los derechos de registro; pero además deben llevar la solvencia de inscripción a 

la Digestyc (Dirección General de Estadísticas y Censos), la solvencia 

municipal, el balance certificado de la situación económica de la firma 

empresarial y el NIT de la sociedad.  

Para formalizar una empresa es necesario obtener registros que atañen al 

Órgano Ejecutivo, las municipalidades y el sistema de pensiones. A 

continuación un detalle de las principales exigencias60 

 

 El NIT: el NIT es una tarjeta que contiene un Número de Identificación 

Tributario con el cual se otorga la calidad de contribuyente al fisco, 

estableciendo un registro y control especial de las obligaciones a que están 

sujetos todos los pobladores que producen algún ingreso económico en el 

territorio nacional.  

 La seguridad social: Aquí se está hablando de sacar el registro del Número 

de Identificación Patronal (NIP); la finalidad del trámite es que el patrono 

adquiera los compromisos de la seguridad social a que está sujeto, y 

vincular con la afiliación al sistema de seguridad social a los trabajadores 

de la empresa. 

 Centro de trabajo: el patrono también está obligado a inscribir su empresa 

en los registros que se llevan en la Dirección General de Inspección de 

Trabajo en las oficinas Regionales de Trabajo. El objetivo es supervisar en 

                                            
60 http://www.eldiariodehoy.com.sv/ lunes10demarzode2003/ página 30  
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las empresas el cumplimiento de las normas laborales con los trabajadores; 

este certificado se consigue en el Ministerio de Trabajo.  

 Registro de alcaldía: el registro del establecimiento de negocios se obtiene 

en la alcaldía municipal donde se encuentra la sede de la nueva empresa, y 

el monto a pagar varía de un municipio a otro de acuerdo con el capital 

invertido y según el tipo de actividad que se realiza. Se debe presentar el 

DUI, NIT, anexar el balance inicial, presentar el estado del inventario y una 

copia del recibo de pago de los impuestos municipales del local, además de 

lo anterior, tienen que entregar fotocopia simple y legible de Carta de 

compra/venta de reses emitida por Alcaldía Municipal (sector Ganadero) 

 Solvencia municipal: La solvencia municipal es una constancia o 

comprobante extendido por la Alcaldía, en la que se hace constar que una 

persona natural o jurídica se encuentra solvente con el pago de sus 

impuestos municipales. El artículo 100 del Código Municipal establece 

como requisito la presentación de la solvencia municipal para poder 

inscribir documentos al Registro de Comercio, como un medio de obligar a 

los ciudadanos al pago de los impuestos.  

 

g. Ubicación física de la empresa 

Describe la localización del negocio y cómo esa localización va a favorecer la 

venta del  producto o servicio. La descripción responde las siguientes 

preguntas:  

i. ¿Cuáles ventajas estratégicas tiene esta localización?  

ii. ¿Hay oportunidad para expansión?  

iii. ¿Cuáles son los negocios vecinos?  

iv. ¿Son ellos complementarios o dañinos para su negocio?  

v. ¿Se necesitan renovaciones en el local o en los costos?  

vi. ¿Es el vecindario estable, cambiante (mejorando, deteriorando)? ¿Cómo?  

vii. ¿Cómo es el acceso de los clientes? (Autobuses, etc.)  
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Una vez elegida el área geográfica debe evaluarse los factores necesarios para 

una buena decisión. Para la ubicación  idónea se debe tomar en cuenta los 

siguientes factores:  

i. Planes futuros. Se deben tomar en cuenta los pronósticos de 

necesidades operativas y técnicas futuras. La diversificación planeada de 

un producto por ejemplo el crecimiento del mercado podría tener una 

influencia importante en la ubicación.  

ii. Mano de obra. Se considera un factor importante que afecta la 

localización ya que el costo de mano de obra influye al momento de 

elegir un área de trabajo, evaluando y comparando aspectos tales como: 

prestaciones, salarios, nivel educativo, estabilidad laboral, etc.  

iii. Actitudes de la comunidad. La actitud de la comunidad es considerada 

por algunas compañías el factor más importante que se debe tener en 

cuenta, ya que una actitud pobre o negativa de la comunidad puede 

volver inadecuada un área que de otro modo sería ideal para la ubicación 

física de la empresa.  

iv. Facilidades de la comunidad. Es muy valioso contar con servicios en la 

comunidad que ayuden a los empleados a mantenerse mejor física y 

mentalmente, por eso deben tomarse en cuenta las facilidades tales 

como: hospitales, escuelas, iglesias, parques, clubes, instituciones 

financieras, etc. para escoger y poder trabajar en determinado lugar.  

v. Proximidad al mercado. El tener cerca un mercado es con el propósito 

de reducir costos de transporte que permita a la empresa generar 

mayores ingresos.  

vi. Transporte. El transporte juega un papel importante en la localización a 

determinar y varía de acuerdo al mercado y al producto. Si el costo de 

transporte ocupa una alta proporción en el costo total entonces es un 

factor de control en la determinación de la localización.  
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vii. Tierra. El precio de la tierra es un factor determinante en la localización 

de una planta ya que se deben tomar en cuenta las características 

requeridas por el giro de la organización 

 

h. Productos y servicios a ofrecer 

Un producto se puede definir de la siguiente manera: “es cualquier cosa que se 

ofrezca en un mercado para su atención, adquisición, uso o consumo; y que 

pudiera satisfacer una necesidad o deseo. Los productos que se comercializan 

pueden ser bienes físicos, servicios, personas, lugares, organizaciones e 

ideas”61 

 

Un producto se puede ofrecer con distintas características ya que estas son un 

instrumento competitivo para diferenciar el producto de la empresa de los de la 

competencia, a su vez se convierte en  un elemento básico del ofrecimiento de 

los mismos, sean reales o percibidas. 

 

2. ÁREA OPERATIVA 

La leche fluida es un producto cuya extracción es simple, no cuenta con pasos 

sistemáticos, solamente cuenta con un solo paso y es la extracción de la leche 

directamente a un recipiente. 

 

a. Organización interna de la empresa 

Organización, es la Unidad Social coordinada deliberadamente, compuesta por 

dos o más personas, que funciona más o menos de manera continua para 

alcanzar una o varias metas comunes.  

                                            
61

 Kotler, Philip; “Dirección de Mercadotecnia”; 8ª Edición; Editorial Mc Graw Hill, año 1996, 

Pág.432 
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La organización de la empresa estará estructurada por departamentalización, 

por tanto responde al sentido  tradicional de la jerarquía  y dispone de una 

organización más centralizada  y de signo más autoritario.  

El tipo de departamentalización  por especialización  de las funciones tiene 

indudables ventajas. La principal es que valora  al máximo la responsabilidad  

de cada eslabón, con lo que se adquirirá una perfecta especialización del 

trabajo asignado. La leche fluida, es un producto que no tiene muchos procesos 

debido a la forma de producción.  

 

b. Detalles de las inversiones necesarias 

En cuanto a las inversiones, comprende toda adquisición de activos fijos o 

tangibles y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la 

empresa.  

 

c. Principales procesos de producción  

El proceso de producción es el procedimiento técnico que se utiliza en el 

proyecto para obtener  bienes o servicios a partir de insumos  y se identifica 

como la transformación de una serie de éstos para convertirlos en productos 

mediante una determinada función de producción. 62 

 

En la cadena de valor de la agroindustria de la leche, los eslabones que 

participan en la misma, sus vinculaciones y relaciones comerciales existentes 

son las siguientes:  

                                            
62

 Baca Urbina, Gabriel. “Evaluación y Formulación de Proyectos, Análisis y Administración del 

Riesgo, 2ª Edición, Editorial McGraw – Hill, México, año 1994 
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Fuente: MAG 

 

El diagrama anterior nos muestra los principales procesos de producción de la 

leche: Los ganaderos producen  la leche fluida, luego está la venden como 

materia prima a  las industrias lácteas, a las empresas Semi-industriales y a las 

artesanales, intervienen en este proceso los transportistas que pasan 

recolectando la leche en el lugar de producción a través de Pipas o 

contenedores. Luego las industrias y las empresas realizan el respectivo 

proceso y distribución del producto final.  
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Asimismo, para diferenciar y comprender los diferentes tipos de leche que se 

producen y/o comercializan en el país, se tienen  los siguientes conceptos: 

 

i. Leche cruda de vaca: conocida también como leche cruda. “Es el 

producto íntegro, no alterado ni adulterado, de la secreción de las 

glándulas mamarias de las hembras del ganado bovino obtenida por el 

ordeño higiénico, regular, completo e ininterrumpido de vacas sanas y 

libre de calostro; que no ha sido sometida a ningún tratamiento a 

excepción del filtrado y/o enfriamiento, y está exento de color, olor, sabor 

y consistencia anormales”. 

 

ii. Leche pasteurizada: la leche de vaca entera, semi-descremada o 

descremada, que ha sido sometida a un proceso de calentamiento en 

condiciones de temperatura y tiempo que aseguren la total destrucción 

de bacterias (la microflora patógena y casi la totalidad de la microflora no 

patógena). El tratamiento térmico de la leche pasteurizada es de 72 a 

75°C durante 15 a 20 segundos o su equivalente. 

El vencimiento en el consumo de este producto, sujeto a refrigeración es 

de aproximadamente quince días. 

 

iii. Leche en polvo: Este tipo de leche se produce a través de procesos 

técnicos de deshidratación de la leche fluida pasteurizada, reduciéndose 

a polvo. Para este proceso, la leche es introducida a gran presión en 

cámaras calientes, formándose una nube de pequeñas gotas de leche 

que se deshidratan instantáneamente y que se ha denominado Sistema 

Spray. 
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3. ÁREA DE COMERCIALIZACIÓN 

a. Definición de comercialización 

La comercialización, para el autor Baca Urbina, “Es la actividad que permite al 

productor hacer llegar un bien o servicio al consumidor con los beneficios de 

tiempo y lugar”. 

 

La mayor parte de los productores utiliza intermediarios para llevar sus 

productos al mercado, así estos tratan de forjar un canal de distribución. 

 

Schoell define los canales de distribución como una “serie de instituciones de 

comercialización interdependientes que facilitan la transferencia del título a un 

productor conforme se mueve el producto hasta el último consumidor o usuarios 

finales.” 63 

 

Los canales de distribución están formados por el conjunto de empresas o 

individuos interdependientes que facilitan la transferencia de un bien o servicio 

desde el productor hasta el consumidor o usuario industrial. 

 

Los pequeños ganaderos del Cantón El Coyolito,  comercializan la leche de 

forma directa a un bajo porcentaje de los consumidores, para el resto se apoya 

de intermediarios, como son los lecheros  y la venta del producto como materia 

prima a las industrias lácteas.  

Existen en general dos grupos de canales: 

 

i. Canales de Comercialización de Consumo: incluye cuatro niveles de 

canales siendo el más tradicional el de fabricante-mayorista-minorista-

consumidor. 

                                            
63 Shoell, William, Mercadotecnia, Editorial Prentice Hall, Tercera Edición, México 1991. 
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ii. Canales de Comercialización Industrial: incluye también hasta cuatro 

niveles siendo el más usado por la producción industrial el canal directo 

(fabricante-consumidor- industrial) 

 

b. Importancia de la comercialización 

La comercialización representa para toda empresa un sin fin de problemas, la 

decisión sobre si llevar  o no la comercialización de los productos es una de las 

más importantes, ya que en este momento la empresa asumirá los mayores 

costos; pero es también una parte vital del funcionamiento de la misma. 

 

La importancia de la comercialización radica en lo señalado por Baca Urbina: “la 

comercialización no es la simple transferencia de productos hasta las manos del 

consumidor; esta actividad debe conferirle al producto los beneficios de tiempo 

y lugar”. 

 

La comercialización tiene importancia dentro del contexto económico y social, 

porque a la vez que permite llevar al consumidor el producto que necesita y/o 

desea, está promoviendo crecimiento económico. 

 

La importancia social de la comercialización radica primordialmente en la 

satisfacción de las necesidades humanas y no sólo las necesidades orientadas 

hacia un negocio, servicio o producto. Implica no crear productos nocivos a la 

sociedad y el medio ambiente. 

 

c. Comercialización ganadera 

En el municipio de Tejutla,   está muy difundida la crianza de ganado vacuno, 

porcino, caballar y mular.  
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En el siguiente esquema se resumen las estadísticas aproximadas de productos 

en este municipio64 

 

CUADRO No.1 

 

.  

 

 

  

 

 

 

El ganado vacuno y porcino es negociado fuera del municipio, es así, como los 

vacunos y los porcinos son llevados generalmente a ponerlos en venta cuando 

hay días de tiangue en la Ciudad de Aguilares. Para ello se transportan en 

vehículos en las primeras horas del día. Varias son las personas que se 

dedican de llenos a este negocio, los precios de los productos están 

determinados por la oferta y la demanda.  

  

Los productos animales son comercializados dentro y fuera de la ciudad, y los 

productos lácteos son procesados en forma artesanal. Para la comercialización 

de la ganadería existen  problemas  de escases de concentrados, vitaminas y 

desparasitantes  y la leche y  sus derivados la quieren barata. 

 

                                            
64

 www.tejutla.com 

PRODUCCIÓN 

GANADERA 

Vacuno 7,000 

Porcina 2,500 

Caballar 400 

Mular 75 
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4. FINANZAS 

Es la disciplina  que se ocupa de “determinar el valor” y tomar decisiones.  La 

función primordial de las finanzas es asignar recursos, lo que incluye 

adquirirlos, invertirlos y administrarlos65.  

En cuanto a los pequeños ganaderos, estos tienen potencial de crecimiento 

pero también tienen necesidades sustanciales de financiamiento asociados a 

los riesgos considerables. Estas necesidades  han creado fuentes 

especializadas  de financiamiento de capital, las cuales son necesarias para 

que los pequeños ganaderos puedan poner en marcha o incrementar los 

beneficios del negocio. 

5. EVALUACIÓN FINANCIERA 

Las finanzas han florecido dentro del contexto más amplio de la sociedad, y han 

evolucionado al enfocar los problemas comerciales, económicos y sociales 

importantes, contribuyendo así a la sociedad66.  

Desde hace mucho las finanzas se han preocupado por el papel que 

desempeña la empresa en la asignación de los recursos de la sociedad.  

La función de finanzas se encuentra por lo general al nivel más alto de la 

estructura organizacional de la empresa, ya que las decisiones financieras 

óptimas son absolutamente indispensables para su sobrevivencia y éxito. Todos 

los episodios importantes en la vida de las empresas  de  negocios originan 

cuestiones que tienen implicaciones financieras de gran importancia. Tales 

aspectos comportan la adición de nuevas líneas de productos o la reducción de 

las antiguas, expandir o añadir plantas o cambiar su ubicación, y retener las 

utilidades u obtener capital externo para dar apoyo a la expansión67.  

                                            
65

 Emery, Douglas y Otros. Fundamentos de Administración de Financiera. Editorial Prentice 

Hall. México. 

66
 Ibíd.  

67
 Weston, fred y otros. Fundamentos de Administración Financiera. Nueva Editorial  

Interamericana. Séptima Edición, México 
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CAPÍTULO II: “DIAGNÓSTICO SOBRE LA COMERCIALIZACIÓN DE LA 

LECHE FLUIDA PRODUCIDA POR  LOS PEQUEÑOS GANADEROS DEL 

CANTÓN EL COYOLITO, MUNICIPIO DE TEJUTLA, DEPARTAMENTO DE 

CHALATENANGO”.  

 

A. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACIÓN 

 

El  diagnóstico se elabora con el propósito de obtener información relevante e 

importante de la situación actual de los pequeños ganaderos,  y que servirá de 

base para tomar  decisiones oportunas que garanticen el éxito de la 

comercialización de la leche fluida en el mercado; servirá como guía para 

identificar cuáles son las áreas de oportunidad dentro del sector (ganadero), 

logrando así incrementar las ventas y mejorar el posicionamiento en el 

mercado.  

 

A través de dicha  investigación los pequeños ganaderos conocerán que es lo 

que el cliente quiere realmente, es decir, les permitirá determinar si la leche 

fluida tiene aceptación, la calidad y cantidad necesaria y en qué medida debe 

ser innovada; estos son elementos que garantizan la existencia de productos 

líderes en el mercado, además con la investigación también se determinará el 

grado de rentabilidad de la leche fluida. 

 

Por otra parte, cabe mencionar que sabiendo aprovechar los recursos como los 

que  brinda la ganadería,  la comercialización de la leche fluida contribuirá al 

progreso y desarrollo del Municipio de Tejutla, generando nuevas fuentes de 

empleo. 
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B. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

1. OBJETIVO GENERAL 

 

Recopilar información apropiada acerca del mercado potencial y de los 

productores de leche fluida del Cantón El Coyolito, Municipio de Tejutla, 

Departamento de Chalatenango, para identificar fortalezas y amenazas en la 

comercialización de leche fluida. 

 

 

2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

 

a) Analizar fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de los 

pequeños ganaderos para contribuir a la identificación de estrategias 

de comercialización que faciliten la distribución de leche fluida. 

 

b) Determinar los diferentes canales de distribución del producto, para 

conocer la forma más efectiva de llevar el producto hasta el cliente. 

 

c) Identificar el mercado meta que tendrán los pequeños ganaderos, 

para conocer si se podrá generar, desarrollar y posicionar la demanda 

del producto. 
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C. METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN 

 

1. MÉTODO DE INVESTIGACIÓN 

La metodología de la investigación se refiere a las herramientas metodológicas 

de la investigación, que permitirán encaminar todos los esfuerzos, tanto teóricos 

como prácticos, hacia la consecución de los objetivos formulados.68 

El método de investigación que se utilizó en la elaboración de la presente 

investigación es el método científico, haciendo uso del método deductivo, 

método que permite pasar de afirmaciones de carácter general a hechos 

particulares es decir partiendo de lo general a lo específico, ya que la 

investigación se realizó por medio de un proceso que permita acercarse a la 

realidad concreta a través de conclusiones que se deducen de planteamientos 

generales,69 con lo cual, se obtuvo información objetiva de la situación actual de 

los pequeños ganaderos del Cantón El Coyolito, Municipio de Tejutla, 

Departamento de Chalatenango. 

  

2. TIPO DE INVESTIGACIÓN 

Para la realización de la investigación se utilizó el estudio explicativo, que 

consiste en “Estudios dirigidos a responder a las causas de los eventos físicos y 

sociales, su interés se centra en predecir y explicar, por qué ocurre un 

fenómeno y en qué condiciones se da este, o por qué dos o más variables 

están relacionadas”.70 Con este tipo de estudio se busca tener factores que 

ayuden a incrementar la comercialización de la leche fluida producida por los 

pequeños ganaderos del Cantón Coyolito, Municipio de Tejutla, Departamento 

de Chalatenango.  

                                            
68

 S. Hernández, C. Fernández, P. Baptista, “Metodología de la Investigación”, México, Mc Graw Hill, 1998, Pág. 

75. 
69

 Muñoz Campos, Roberto, “La Investigación Científica, paso a paso”; 4ª. Edición,  UCA Editores, 2009, Pág. 23 

70
 Chinchilla, Dionisio, “Guía Didáctica II para Seminarios de Investigación Social”, 1ª Edición, El Salvador, 2006, 

Pág. 85 
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3. TIPO DE DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 

En esta investigación el tipo de diseño que se utilizó fue el no experimental, ya 

que se realizó sin manipular deliberadamente las variables, sino que se 

observaron los fenómenos tal y como se dan en su contexto natural, y después 

se procedió a analizarlos, interpretarlos, concluir, recomendar y proponer 

alternativas de solución.71  

 

4. FUENTES DE INFORMACIÓN 

No se puede investigar un fenómeno si no contamos con la información que nos 

permita hacer comparaciones y las relaciones de variables que procesadas y 

analizadas nos proporcionen datos específicos que nos ayuden a la toma de 

decisiones. 

 

a. Fuentes Primarias 

Para el desarrollo de la investigación se tomó en cuenta las principales técnicas 

de investigación de campo, las cuales son: el cuestionario, que se realizó a los 

consumidores de leche fluida del sector; la entrevista, que se efectuó a los 31 

pequeños ganaderos productores de leche fluida, y la observación directa, para 

conocer las condiciones en las que se encuentran los pequeños ganaderos 

además de conocer el proceso de producción de la leche fluida. 

Las fuentes primarias de recolección de información que se utilizaron para 

recopilar datos, servirán de base para el diseño del Plan de Negocio para 

incrementar la comercialización de la leche fluida. 

                                            
71

 Chinchilla Dionisio, “Guía Didáctica II para Seminarios de Investigación Social”, 1ª Edición, El Salvador, 2006, 

Pág. 42 
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b. Fuentes Secundarias 

Se utilizaron datos bibliográficos lo cual permitió desarrollar la investigación con 

un enfoque teórico, con fundamentos en: libros, tesis, Internet, folletos y datos 

proporcionados por el Consejo Nacional de Empresarios Salvadoreños.  

 

5. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE LA INVESTIGACIÓN 

Para el estudio de esta investigación se definieron apropiadamente las técnicas 

e instrumentos de investigación, tomando como sujeto de estudio a los 

pequeños ganaderos productores de leche fluida, del Cantón El Coyolito, 

Municipio de Tejutla, Departamento de Chalatenango. 

 

5.1 TÉCNICAS 

Las técnicas de recolección de la información que se utilizaron son las 

siguientes: 

a. Observación Directa  

Se utilizó como técnica de investigación la observación directa, para conocer las 

condiciones en las que se encuentran actualmente los pequeños ganaderos 

productores de leche fluida del Cantón El Coyolito, Municipio de Tejutla, 

Departamento de Chalatenango. 

 

b. Encuesta 

Con ésta técnica se logro recopilar información sobre gustos y preferencias de 

los consumidores de leche fluida del Cantón  El Coyolito, Municipio de Tejutla, 

Departamento de Chalatenango, por lo que se elaboró un cuestionario 

estructurado de preguntas semi-abiertas y cerradas para la obtención de dicha 

información.  
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c. Entrevista 

Es la que se utilizó para obtener información verbal por medio de una 

estructuración de preguntas que estaban dirigidas a los pequeños ganaderos, 

propietarios de ganaderías del sector en estudio, con el objetivo de recopilar la 

información básica y necesaria para incrementar la comercialización de leche 

fluida producida por los pequeños ganaderos del Cantón El Coyolito, Municipio 

de Tejutla, Departamento de Chalatenango. 

 

5.2 INSTRUMENTOS 

a. El Cuestionario 

El cuestionario es un medio útil y eficaz para recoger información en un tiempo 

relativamente breve. Este instrumento se utilizó para obtener información de los 

consumidores de leche fluida del sector mediante la estructuración de 17 

preguntas semi-abiertas y cerradas. El total de encuestados del sector fue de 

61 personas. 

 

b. La Guía de Entrevista 

Este instrumento que sirve de apoyo para realizar una entrevista se diseñó para 

realizar las entrevistas a los 31 pequeños ganaderos, propietarios de pequeñas 

ganaderías del sector en estudio, y así obtener la información necesaria para 

incrementar la comercialización de la leche fluida. 

La guía de entrevista se estructuro tomando como base todas las áreas que 

contempla la Metodología del Diagnóstico Empresarial tales como: Información 

básica, aspectos internos y externos a la empresa, capital intelectual, situación 

medioambiental, proyectos futuros y actuales y posición económica-financiera y 

está constó de 36 preguntas abiertas.  
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c. Visitas del grupo de investigación 

Se realizaron visitas a todos los ganaderos del sector de estudio dedicados a la 

producción de leche fluida del Cantón El Coyolito, Municipio de Tejutla, 

Departamento de Chalatenango. Con la observación se realizaron anotaciones 

que permitieron la verificación de la información y recopilación de datos 

necesarios para el desarrollo de esta investigación. 

 

6. UNIVERSO Y MUESTRA 

6.1 IDENTIFICACIÓN DEL UNIVERSO  

Para los fines de esta investigación se seleccionaron los siguientes universos, 

de acuerdo a los objetivos planteados en la investigación, así como la 

factibilidad para ejecución y los recursos con los que se cuentan para la 

investigación: 

a) Universo de pequeños ganaderos 

Conformada por un total de 31 ganaderos del “Cantón El Coyolito”, quienes 

cuentan con un mínimo de 30 vacas en producción de leche fluida y las 

instalaciones básicas necesarias para el proceso productivo. 72 

 

b) Universo de clientes 

La cual está conformada por la población total del “Cantón El Coyolito”  que 

a junio de 2009 asciende a los 4,764 habitantes.73 

 

c) Universo de competidores 

Este universo no será tomado en cuenta debido a que los pequeños 

ganaderos del “Cantón El Coyolito”, no tienen más competencia que la de 

ellos mismos.  

                                            
72

 Datos proporcionados por el Consejo Nacional de Empresarios Salvadoreños.  

73
 Datos proporcionados por la Alcaldía Municipal de Tejutla. 
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6.2 DETERMINACIÓN DE LA MUESTRA 

Las muestras se determinaron de la siguiente manera: 

a) Muestra de pequeños ganaderos 

La muestra de los pequeños ganaderos está conformada por el total del 

universo, compuesto de 31 pequeños ganaderos, quienes cuentan con un 

mínimo de 30 vacas en producción de leche fluida y las instalaciones 

básicas necesarias para el proceso productivo. 

  

b) Muestra de clientes 

Exclusivamente para los consumidores de leche fluida en el  “Cantón El 

Coyolito”.  

El cálculo de la muestra se determinó estableciendo los parámetros de 

probabilidad, error y nivel de confianza adecuados que permita que los 

resultados de la investigación sean representativos del universo a través de 

la siguiente fórmula74:  

 

n = Z2N.P.Q 

 e2(N-1)+ Z2(P.Q) 

 

En donde: 

Z = Es el nivel de confianza de 95%, debido a que los elementos 

muéstrales no representen diferencias significativas respecto a la 

población en estudio equivalente a 1.96 desviaciones estándares en 

dicha población. 

P = Población esperada de respuestas favorables en el proceso de 

investigación, y este es del 80% de acuerdo a la prueba cualitativa 

realizada con anterioridad. 

                                            
74

 Guerrero, Fernando. Fundamentos de los Métodos de Investigación. Imprenta y Offset 

Ricaldone, El Salvador. 
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Q = Porción esperada de respuesta desfavorable por diferencia respecto 

a “p” dado que P + Q es igual a 1, entonces Q es igual al 20% 

e= Error estimado del 10 % que se está dispuesto a aceptar en 

estimación de la porción de la población. 

N= Total de la población para el estudio.  

n = La muestra de la población, 4764 población del Cantón El Coyolito 

 

 

Sustituyendo: 

  

n = Z2N.P.Q 

 e2(N-1)+ Z2(P.Q) 

 

n  = (1.96)2(4,764)(0.80)(0.20) 

 (0.10)2(4,764)+(1.96)2(0.80)(0.20) 

 

n  = 2928.22 

 48.25 

 

n  = 60.69 

 

n  = 61    habitantes  

 

 

De modo tal que para la investigación se pasó un cuestionario a 61 habitantes 

del Cantón El Coyolito.  
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7. TABULACIÓN, ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE LA 

INFORMACIÓN 

 

Una vez recolectada la  información a través de los instrumentos, se procedió a 

analizarla, tabulando y graficando cada una de las preguntas, tanto de las 

entrevistas realizadas a los 31 pequeños ganaderos del sector (Anexo 1), como 

las encuestas hechas a los 61 habitantes del Cantón El Coyolito (Anexo 2), 

utilizando el Software Microsoft Office Excel 2007, por medio de la elaboración 

de cuadros de resultados que indican frecuencia y porcentajes y gráficos para 

un mejor análisis.  

 

D. DIAGNÓSTICO DE LA SITUACIÓN ACTUAL DE LOS PEQUEÑOS 

GANADEROS DEL CANTÓN EL COYOLITO, MUNICIPIO DE 

TEJUTLA, DEPARTAMENTO DE CHALATENANGO 

 

En el presente capitulo se realizó un diagnóstico a la muestra conformado por 

un total de 31 pequeños ganaderos del Cantón El Coyolito,  a través de una 

metodología de diagnóstico empresarial con el propósito de identificar áreas de 

oportunidad para los pequeños ganaderos y que a su vez sirva de apoyo para 

mejorar las condiciones de vida de los habitantes del Cantón El Coyolito. 

 

Para la realización del estudio se realizó una visita de campo a cada uno de los 

31 pequeños ganaderos, en donde cada ganadero dedico parte de su tiempo 

para brindar información relevante en la consecución del diagnóstico realizado. 

Dicha información se recabó a través de una guía de preguntas que abarcaron 

todas las áreas que contempla la Metodología del Diagnóstico Empresarial tales 

como: Información básica, aspectos internos y externos a la empresa, capital 

intelectual, situación medioambiental, proyectos futuros y actuales y posición 

económica-financiera.  



55 

 

1. DATOS BÁSICOS DE LOS PEQUEÑOS GANADEROS 

En El Salvador, existen alrededor de 67,000 ganaderos productores de leche, 

quienes abastecen a las plantas procesadoras de lácteos, es decir, a las 

industrias productoras de leche fluida pasteurizada y de otros productos afines, 

como queso, crema, requesón y otros. 

 

Asimismo, se producen en el país alrededor de 1.1 millones de litros de leche 

fluida, entre cruda y pasteurizada. 

 

Otro dato que demuestra la importancia de producir  leche en El Salvador es su 

consumo por habitante (per cápita), debido a que es de los más altos en 

Centroamérica, con 88 Kg. al año, cerca se sitúa Honduras con 80 Kg., y 

Guatemala y Nicaragua están muy por debajo con 35 y 12.8 Kg. 

respectivamente. Costa Rica se sitúa en primer lugar con 200 Kg.75 

 

Los 31 pequeños ganaderos del Cantón El Coyolito, Municipio de Tejutla, 

Departamento de Chalatenango, son personas que inician operaciones con la 

idea de obtener una fuente de ingresos que ayude tanto a la familia propia 

como a las demás familias del Cantón.  

 

Cuentan con un mínimo de 30 y un máximo de 160 vacas en producción y las 

instalaciones necesarios (corrales) para el proceso productivo de la leche fluida. 

La actividad económica de los pequeños ganaderos es agropecuaria y ninguno 

de ellos está formalmente constituido. 

 

Todos los ganaderos tienen en común que se han dedicado a la ganadería 

desde la niñez y han continuado con el negocio familiar. 

                                            
75

 Ministerio de Agricultura y Ganadería  
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El proceso de producción de la leche fluida es completamente artesanal 

(ordeño) y se efectúa en dos horarios: el primer ordeño es a las 4:30 a.m. y el 

segundo a las 3:00 p.m., de cada ordeño (por vaca) se saca en promedio 13 

botellas de leche fluida. 

Cada uno de los ganaderos cuentan con por lo menos 4 corraleros (personas 

que se encargan de ordeñar las vacas y del cuido de las mismas). 

   

2. DATOS ECONÓMICOS 

 

Cada uno de los pequeños ganaderos trabaja de forma independiente y 

cuentan con un Capital mínimo de US$30,000.00, y algunos además de la 

producción de leche fluida se dedican a la crianza de ganado porcino y al cultivo 

de maíz. 

Debido a que ninguno de los ganaderos está legalmente constituido y a que sus 

volúmenes de producción son reducidos no realizan importaciones ni 

exportaciones de productos y materias primas. 

 

3. PLANES DE INVERSIÓN 

 

Los pequeños ganaderos en su totalidad, estiman conveniente realizar 

inversiones de maquinaria para automatizar el proceso de producción de leche 

fluida y mejora de instalaciones con el objetivo de incrementar y mejorar la 

producción de leche fluida. 

Cada pequeño ganadero necesita en promedio realizar una inversión de 

US$35,000.00 
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4. DESCRIPCIÓN DEL DIAGNÓSTICO A LOS PEQUEÑOS 

GANADEROS DEL CANTÓN EL COYOLITO, MUNICIPIO DE 

TEJUTLA, DEPARTAMENTO DE CHALATENANGO 

 

 4.1 ANÁLISIS EXTERNO 

Comprende aquellos factores que influyen en la actividad de los ganaderos y a 

la vez las relaciones con su sector de actividad. 

a. Canales de distribución 

Los canales de distribución están definidos en su mayoría con un 60% por 

“oportunistas”, que son consumidores que compran por mayoreo que llegan de 

Aguilares, Apopa o San Salvador y luego distribuyen la leche fluida en 

panaderías o queserías que procesan la leche para la elaboración de otros 

productos lácteos. 

Además de los oportunistas el 40% restante de la producción total de leche 

fluida es vendida a la foremost, que la llega a recoger en pipas y la lleva a sus 

plantas para procesarla y los consumidores del Cantón El Coyolito. (Ver Anexo 

1, página 1).    

 

b. Actitud del gobierno con el sector 

En su mayoría los pequeños ganaderos coinciden en que nunca han recibido 

ningún tipo de apoyo por parte del gobierno, además algunos ganaderos 

mencionaron que existen oficinas del MAG (Ministerio de Agricultura y 

Ganadería), en la zona, pero no reciben ningún beneficio de la referida 

instancia. (Ver Anexo 1, página 2). 

 

c. Crecimiento económico del sector 

El 55% de los ganaderos coincide en que el crecimiento económico de la 

ganadería va en disminución y que por el contrario algunos ganaderos han 

desaparecido, el resto de los ganaderos opina que no hay crecimiento o que 
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permanece estable debido a la situación económica actual que vive nuestro 

país. (Ver Anexo 1, página 3). 

 

d. Competidores 

El total de los 31 pequeños ganaderos coincide en que no tienen más 

competencia en la zona, que la de ellos mismos. (Ver Anexo 1, página 4). 

 

e. Costos fijos 

Los costos fijos de los pequeños ganaderos quedan definidos de la siguiente 

manera: 

 

Cuadro No. 2 

Concepto Costo semanal 

Corraleros $70.00  

Alimentación del ganado Varía de acuerdo a la cantidad 

de vacas en producción. 

Vitaminas y medicamentos Varía de acuerdo a la cantidad 

de vacas en producción.  

Combustible $40.00 

(Ver Anexo 1, página 4). 

 

f. Principales proveedores 

Cada ganadero escoge a sus proveedores según le convenga en precio y 

calidad, estos les proveen sus materias primas para el alimento de las vacas y 

vitaminas y medicamentos, a continuación algunos nombres de proveedores 

mencionados: 

 Agroservicio “Las Cañas” 

 Raúl Mata 

 Jaime Solórzano 
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 “Agroservicios” 

 Julio Pinto Carranza 

 Productores de la zona 

 

En cuanto a la atención recibida, todos los ganaderos están satisfechos y 

coinciden en que en alguna ocasión han tenido retrasos en cuanto a los tiempos 

de entrega de sus productos debido a la escasez de las mismas durante el 

invierno. (Ver Anexo 1, página 6). 

 

g. Segmentos de mercado atendidos 

Los segmentos de mercado atendidos por los pequeños ganaderos son 

Aguilares, Apopa, San Salvador, El Coyolito y sus alrededores. (Ver Anexo 1, 

página 9). 

 

h. Variabilidad de ventas en el año 

El total de ganaderos coincide en que las ventas permanecen estables de enero 

a octubre y aumentan en los meses de noviembre y diciembre. (Ver Anexo 1, 

página 10). 

 

 4.2 ANÁLISIS INTERNO 

Comprende el análisis de la situación interna de cada ganadero, su integración, 

organización, el recurso humano, técnico y financiero que posee. 

 

a. Objetivos 

Los ganaderos persiguen los siguientes objetivos: 

 Tener  fuente propia de ingresos  

 Ser fuente de trabajo para los habitantes del Cantón 

(Ver Anexo 1, página 11). 
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b. Misión y Visión 

Actualmente ninguno de los 31 pequeños ganaderos, cuenta con una misión y 

visión definida del negocio. 

Lo cual refleja que no tienen metas a corto plazo bien definidas que cambien 

conforme se presentan las tendencias del mercado actual. (Ver Anexo 1, página 

11). 

 

c. Organización actual 

Cada ganadería está compuesta por el Propietario (ganadero) y los corraleros, 

que son las personas que contribuyen en las labores de ordeño y cuido del 

ganado. 

En promedio cada ganadero contrata un corralero por cada 8 vacas en 

producción de leche fluida.  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

d. Descripción de los productos 

Clasificación de la leche 

La leche se clasifica en: 

 ENTERA: 3,5% de grasa. Contiene todos los nutrientes. 

 SEMIDESNATADA: 1,5% de grasa. Pierde parte de las vitaminas que 

se encuentran en la grasa A, D y E.  

Propietario 

Corralero Corralero Corralero Corralero 
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 DESNATADA: 0,2 % de grasa. No tiene grasa por lo que pierde todas 

las vitaminas de ésta. 

 

Pero la leche que los ganaderos producen es la leche entera que contiene 

todos los nutrientes necesarios para el organismo humano.  

 

e. Composición de la leche 

La calidad de la leche fluida se valora por sus cualidades nutritivas y varía 

dependiendo de muchos factores: raza, edad. Estos son algunos de los factores 

que intervienen en la calidad del producto final. 

El agua es su principal componente, además de ácidos grasos, colesterol y 

proteínas. En menor proporción contiene vitaminas (grupo B, A y D) y minerales 

(zinc, magnesio y calcio). 

La leche vacuna, que es la que habitualmente consumimos, tiene más 

proteínas por litro y caseína que cualquier otra. La asimilación de la leche de 

vaca es más difícil, debido a la mayor cantidad de estos dos elementos. Aparte 

de suponer un mayor esfuerzo digestivo, la leche vacuna hace trabajar más a 

los riñones por el alto proteico que posee.  

 

El azúcar que encontramos en la leche vacuna es la lactosa y la cantidad 

existente es aproximadamente 4.8 gramos por litro. La lactosa es un disacárido, 

es decir, un azúcar constituido por dos monosacáridos: la galactosa y la 

glucosa. Este disacárido favorece la flora intestinal más saludable para el 

organismo. También parece demostrado que la ingestión de lactosa favorece el 

desarrollo del sistema nervioso durante el crecimiento. 
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f. Política de precios 

No existe una política de precios que les permita ser más competitivos, y que 

contribuya con los márgenes de ganancia, en su totalidad, los ganaderos 

coinciden en que el precio de cada botella de leche lo determina el mercado, 

actualmente el precio de cada botella anda rondando en promedio los US$0.39 

ctvs. (Ver Anexo 1, página 12). 

 

g. Política de promoción y publicidad  

Carecen en gran medida de alguna persona que se encargue de llevar a cabo 

las actividades de promoción y publicidad que definan las estrategias 

adecuadas para hacerle frente a la competencia y a la vez que defina marca y 

diseño. (Ver Anexo 1, página 12). 

 

h. Políticas y certificación de calidad 

Los ganaderos no cuentan con políticas de calidad establecidas, esto es debido 

a que su producción es de forma artesanal. 

En cuanto a certificaciones de calidad otorgadas por instituciones acreditadas 

no son sujetos de alcance, debido a que no cuentan con tecnología, producción, 

higiene y distribución que estas instituciones exigen para el debido 

otorgamiento. (Ver Anexo 1, página 14). 

 

i. Productividad de empleados 

El 90% de los ganaderos manifestó que está satisfecho con la productividad de 

sus empleados (corraleros), ya que tienen alrededor de 2 ó 3 años de trabajar 

con ellos y al momento de contratarlos buscaron gente recomendada y con 

experiencia. En cuanto al 10% restante manifestó no estar muy satisfechos por 

haber tenido problemas con su personal, debido a que tienen el vicio del 

alcohol, y cuando trabajan después de haber ingerido alcohol su productividad 

disminuye. (Ver Anexo 1, página 14). 
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j. Satisfacción de los clientes 

El 58% de los ganaderos manifestó que sus clientes son fieles y por 

encontrarse satisfechos con la calidad del producto, siempre regresan, un 39% 

manifestó que nunca han recibido ninguna queja y por eso concluyen que los 

clientes se encuentran satisfechos y el 3% restante manifestó que los clientes 

nunca están satisfechos y que siempre quieren más. (Ver Anexo 1, página 15). 

 

 4.3 ANÁLISIS ECOLÓGICO 

Las alianzas, acuerdos con otras empresas en las ramas de tecnología, gestión 

empresarial e implementación de sistemas, no forman parte de la 

administración de los ganaderos, sin embargo algunos manifestaron su interés 

de involucrarse en este tipo de temas, para buscar mejoras en la productividad. 

Otra característica en común de la administración de los ganaderos es que 

ninguno tiene marca registrada. 

En cuanto al tratamiento del estiércol de ganado, no se realiza de manera 

adecuada, por lo que los ganaderos están en toda la disposición de recibir la 

asesoría necesaria para contrarrestar cualquier impacto medioambiental. (Ver 

Anexo 1, página 17). 

 

 4.4 ANÁLISIS DE VARIABLES EVOLUTIVAS 

En esta parte del diagnóstico es importante valorar que han emprendido los 

ganaderos para obtener capacidad de innovación y grado de responsabilidad 

social con el entorno como en sus trabajadores y empleados. 

Actualmente ninguno de los ganaderos tiene proyectos a corto ni a largo plazo, 

que definan la importancia de capacidad de innovación y grado de 

responsabilidad social. (Ver Anexo 1, página 21). 
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5. ANÁLISIS FODA  

Objetivo: 

Realizar un análisis que permita identificar áreas críticas para definir pasos 

estratégicos a seguir en función de la comercialización de la leche fluida 

producida por los pequeños ganaderos del Cantón Coyolito, Municipio de 

Tejutla, Departamento de Chalatenango. 

 

Metodología: 

Se discutieron de forma prioritaria elementos del FODA para poder analizar 

una correlación de variables que pudieran concluir en una estrategia a 

seguir para el proyecto en estudio. 
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                    FACTORES EXTERNOS 

 

 

FACTORES INTERNOS 

OPORTUNIDADES 
1. Los Avances tecnológicos le permiten a las empresas 
aumentar su capacidad productiva. 
2. La cantidad, calidad y precio son factores que influyen en 
la compra de leche fluida. 
3. El empaque preferido por los consumidores es la botella.   
4. Comercialización de leche a través de la Web. 
5. Apoyo de instituciones de carácter gubernamental y 
privadas a los pequeños ganaderos. 
6. Ampliar la producción de leche para cubrir la demanda 
nacional de productos lácteos. 
7. Fabricación de productos alternativos, un nicho poco 
explorado por la industria local. 
8. Fuerte propaganda para incrementar el consumo de 
leche fluida. 

AMENAZAS 
1. Aumento de la delincuencia que no sólo se convierte en 
una amenaza para la sociedad sino también para la 
seguridad del patrimonio de las empresas. 
2. Fenómenos climáticos. 
3. Incremento en los precios de los insumos. 
4. El incremento de los intermediarios afecta directamente a 
los productores. 
5. El bajo nivel del poder adquisitivo de los consumidores de 
leche fluida. 
6. Proveedores nacionales con mejores procesos 
productivos. 
7. Enfermedades (sanidad animal). 
8. Falta de acceso a créditos. 
9. Precios insuficientes,  no se paga calidad. 
10. La operacionalización de las fincas es considerado de 
costos elevados. 

 
FORTALEZAS 
1. Apoyo de instituciones nacionales e internacionales en 
aspectos financieros y técnicos. 
2. Capacidad de producir lo que el mercado demanda, 
manteniendo la calidad, cantidad y de manera continua. 
3. Proyecto de la creación de una marca que le permita 
diferenciarse de sus competidores. 
4. Hay empresas interesadas en la compra de leche fluida. 
5. Relativa cercanía entre zonas con alto potencial de 
producción y principales centros de consumo. 
6. Proyectos que permitan la comercialización de los 
productos con el mercado meta directamente. 

 

 
 

ESTRATEGIAS OFENSIVAS ESTRATEGIAS DEFENSIVAS 

 
DEBILIDADES 
1. Falta de visión a largo plazo de parte de los ganaderos 
para crecimiento del negocio.  
2. No existe planificación en las fincas.  
3. No existe implementación  de tecnologías aprobadas. 
4. La leche que se produce no es sometida a un proceso de 
ordeño limpio, ni de filtración garantizada. 
5. Hay un fuerte peso del procesamiento artesanal en las 
fincas sin asistencia técnica, ni apoyo para una adecuada 
instalación de equipos que aseguren un control básico de 
calidad e higiene durante la manufactura y procesamiento. 
6. Los costos de producción no se toman en cuenta en la 
determinación de los precios de venta. 
 
 

ESTRATEGIAS ADAPTATIVAS O 
DE REORIENTACIÓN 

ESTRATEGIAS DE 

SUPERVIVENCIA 
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a. Estrategias Ofensivas 

                                

               Oportunidades 

Fortalezas                         

O1 O2 O3 O6 O7 

F1 

Buscar apoyo en 
Instituciones Nacionales 
e Internacionales en 
aspectos financieros y 
técnicos que permitan 
mejorar la capacidad de 
producción. 

   

 

F2  

Cumplir con las 
exigencias del mercado 
meta respecto a la 
calidad, cantidad y 
precio de los productos; 
es decir, frescura, color, 
forma propia ó variedad 
y tamaño 
estandarizado de los 
productos. 

  

 

F3   

Creación de la marca 
que les permita 
distinguirse de sus 
competidores siguiendo 
las preferencias de los 
consumidores 

 

Iniciar el proyecto 
de creación de la 
nueva marca y 
fabricar productos 
alternativos 

F4    

Ampliar la producción 
de leche fluida para 
cubrir la demanda de 
las empresas 
interesadas. 
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b. Estrategias Defensivas 

                         

                            

Fortalezas 

Amenazas 

A2 A4 A5 A8 A10 

F1 

   Buscar apoyo en 
Instituciones 
Nacionales e 
Internaciones para 
tener más acceso a 
créditos 

 

F2 

Crear estándares 
respecto a calidad, 
cantidad y precio; de 
tal forma que se 
cumplan las 
expectativas del 
mercado meta 
respecto a la calidad 
de los productos. 

    

F6 

 Creación de proyectos 
que permitan la 
comercialización 
directamente con el 
mercado meta que 
disminuya a los 
intermediarios. 

Fijar precios que 
garanticen el retorno de 
todos los costos de 
producción y 
comercialización, los 
cuales generen 
márgenes de utilidad al 
menos dos puntos 
porcentuales arriba de la 
inversión, considerando 
los costos de producción 
y los precios 
prevalecientes en el 
mercado. 

 Fijar precios que 
garanticen el 
retorno de todos 
los costos de 
producción y 
comercialización, 
los cuales generen 
márgenes de 
utilidad que cubran 
los costos elevados 
de producción. 
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c. Estrategias Adaptativas 

                                

                               

Oportunidades 

Debilidades                         

O1 O2 O3 O6 O7 

D1 

Destinar recursos 
financieros para el 
fortalecimiento del área 
productiva. 

Dar prioridad a 
aquellos productos que 
representen mayor 
demanda en el 
mercado meta. 

La viñeta a elaborar 
deberá contener 
información relevante 
que describa las 
características de los 
productos y requisitos 
exigidos por el 
mercado. 

 Tener una visión de 
crecimiento para la 
creación de productos 
lácteos alternativos. 

D2 
   Planificar con el 

objetivo de ampliar 
la producción de la 
leche fluida 

 

 

d. Estrategias de Supervivencia 

                                

                                   Amenazas 

Debilidades                         

A3 A4 A5 A10 

D6 

Mantener los niveles de 
producción versus los 
niveles de venta de tal 
forma que se mantengan 
los niveles de utilidad, por 
medio del análisis de los 
precios de los insumos y 
sus respectivos 
proveedores a fin de 
seleccionar aquellos que 
posean precios más bajos 

Llevar los productos hasta 
el consumidor final por 
medio de canales directos 
de comercialización a fin de 
que los precios disminuyan 
y se incrementen los 
márgenes de ganancia para 
los productores 

Fijar precios que garanticen 
el retorno de todos los 
costos de producción y 
comercialización, los cuales 
generen márgenes de 
utilidad al menos dos 
puntos porcentuales arriba 
de la inversión 

Fijar precios que garanticen 
el retorno de todos los 
costos de producción y 
comercialización, que 
cubran los costos de 
producción 

D9 
Adopción de tecnologías 
aprobadas con estándares 
de calidad y precio. 
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E. DIAGNÓSTICO DE LA SITUACIÓN DE MERCADO 

1. SITUACIÓN ACTUAL DE MERCADO 

a. Determinación del mercado meta 

El segmento objetivo de esta investigación es el mercado formal e informal; el 

mercado formal está compuesto por la empresa procesadora de lácteos 

FOREMOST S. A. de CV, y dentro del Mercado Informal se encuentran las 

familias del Cantón El Coyolito, que consumen la leche fluida, quienes en su 

mayoría tiene ingresos promedio mensuales de US$100.00 a US$250.00.  

 

De acuerdo con la información obtenida a través de las encuestas actualmente 

más del 84% del mercado meta compra leche fluida producida por los pequeños 

ganaderos y el resto la compra a las industrias lácteas.  

 

Finalmente, la mayor parte del mercado manifestó, que el consumo de leche 

fluida está determinado por el precio y calidad del producto, lo que es favorable 

para los pequeños ganaderos del Cantón El Coyolito. (Ver Anexo 2, página 25). 

 

b. Frecuencia de consumo 

El 65% de los habitantes consumidores de leche fluida encuestados manifestó 

que a diario consumen de 1 a 5 botellas de leche y la compran directamente en 

los corrales de producción. (Ver Anexo 2, página 34). 

 

c. Gustos y Preferencias 

El 67% de los encuestados manifestó que prefieren consumir leche fluida de 

vaca sin proceso y el restante de los encuestados prefiere consumir leche fluida 

procesada. (Ver Anexo 2, página 36). 
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CONCLUSIONES 

 

Después de haber realizado el diagnóstico de la investigación actual, para el 

desarrollo del plan de negocios orientado a incrementar la comercialización de 

la leche fluida de los pequeños ganaderos del Cantón El Coyolito, se 

determinaron las siguientes conclusiones: 

 
1. Los pequeños ganaderos presentan problemas para incrementar la 

comercialización de la leche fluida, debido a que no poseen las bases ni la 

asesoría necesaria, por lo que es necesario desarrollar planes de mejora de 

competitividad, principalmente la elaboración de un Plan de Negocios que 

sirva de guía para orientar a los ganaderos. 

 

2. El resultado obtenido de la metodología del diagnóstico realizado a los 

pequeños ganaderos refleja claras deficiencias, tanto en sus procesos 

administrativos como en la ejecución de sus procesos productivos, ya que 

son empresas informales y no cuentan con herramientas necesarias. 

 

3. Los pequeños ganaderos no cuentan con una marca registrada, ya que no 

han recibido el apoyo necesario para realizarlo,  por lo tanto la leche fluida 

producida, no cuenta con un envase, viñeta, etiqueta ni eslogan que 

identifique el producto, impidiendo el posicionamiento de la misma.  

 

4. Los pequeños ganaderos no poseen maquinaria y equipo adecuado para la 

producción de leche fluida, porque no cuentan con los recursos necesarios 

para tal inversión. 

 

5. Los pequeños ganaderos no cuentan con publicidad ni promociones para 

dar a conocer la leche fluida al mercado consumidor, ya que no cuentan con 

personal calificado para el desempeño de esta función. 
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6. El mercado meta exige precio, calidad, cantidad y puntos de venta que sean 

accesibles para la adquisición de la leche fluida, ya que esto determina la 

decisión de compra. 

 

7. Existen instituciones sin fines de lucro como PROLECHE, la cual brinda su 

apoyo a socios y no socios. Beneficios que fácilmente pueden ser del 

alcance de los pequeños ganaderos del Cantón El Coyolito y contribuir al 

fortalecimiento del sector. 
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RECOMENDACIONES 

 

1. Desarrollar un Plan de Negocios, a través de una investigación de mercado, 

que le permita a los pequeños ganaderos, incrementar la comercialización 

de la leche fluida, con el propósito de fortalecer su posición competitiva en 

el mercado. 

 

2. Implementar y desarrollar la propuesta del Plan de Negocios, que permitirá 

a los pequeños ganaderos, fortalecerse como sector, ser más competitivos 

e incrementar su producción y comercialización. 

 

3. Definir procesos administrativos y productivos y capacitar a los ganaderos, 

contratando personal calificado,  con el objetivo de mejorar e incrementar la 

comercialización de la leche fluida. 

 

4. Diseñar una marca que defina innovación, características del empaque, 

viñeta, etiquetas y eslogan para la leche fluida, con el apoyo de la 

recomendación del plan de negocios, encaminadas a posicionarse en la 

mente de consumidor. 

 

5. Realizar las inversiones necesarias por medio de financiamiento al sector, 

con el objetivo de automatizar los procesos productivos y que les permita 

ser competitivos en el sector lácteo. 

 

6. Diseñar estrategias de publicidad y promoción, por medios de comunicación 

compañías publicitarias, que permita dar a conocer la leche fluida en el 

mercado, para que sean reconocidos por un mayor número de clientes 

fuera del Cantón El Coyolito y puedan incrementar sus niveles de ventas. 
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7. Monitorear constantemente los precios vigentes en el mercado para ofrecer  

precios competitivos a los clientes, al mismo tiempo ofrecer productos de 

buena calidad  y en puntos de venta cerca del mercado meta, a través de 

estudios de mercado periódicos. 

 

8. Buscar asesoría técnica, administrativa y comercial mediante organismos 

sin fines de lucro, que se dedican al fortalecimiento del sector ganadero 

como PROLECHE, la cual brinda una serie de servicios como capacitación, 

prestamos a largo plazo y con bajos intereses y precios accesibles en la 

compra de insumos. 
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CAPÍTULO III. “PROPUESTA DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA 

INCREMENTAR LA COMERCIALIZACIÓN DE LA LECHE FLUIDA 

PRODUCIDA POR LOS PEQUEÑOS GANADEROS DEL CANTÓN EL 

COYOLITO, MUNICIPIO DE TEJUTLA, DEPARTAMENTO DE 

CHALATENANGO”.  

 

A. RESUMEN EJECUTIVO 

La Asociación de hecho conformada por 31 pequeños ganaderos productores 

de leche fluida, del Cantón El Coyolito, Municipio de Tejutla, Departamento de 

Chalatenango, dedicada a la producción y comercialización de leche fluida, será 

constituida mediante el otorgamiento de Escritura Pública de Constitución como 

Asociación Cooperativa de Productores de Leche del Coyolito, y se abreviará 

ACOPROLEC DE R.L., y su organización y funcionamiento lo regirá la Ley 

General de Asociaciones Cooperativas de El Salvador por medio del Instituto 

Salvadoreño de Fomento Cooperativo (INSAFOCOOP). 

ACOPROLEC DE R.L., constituye una propuesta factible para incrementar la 

comercialización de leche fluida, ofreciendo la producción y comercialización de 

esa, que es un alimento que la mayoría prefiere consumir en su estado natural 

sin ningún tipo de proceso, además de otros productos lácteos derivados de la 

leche.  

La misión de ACOPROLEC es: - Ofrecer a nuestros clientes leche fluida de alta 

calidad garantizando la satisfacción, aceptación y preferencia; sirviéndoles de la 

mejor manera.  

La visión es:- “Ser una Asociación  líder en producción de leche fluida  a nivel 

local y Nacional” 

A través de esta Asociación se podrá satisfacer la necesidad  que tienen las 

familias de consumir alimentos nutritivos que proporcionen vitaminas necesarias 
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para el crecimiento. El producto consiste en vender leche fluida de vaca cien 

por ciento natural.  

El proceso de producción consiste básicamente en obtener (ordeñar) la leche 

de las vacas, colocarla en recipientes para su posterior envasado, etiquetado y 

finalmente su distribución a los distintos puntos de ventas.  

A través del estudio de mercado que se realizó se determinó que la leche fluida 

es un producto de gran demanda en el Cantón El Coyolito, el tipo de envase 

más adecuado para ser comercializado es en envase de vidrio; con base a las 

encuestas se seleccionaron los siguientes lugares para su comercialización: 

supermercados, panaderías, tiendas y por medio de los distribuidores 

mayoristas procedentes de los alrededores de San Salvador. El centro de 

acopio estará ubicado en El Cantón El Coyolito,  

 

B. GENERALIDADES DE LA ASOCIACIÓN   

 

1. NATURALEZA DE LA ASOCIACIÓN 

La Asociación, será compuesta de 31 pequeños ganaderos productores de 

leche fluida, quienes se unirán voluntariamente para hacer frente a sus 

necesidades y aspiraciones económicas, sociales y culturales comunes por 

medio de ACOPROLEC DE R.L., una asociación cooperativa de propiedad 

conjunta y democráticamente controlada,  de carácter privado, sin vinculaciones 

políticas, ni de otra índole que pueda provocar divisiones entre los miembros. 

 

 

2. NOMBRE DE LA ASOCIACIÓN  

Después de haber expresado por medio de una lluvia de ideas, por decisión 

unánime del grupo de trabajo, la Asociación tendrá el nombre de: 
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ACOPROLEC DE R.L.  

(Asociación Cooperativa de Productores de Leche del Coyolito de 

Responsabilidad Limitada) 

 

 

 

LOGO: 

  

Fuente: Grupo de Investigación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. UBICACIÓN FISICA DE LA ASOCIACIÓN 

ACOPROLEC DE R.L., estará ubicada en km 49.5 de la Carretera Troncal del 

Norte a 100 metros adentro en Calle Vieja, Cantón El Coyolito, Municipio de 

Tejutla, Departamento de Chalatenango.  

Esta es una ubicación accesible para los ganaderos, además cuenta todos los 

servicios de agua, luz y las instalaciones y condiciones necesarias para reunir a 

los 31 ganaderos.  

 

4. FINES DE LA ASOCIACIÓN 

a. Procurar el mejoramiento de la calidad de vida de los asociados y sus 

familias promoviendo la diversificación de las actividades ganaderas, 

       A C O P R O L e C 

       

LECHE DE VACA… EL PURO SABOR DE LO NATURAL 
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rentables a través de los medios más adecuados para ello, conservando 

y protegiendo los recursos naturales. 

b. Promover la comercialización de los productos de sus asociados cuando 

se considere conveniente, para lo cual investigará los mercados más 

adecuados a fin de lograr los mejores precios, mediante común acuerdo. 

c. Gestionar ante las autoridades correspondientes todo lo relacionado a la 

administración y aprovechamiento óptimo de los recursos. 

d. Amparar a los miembros de la Asociación, cuando les sean vulnerados 

los derechos que les corresponden como tales. 

e. Contraer compromisos financieros y comerciales tanto nacionales como 

internacionales a fin de mejorar la producción de leche fluida. 

f. Procurar que las Instituciones de Gobierno y organismos internacionales 

proporcionen capacitaciones a sus asociados tanto en materia de 

producción, organización social, administración empresarial, 

comercialización u otro tipo de capacitación adecuada a los fines de la 

Asociación. 

g. Los demás que señalen en su escritura de constitución y que 

establezcan en las leyes y reglamentos sobre la materia. 

 

5. MISIÓN  

“Ofrecer a nuestros clientes leche fluida de alta calidad garantizando la 

satisfacción, aceptación y preferencia; sirviéndoles de la mejor manera”.  

 

6. VISIÓN  

“Ser una Asociación  líder en producción de leche fluida  a nivel local y 

Nacional” 

 

7. OBJETIVOS 

a. Satisfacer  la demanda actual y futura de los clientes. 
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b. Producir la leche fluida de vaca con procesos de alta higiene y elevados 

niveles de calidad. 

c. Brindar un servicio con calidad hacia nuestros clientes con los mejores 

productos.  

d. Tener sistemas de gestión de calidad que permita garantizar procesos 

eficientes y eficaces  para la mejora continua de calidad y productividad.  

e. Fortalecerse como el mejor productor de leche fluida en el mercado 

f. Ser una organización solida y con personal calificado.  

 

8. VALORES  

Los miembros de ACOPROLEC DE R.L., son personas comprometidas con su 

trabajo, sus compañeros y con brindar calidad a sus clientes, por lo que guiaran 

su funcionamiento a través de la promoción de los siguientes valores: 

 

 Compromiso   

Entregar el mejor esfuerzo en el logro de los objetivos de la empresa y la 

satisfacción del cliente, a través de la responsabilidad y la lealtad en las  

relaciones con los compañeros, clientes y proveedores. 

  

 Integridad   

Actuar conforme a altos valores morales que brindan seguridad y confianza a 

nuestros clientes, personal y proveedores. 

 

 Comunicación   

Trabajamos con sistema fluido de comunicación cordial y confidencial, el cual 

proporciona información transparente, oportuna y veraz para el mejoramiento 

continuo. 
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 Lealtad  

Existe mutua identificación con  los objetivos de la Asociación  y los objetivos 

personales de los empleados, a través de un verdadero sentido de fidelidad, 

pertenencia y espíritu de grupo. 

 

 Calidad 

Alcanzar la plena satisfacción de los Clientes.  

 

9. ÁREAS CLAVES DE ÉXITO  

La producción y comercialización  de leche fluida de primera calidad  serán dos  

áreas claves para la empresa.  

Asimismo, es de vital importancia desarrollar procedimientos eficientes y 

eficaces para la obtención del producto final, de manera tal, que el 

abastecimiento de leche fluida permitirá cubrir permanentemente los pedidos de 

los clientes.  

 

10. CONSTITUCIÓN LEGAL DE LA ASOCIACIÓN     

La Asociación, será constituida mediante el otorgamiento de Escritura Pública 

de Constitución y su organización y funcionamiento lo regirá la Ley General de 

Asociaciones Cooperativas de El Salvador por medio del Instituto Salvadoreño 

de Fomento Cooperativo (INSAFOCOOP). 

Su domicilio legal será el Cantón El Coyolito, Jurisdicción de Tejutla, 

Departamento de Chalatenango, y se dedicará a la producción y 

comercialización de leche fluida. 
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a. Pasos para la Constitución de una Cooperativa 

1º Solicitar formalmente a INSAFOCOOP el deseo de asociarse visitándolos en 

sus oficinas ubicadas en 15 Calle Poniente #402, Edificio Urrutia Abrego No.2, 

Frente a INPEP, San Salvador, ó por correo electrónico a 

insafocoop@insafocoop.gob.sv. 

2º INSAFOCOOP le asigna un Asesor Técnico para guiarlos y asesorarlos en el 

proceso de constitución. 

3º El asesor técnico les realiza una Visita Preliminar. 

4º Se debe Elaborar el Perfil de Grupo Precooperativo. 

5º Se debe Elaborar un Plan Económico. 

6º Se les capacita con el Curso Básico de Cooperativismo. 

7º Se deberá Elaborar los Estatutos de la Cooperativa. 

 

Es importante mencionar que para poder constituir una asociación cooperativa 

es necesario contar con un mínimo de 15 miembros. 

 

El tipo de cooperativa a constituir será de: 

Producción: Son cooperativas de producción, las integradas con productores 

que se asocian para producir, transformar o vender en común sus productos. 

 

Producción Pecuaria:  

Art. 77.- “Son Cooperativas do Producción Pecuaria aquellas cuyas actividades 

principales son la crianza, conservación y desarrollo pecuario, pudiendo ser 

estas de ganado mayor y de ganado menor. 

Son actividades de ganado mayor, las de carne y lecheras; y de ganado 

menor, las de avicultura apicultura, cunicultura y otras similares”76. 

 

                                            
76

 Ley General de Asociaciones Cooperativas 
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Una vez cumplidos los requerimientos anteriores se puede continuar con los 

siguientes pasos: 

 

 

Servicio: Constitución e Inscripción de Una Asociación Cooperativa. 

Descripción: Pasos a Seguir para la Constitución de una Cooperativa. 

Objetivo: 

Definir los requisitos básicos que debe cumplir un Grupo Pre-

Cooperativo para la constitución de una Asociación 

Cooperativa. 

Requisitos: 

1.     Solicitud de Gestores. 

2.     Asignación del Asesor Técnico. 

3.     Visita Preliminar. 

4.     Elaboración del Perfil del Grupo Cooperativo. 

5.     Desarrollo del Curso Básico que comprende los siguiente: 

a)   Historia Filosófica y Doctrina Cooperativa. 

b)   Área Administrativa. 

c)    Área Económica Financiera. 

d)   Área Legal. 

6.     Elaboración del Plan Económico. 

7.     Estudio y Elaboración del Proyecto de Estatutos. 

8.     Celebración de Asamblea de Constitución. 

9.     Entrega de Personalidad Jurídica. 

10.  Retiro de Credenciales. 

11.  Para Constituirse una Cooperativa debe tener 15 personas 

como mínimo. 

Todo lo anterior se realiza en la Oficina Central de 

INSAFOCOOP en San Salvador o en las en las Oficinas 

Regionales. 

Formularios: 

F-RP-FA-01 Fases para la organización e Inscripción de una 

cooperativa. Anexo 3, página 40. 

 

http://www.insafocoop.gob.sv/files/F-RP-FA-01%20Fases%20para%20la%20organizacion%20e%20insc%20de%20una%20asoc%20coop.pdf
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F-RP-FA-03 Boleta de Recopilación de datos. Anexo 4, página 

41. 

 

F-RP-FA-12 Proyecto de Estatutos. Anexo 5, página 44 

 

F-RP-FA-13 Solicitud de asamblea de constitución. Anexo 6, 

página 77. 

 

Responsable: 
Departamento de Fomento y Asistencia Técnica (Sr. Marcial de 

Jesús Umaña). 

Teléfonos: 2222-2563 

Extensión: 115 y 151 

Fax: 2222-4119 

Correo 

Electrónico: 

insafocoop@insafocoop.gob.sv 

Costo: Gratuito 

Área de Pago: No Aplica 

Tiempo de 

Respuesta: 

3 meses para finalizar el servicio 

Ubicación: 

15 Calle Poniente #402, Edificio Urrutia Abrego No.2, Frente a 

INPEP, San Salvador(Oficina Central) y las Diferentes Oficinas 

Regionales. 

Horario: Lunes a Viernes 8:00 a.m. a 4:00 p.m. 

Usuario: Grupo Pre - Cooperativistas 

Comprobante a 

Obtener: 

------- 

Fundamento 

Jurídico: 

------- 

Observaciones: 
Para cada etapa en la creación de la cooperativa les será 

asignado un asesor. 

 

Fuente: INSAFOCOOP 

http://www.insafocoop.gob.sv/files/F-RP-FA-03%20Boleta%20de%20Recopilacion%20de%20datos.pdf
http://www.insafocoop.gob.sv/files/F-RP-FA-12%20Proyecto%20de%20Estatuto.pdf
http://www.insafocoop.gob.sv/files/F-RP-FA-13%20Solicitud%20de%20Asamblea%20General%20de%20Constitucion.pdf
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CAPÍTULO I DISPOSICIONES FUNDAMENTALES 

ARTICULO 1.- “Se autoriza la formación de asociaciones cooperativas como 

personas jurídicas de derecho privado de interés particular, las cuales 

organizarán y funcionarán de acuerdo a lo establecido en esta ley y su 

Reglamento”. 

 

ARTÍCULO 3.-“Toda asociación cooperativa para ser considerada como tal 

debe ceñirse a los siguientes principios: 

a) Respetar los principios de libre adhesión y retiro voluntario, de igualdad de 

derechos y obligaciones de los asociados; de neutralidad política, religiosa y 

racial; 

b) Otorgar a cada asociado el derecho a un voto, independientemente del 

número de certificados de aportación que posea; 

c) Reconocer un interés limitado al capital en el porcentaje y condiciones que 

fija el reglamento de esta ley;  

d) Distribuir los excedentes entre los asociados, en proporción a las 

operaciones que éstos realicen con la cooperativa, o a su participación en el 

trabajo común;  

e) Fomentar la educación cooperativista”. 

 

“El derecho al voto, a que se refiere el literal b) del inciso anterior, se ejercerá 

personalmente; solamente podrá ejercerse  por medio de apoderado, en los 

casos y con las limitaciones establecidas en esta ley”.  

 

ARTICULO 4.-“Son fines y requisitos propios de las asociaciones cooperativas: 

a) Procurar el mejoramiento social y económico de sus asociados, mediante la 

acción conjunta de éstos en una obra colectiva; 
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b) Funcionar con número variable de miembros, nunca inferior a diez. El 

Reglamento de esta ley podrá establecer mínimos especiales para 

determinados tipos de cooperativas, no inferiores a diez;  

c) Ser de capital variable e ilimitado y de duración indefinida; 

d) No perseguir fines de lucro para la entidad, sino de servicio para los 

asociados”.77 

 

11. FUNCIONAMIENTO DE LA ASOCIACIÓN 

Una vez creada la Asociación, registrada su Acta Fundacional y sus Estatutos, 

la Asociación deberá llevar al día el Libro de Actas, el Libro de Asociados y los 

Libros de Contabilidad, que serán registrados en el Instituto Salvadoreño de 

Fomento Cooperativo (INSAFOCOOP). 

 

Los Libros se pueden comprar en las papelerías y ya vienen preparados para 

poder ser legalizados en el registro.  

 

Estos Libros recogen los datos fundamentales de la vida de la Asociación, y son 

el referente legal ante terceros y ante los propios asociados, de los acuerdos, 

composición, origen y destino de los recursos económicos de la Asociación, de 

ahí la importancia de tenerlos al día. 

 

12. ORGANIZACIÓN INTERNA DE LA ASOCIACIÓN 

 

La organización interna de la Asociación se propone para su coordinación de la 

siguiente manera: 

a. La Asamblea General de Asociados: como máxima autoridad la 

constituirán los miembros de la asociación, la cual delibera y resuelve 

todos los asuntos que a la misma interesen. Celebrará las sesiones en 

                                            
77

 Idem 

http://www.asociaciones.org/cm/Guia/Textos/asociac.htm#LibroActas
http://www.asociaciones.org/index.php?option=com_content&task=view&id=24&Itemid=41#LibroSocios
http://www.asociaciones.org/index.php?option=com_content&task=view&id=24&Itemid=41#LibroCaja
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su domicilio. Sus acuerdos son de obligatoriedad para el Consejo de 

Administración, la Junta de Vigilancia y de todos los asociados presentes 

ausentes, conformes o no, siempre que se hubieren tomado conforme a 

la Ley General de Asociaciones Cooperativas su Reglamento y los 

Estatutos. 

b. La Junta de Vigilancia: es el órgano supervisor de todas las actividades 

de la Asociación Cooperativa. Se encargará de vigilar que los miembros 

del Consejo de Administración, los empleados y los miembros de la 

Asociación, cumplan con sus deberes y obligaciones,  

c. Consejo de Administración: es el órgano responsable del funcionamiento 

administrativo de la cooperativa y constituye el instrumento ejecutivo de 

la Asamblea General de Asociados, teniendo plenas facultades de 

dirección y administración en los asuntos de la Asociación. 

d. El Comité de Producción: se encarga de llevar adelante todas las 

acciones relacionadas con la producción de la Asociación, bajo los 

lineamientos del Consejo de Administración, efectuando de manera 

regular, estudios que permitan a la Asociación conocer las mejores 

prácticas para el manejo de la producción y la adecuada administración y 

distribución de la leche fluida. Este comité es el responsable de asegurar 

el buen funcionamiento del proceso productivo. 

e. El Comité de Educación: se encargará de velar por que todos los 

miembros de la asociación y empleados sean capacitados técnica y 

profesionalmente en las áreas que corresponda. 

f. Gerencia General: estará a cargo de la gestión empresarial y el manejo 

administrativo. 

g. Gerencia de Administración: velará por la administración de los recursos 

humanos y técnicos. 

h. Gerencia de Producción: se encargará de organizar, coordinar e informar 

sobre el desarrollo de todas las actividades de producción y 
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comercialización, garantizando la elaboración y entrega de los productos 

con la calidad y oportunidad deseada por los clientes, dentro de los 

lineamientos establecidos por el Consejo de Administración, además de 

brindar atención a los clientes que la soliciten. 

i. Gerencia Financiera: Unidad de apoyo a la Gestión empresarial y 

además se encargará de administrar las finanzas producidas de las 

ventas de la leche fluida y sus derivados, por medio del Departamento de 

Operaciones Financieras. Autorizando todo tipo de desembolso el 

Gerente Financiero. Así mismo se encargará de todas las operaciones 

contables de la empresa, por medio del Departamento de Contabilidad.   

j. Asesoría Legal, Técnica, Administrativa y Comercial: estos son 

organismos de gobierno y privados dedicados a colaborar con las 

Asociaciones en la búsqueda de soluciones y de las mejores prácticas 

para el desarrollo de las diversas actividades realizadas por la misma. 
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Asamblea General 

ACOPROLEC DE 

R.L. 

Consejo de 

Administración 

Junta de 

Vigilancia 

Asesoría legal, Técnica, 

Administrativa y 

Comercial 

Organigrama General propuesto para ACOPROLEC DE R.L. 

(Asociación Cooperativa de Productores de Leche del Coyolito de R. L.) 
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13. CAPACITACIONES NECESARIAS 

Las áreas que se consideraran para capacitaciones futuras son: técnica, 

administrativa y comercial, de tal forma que se dé cumplimiento eficaz a los 

fines de la Asociación.  

Se pretende trabajar en conjunto con todas aquellas organizaciones públicas, 

privadas y ONG's que brindan apoyo en cada una de estas áreas a fin de que 

se puedan fortalecer y proyectar una nueva imagen a todo aquel consumidor 

efectivo y potencial. 

 

14. PROCESO DE PRODUCCIÓN 

La producción estará enfocada a proveer leche fluida al mercado consumidor 

formal e informal, ubicado en San Salvador y sus alrededores y por supuesto 

los consumidores del Cantón El Coyolito, habiéndose estimado la producción de 

25,792 botellas de leche diaria, ordeñando diariamente un mínimo de 32 vacas 

por cada asociado, haciendo un total de  991 cabezas en producción. Dato que 

se obtuvo en la investigación de campo por medio de la entrevista realizada a 

los 31 ganaderos. 

Para esto, es necesario contar con la infraestructura necesaria, como el centro 

de acopio donde se recibirá, y se empacará el producto cuando el mercado lo 

requiera, el cual estará ubicado en km 49.5 de la Carretera Troncal del Norte a 

100 metros adentro en Calle Vieja, Cantón El Coyolito, Municipio de Tejutla, 

Departamento de Chalatenango. 

 

a. Capacidad Productiva 

Para recopilar dicha información se entrevistó a cada uno de los 31 ganaderos, 

considerando de la información obtenida que el mínimo de cabezas en 

producción por cada ganadero es de 32; obteniéndose los siguientes datos, 

recalcando que no existen registros de la información recolectada: 
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CUADRO No. 3 

Capacidad de producción 

 

 

b. Higiene 

Para poder alcanzar el éxito en la producción, es necesario trabajar con el 

equipo adecuado que ayude a cumplir con normas de higiene, para lo cual 

recomendamos utilizar el siguiente equipo: 

 

CUADRO No. 4 

Equipo necesario para prácticas de higiene 

Descripción Costo Unitario Costo Total 

1000 Guantes $0.50 $500.00 

1000 Gorros $0.60 $600.00 

1000 Delantales $1.50 $1,500.00 

1000 pares de 

botas de plástico  

 

$13.00 

 

$11,000.00 

Total de equipo $13,600.00 

 

 

PRODUCTO 
PRODUCCIÓN 

MENSUAL 
UNIDAD 

PRECIO 

DE VENTA 

VENTA 

TOTAL 

MENSUAL 

VENTA TOTAL 

ANUAL 

Leche 416640 Botellas $0.45 $ 187,488.00 $2,249,856.00 

Crema 208320 Botellas $0.80 $ 166,656.00 $1,999,872.00 

Queso 104160 Libras $0.50 $   52,080.00 $   624,970.00 

Requesón 52080 Libras $0.50 $   26,040.00 $   312,480.00 

TOTAL     $5,187,178.00 
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C. ANÁLISIS E INVESTIGACIÓN DE MERCADO 

1. PRECIO 

En la investigación de campo se determinó que la capacidad o disponibilidad de 

pago que tiene la población del Cantón El Coyolito, para adquirir una botella de 

leche está entre el $0.30 y $0.50. 

 

Con base al precio que los consumidores están cancelando por botella se ha 

considerado que el pago por botella sea de $0.45. Tomando en cuenta que se 

deben establecer precios competitivos  y acordes a la disponibilidad  de pago 

de los consumidores. 

 

2. DEMANDA 

Según encuestas pasadas a los compradores de leche fluida, existe un 67 por 

ciento de la población que compra leche sin proceso, mientras que un 33 por 

ciento  compra leche procesada.  

Existe mayor demanda de leche sin proceso, es decir, leche de vaca sin 

pasteurizar. 

 

Esta preferencia de leche sin proceso, beneficia a los ganaderos ya que existe 

gran demanda del producto.  

 

3. OFERTA 

a. Descripción de los productos ofertados 

ACOPROLEC DE R.L., brindará el mejor producto de leche fluida, cien por 

ciento nutritiva.  

Asimismo, ofrecerá otros productos como la crema, el queso y el requesón, 

elaborados de forma artesanal.  
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La leche fluida se distribuirá  tanto a consumidores como a industrias para que 

la utilicen como materia prima.  

 

Estos productos serán elaborados con el mejor control de calidad e higiene.  

 

4. MERCADO POTENCIAL 

Está formado por los compradores de los productos, y estos serán las familias 

del Cantón El Coyolito, para consumo propio y las industrias que se dedican a 

la fabricación de productos lácteos.  

 

D. ESTUDIO DE LA COMPETENCIA 

En el Cantón El Coyolito, la Asociación Cooperativa de Productores de Leche 

del Coyolito, ACOPROLEC DE R.L., no tiene competencia, debido a que es la 

única Asociación que existirá en el Cantón.  

 

E. PLAN DE MERCADEO 

1. POLITICAS DE MERCADEO 

 Mantener un registro de los productos que tengan mayor rentabilidad. 

 Mantener las condiciones naturales de la producción de la leche fluida, 

recurriendo a organismos que realicen inspecciones que garanticen el 

uso de buenas prácticas ganaderas. 

 Mantener registros actualizados de las exigencias del mercado meta y de 

procesos productivos que garanticen la calidad de los productos. 

 Dar seguimiento a los procesos de producción y distribución de leche 

fluida a fin de que se pueda cumplir con las expectativas del cliente. 

 Crear mecanismos que protejan y conserven la calidad de los productos. 
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 La presentación de la leche fluida deberá llevar una viñeta que contenga: 

logotipo, slogan y etiqueta para proyectar una imagen atractiva a los 

clientes y que posibilite la identificación de los productos en el mercado. 

 Mantener estándares de calidad de los productos.  

 Disminuir en la medida de lo posible los costos de producción de tal 

forma que no afecten las disminuciones de precios. 

 Realizar revisiones anuales de los precios existentes en el mercado. 

 Establecer precios que generen márgenes de excedentes. 

 Realizar ventas al contado y al crédito, con plazos de 8, 15 y 30 días, 

otorgando facilidades de pago a sus clientes. 

 Fomentar la higiene de los productos tanto en la producción como en la 

distribución de los mismos. 

 Crear canales de distribución que permitan llevar los productos 

directamente hasta el consumidor final. 

 Cumplir con los compromisos adquiridos en el día y hora establecida. 

 Las órdenes de pedidos se realizarán por medio de llamadas telefónicas 

en días y horas establecidas. 

 Responsabilizarse por los productos entregados en malas condiciones. 

 Establecer de antemano las condiciones de venta de los productos. 

 Dar seguimiento a las ventas desarrolladas durante la semana a fin de 

obtener la satisfacción del cliente. 

 En los puntos de venta deben mantenerse carteles actualizados de los 

productos de la Asociación y sus respectivas promociones. 

 Los productos a promocionar en las ferias agroindustriales serán 

aquellos que generan mayores márgenes de excedentes. 

 Promover la comercialización a través de técnicas promocionales que 

incentiven la compra de leche fluida. 

 Contar con personal capacitado en el área comercial. 



93 

 

 Publicitar los productos de la Asociación. 

 Hacer uso de la publicidad no pagada. 

 

2. ESTRATEGIAS DE MERCADO 

a. Estrategias de producto 

La Asociación Cooperativa de Productores de Leche del Coyolito, 

ACOPROLEC DE R.L., ofrecerá productos de calidad basados en la 

demanda insatisfecha que existe en la actualidad de los consumidores de 

leche fluida en El Cantón El Coyolito.  

El principal producto será la leche fluida en presentación de botella de 

vidrio, además de otros productos derivados de la leche fluida como: 

queso, crema, requesón, quesillo, etc. 

Los elementos esenciales que componen el producto, se detallan a 

continuación: 

 

 Dar prioridad a aquellos productos que representen mayor demanda en 

el mercado meta 

 Cumplir con las exigencias del mercado meta respecto a la calidad de los 

productos; es decir, frescura, color, y tamaño estandarizado de los 

productos. 

 Considerar las características de la  leche fluida y condiciones requeridas 

por el mercado meta, en el momento que es entregada, con el fin de 

tener mayor aceptación. 

 Elaborar empaques que permitan proteger los productos. 

(Los más utilizados y recomendados por el mercado actual son: la botella y 

caja de cartón) 

 Diseñar una viñeta que llame la atención de los consumidores. 

 La viñeta a elaborar deberá contener información relevante que describa 

las características de los productos y requisitos exigidos por el mercado. 
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Viñetas propuestas: 

 

Viñeta No.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Viñeta No.2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

A C O P R O L e C 

              

LECHE DE VACA… EL PURO SABOR DE LO NATURAL 

 

A C O P R O L e C 

 

 

LECHE DE VACA… DE LA VACA A SU MESA… 
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b. Estrategias de precio 

De acuerdo al estudio realizado, analizando el precio de compra de la leche, se 

ha considerado que el precio debe ser el promedio del asignado por los 

distribuidores y el ganadero.  

Es así como se ha establecido que el precio por botella de leche será de $0.45, 

el cual permitirá operar la Asociación de forma auto sostenible. 

 

Además hay que tomar en cuenta lo siguiente: 

 Mantener los niveles de producción versus los niveles de venta de tal 

forma que se mantengan los niveles de excedentes. 

 Fijar precios que garanticen el retorno de todos los costos de producción 

y comercialización, los cuales generen márgenes de excedentes al 

menos dos puntos porcentuales arriba de la inversión, considerando los 

costos de producción y los precios prevalecientes en el mercado. 

 Garantizar la recuperación del valor de la venta por medio de 

documentos legales (pagarés y letras de cambios), que disminuyan el 

riesgo de tener cuentas incobrables. 

 

c. Estrategias de plaza 

Los productos de la Asociación Cooperativa de Productores de Leche del 

Coyolito, ACOPROLEC DE R.L., se ofrecerán a la población del mismo. 

También se ofrecerán a las Industrias Lácteas de El Salvador, que requieran de 

éstos como materia prima para la elaboración industrial de otros.  

Además se contará con otros canales de distribución como lo son los 

distribuidores mayoristas, procedentes de diferentes zonas de San Salvador. 

 

Para poder hacer llegar los productos al mercado meta la empresa deberá 

considerar las estrategias de distribución que se detallan a continuación: 
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 Hacer llegar los productos mediante unidades refrigeradas, a través de la 

adquisición de un vehículo con dichas características. 

 El personal que entregará los productos en las salas de venta deberá 

vestir con gabacha y redecilla lo cual contribuirá a mejorar la imagen de 

los procesos de distribución, mostrando higiene en la manipulación de 

los productos. 

 Distribuir la leche fluida al mercado meta a través de un punto de venta, 

en el caso del mercado informal es necesario poseer un puesto en el 

Mercado Central  del Cantón, el cual permita vender directamente al 

consumidor final. 

 Desarrollar procesos de distribución que disminuyan el maltrato a los 

productos, manteniendo un control en cada etapa de la cadena de valor. 

 Contar con equipo de reparto que permita enviar los pedidos a los 

clientes en el día y hora establecida. 

 Definir un plan de órdenes en el cual se establezca días y horas en los 

cuales se realizaran los pedidos y órdenes, de tal forma que se tenga un 

manejo controlado de volúmenes y tiempos de entrega. 

 Garantizar a los clientes la devolución del producto recibido con daños y 

de reponerlos con rapidez, lo cual incremente la confianza y preferencia 

de los productos ofrecidos por la Asociación. 

 Negociar un calendario de entregas, el cual contenga: día, hora y crédito, 

garantizando un mutuo acuerdo entre proveedor y comprador de leche 

fluida. 

 Hacer llegar los productos a través de canales directos de 

comercialización tales como puntos de ventas en el Mercado Central, y el 

centro de acopio de la Asociación, además de canales detallistas como 

los mayoristas. 
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d. Estrategias de promoción 

Con el propósito de lograr una efectiva comercialización de los productos de 

ACOPROLEC DE R.L., (Asociación Cooperativa de Productores de Leche del 

Coyolito), se comunicará, informará y persuadirá a los clientes y otros 

interesados sobre la Asociación, sus productos y ofertas, para el logro de los 

objetivos organizacionales a través de herramientas como: 

 Muestras: entrega gratuita y limitada del producto para prueba. 

 Cupones: órdenes de compra que pueden ser utilizados para pagar 

parte del Reembolsos: oferta de cambio del producto, generalmente 

cuando el producto no ha sido vendido dentro del lapso de su caducidad, 

válido para comercios. 

 Premios: bienes gratuitos o a precio reducido que se agregan al 

producto. 

 Regalos publicitarios: artículos útiles con la marca o logo del 

anunciante, que se entregan gratuitamente a sus clientes o prospectos. 

 Premios a la fidelidad: premios con producto, por el consumo habitual 

del producto. 

 Eventos: participación en ferias y convenciones para promocionar el 

producto. 

 

Otras estrategias de promoción: 

 Disponer de una unidad de atención al cliente y de personal capacitado 

para ello. 

 Disponer de información escrita (banners, rótulos, brochurs) en los 

puntos de venta que se ubiquen, de tal forma que posibiliten el 

reconocimiento de ACOPROLEC DE R.L., y de los productos que 

ofrecen. 

 Participar en ferias o exposiciones agroindustriales y gastronómicas para 

dar a conocer la leche que se produce como por ejemplo: los 
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organizados por el Ministerio de Agricultura y Ganadería, MAG, en la 

zona metropolitana de San Salvador, con el objetivo que se realicen 

contactos con clientes potenciales. 

 Disponer de técnicas promocionales para mejorar la comercialización de 

los productos, cuyo orden secuencial en la ejecución de los mismos sea 

el siguiente: 

 Descuentos por volúmenes de compra, eventos especiales y en 

todas aquellas ocasiones de previo acuerdo. 

 Políticas de créditos, según plazo y monto establecido. 

 Cantidad adicional a clientes preferenciales. 

 Servicio a domicilio a clientes preferenciales y en aquellos casos 

que amerite el servicio. 

 Información adicional a los clientes a través de la unidad de 

atención al cliente. 

 Mostrar distintivos comerciales en los vehículos de reparto como una 

forma de publicidad, que posibilite el reconocimiento de la Asociación y 

los productos que ofrece. 

 A mediano plazo, cuando se establezca una marca propia, se necesitara 

invertir mucho más en publicidad y promociones. 

 La calidad de los productos y el cumplimiento de las condiciones de 

negociación será el mejor medio de publicidad; para la que se transmitirá 

la siguiente propuesta de valor: 

 Mantener producto seleccionado y de calidad 

 Mantener entregas a tiempo y constante 

 Ofrecer calidad en el servicio al cliente 

 Considerar la publicidad no pagada que ofrece el Gobierno a través del 

Ministerio de Economía, Ministerio de Agricultura y Ganadería, y de otras 

instituciones que brindan apoyo a la empresa para dar a conocer sus 

productos y promociones en los medios de comunicación masiva. 



99 

 

CUADRO No. 5 

Costos de promoción 

Descripción Costo Unitario Costo Total 

1000 Brochurs $0.40 $400.00 

3 Banners $75.00 $225.00 

Rotulación de vehículo $1350.00 $1350.00 

Promocionales(artículos 

varios) 
$2000.00 $2000.00 

Subtotal  $3,975.00 

Imprevistos (10%)  $397.50 

Total  $4,372.50 

 

 

F. PROYECCIONES FINANCIERAS  

Debido a que ACOPROLEC DE R.L, no posee datos históricos ya que es una 

Asociación de hecho, que iniciará operaciones, se omitirán las siguientes 

proyecciones financieras: Proyecciones de ventas, Estado de Resultados y 

Balance General. 

 

1. FUENTES DE FINANCIAMIENTO 

Parte del capital a utilizar se propone sea aportado por El Banco de Fomento 

Agropecuario, mediante la solicitud de aprobación de un crédito por 

$35,000.00., como mínimo para inversión de infraestructura de la Asociación. 

Con una tasa de interés anual del 12%, y un plazo máximo de 60 meses. 

 

 

 

 



100 

 

CUADRO No. 6 

Amortización de la Deuda 

 

Año Anualidad Interés (12%) Pago a capital 
Deuda después 

de pago 

0    $35,000.00 

1 $9,709.30 $4,200.00 $5,509.34 $29,490.66 

2 $9,709.30 $3,538.88 $6,170.46 $23,320.20 

3 $9,709.30 $2,798.42 $6,910.92 $16,409.28 

4 $9,709.30 $1,969.11 $7,740.23 $8,669.05 

5 $9,709.30 $1.040.29 $8,669.05 $0.00 

 

 
 

G. PLAN DE IMPLEMENTACIÓN 

1. INTRODUCCIÓN 

El Plan de Negocios también llega a una fase de implementación o desarrollo; 

es necesario realizar un plan de todas las actividades necesarias para poner en 

marcha la empresa, así como para identificar las necesidades de financiamiento 

reales. La formulación de un Plan de Implementación debe priorizar las 

iniciativas más relevantes para cumplir con los objetivos y metas de gestión del 

proyecto a implementar.  

 

El plan de implementación es un documento debidamente estructurado que 

forma parte del Planeamiento Estratégico del negocio o la empresa a ser 

creada, ya que, por medio de éste, es que se busca “materializar” los objetivos 

estratégicos previamente establecidos, dotándoles de un elemento cuantitativo 

y verificable a lo largo del proyecto. El Plan de Implementación, en líneas 

generales, delimita en un espacio de tiempo, las responsabilidad a las tareas 
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específicas para contribuir a la materialización de los objetivos previamente 

establecidos. Deberán tomarse en cuenta aspectos como: calendario de las 

principales actividades y responsables de estas, interconexiones con el resto de 

actividades, además de las interconexiones entre los distintos grupos de trabajo 

(mercadeo, finanzas, producción y ventas.) 

 

Los componentes desarrollados anteriormente muestran la vía que puede 

seguirse para la preparación de un Plan de Negocios, cabe reiterar que los 

componentes de dicho plan pueden variar dependiendo el tipo de negocio o del 

tipo de estrategia que se desea implementar. 

 

2. OBJETIVOS DEL PLAN DE IMPLEMENTACIÓN 

 Orientar al personal de la Asociación Cooperativa de Productores de 

Leche del Coyolito, ACOPROLEC, DE R.L., ha actuar con eficiencia en 

las funciones que llevarán a cabo en el desarrollo del Plan de Negocios, 

encaminado a promover la comercialización de la leche fluida para que 

se realice con éxito. 

 Establecer las actividades y lineamientos a ejecutar con el fin de facilitar 

el desarrollo del Plan de Negocios para promover la comercialización de 

la leche fluida. 

 

3. ACTIVIDADES A REALIZAR 

 Someter al conocimiento de los 31 pequeños ganaderos del Cantón El 

Coyolito, el Plan de Negocios para incrementar la comercialización de la 

leche fluida. 

 Revisar y estudiar las herramientas que contiene el Plan de Negocios 

para incrementar la comercialización. 
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 Autorizado y aprobado el Plan de Negocios por 31 pequeños ganaderos 

del Cantón El Coyolito, se procederá a reproducirlo y distribuirlo entre los 

asociados de hecho. 

 Realizar reuniones con los 31 pequeños ganaderos para la 

implementación del Plan de Negocios para incrementar la 

comercialización de la leche fluida. 

 Tramitar el financiamiento para la ejecución del Plan de Negocios. 

 Se pondrán a funcionar las herramientas de marketing que contiene el 

Plan de Negocios para incrementar la comercialización de la leche fluida. 

 

4. RECURSOS 

El Plan de Negocios para incrementar la comercialización de la leche fluida 

producida por los pequeños ganaderos del Cantón El Coyolito, debe disponer 

de los recursos humanos, materiales y financieros; por lo que los pequeños 

ganaderos serán los responsables de que éstos estén disponibles en el 

momento oportuno para el desarrollo de dicho plan. 

 

a. Recurso Humano 

Comprende a los 31 pequeños ganaderos productores de leche fluida del 

Cantón El Coyolito, y toda aquella persona que contribuya al desarrollo del plan. 

 

b. Recursos Materiales 

Son los insumos que se necesitan para la ejecución del Plan de Negocios para 

incrementar la comercialización de la leche fluida, lo cual comprende el uso de 

equipo apropiado y una serie de recursos didácticos que faciliten y 

complementen el desarrollo del mismo. 
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c. Recursos Financieros 

Se propone sea aportado por El Banco de Fomento Agropecuario, mediante la 

solicitud de aprobación de un crédito para la implementación del Plan de 

Negocios para incrementar la comercialización de la leche fluida, además de la 

búsqueda de organismos de gobierno y privados dedicados a colaborar con las 

Asociaciones en la búsqueda de soluciones y de las mejores prácticas para el 

desarrollo de las diversas actividades realizadas por la misma tal es el caso del 

Fondo de Inversión Social para el Desarrollo Local (FISDL). 

 

5. PRESUPUESTO 

Para la ejecución del Plan de Negocios para incrementar la comercialización de 

la leche fluida producida por los pequeños ganaderos del Cantón El Coyolito, es 

necesario determinar la inversión en que va a incurrir, la cual se presenta a 

continuación. 

CUADRO No. 7 

Presupuesto de Inversión 

Descripción Costo Unitario Costo Total 

1. Mobiliario y Equipo  $1,500.00 

1.1 Cañón Proyector $650.00  

1.2 Computadora Laptop $850.00  

2. Materiales  $   194.00 

2.1 Rotafolío $65.00  

2.2 Papel para rotafolio $15.00  

2.3 Fotocopias $ 40.00  

2.4 Libretas para apuntes $50.00  

2.5 Bolígrafos y plumones $24.00  

3. Contratación de Personal  $ 4,000.00 

3.1 Consultor y Capacitador $4.000.00  

4. Plan de Capacitación  $ 1,000.00 

Subtotal  $6,694.00 

Imprevistos (10%)  $669.40 

TOTAL  $7,363.40 
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6. SEGUIMIENTO Y CONTROL 

El seguimiento y control se propone sea realizado por estudiantes de la 

Universidad de El Salvador, como requisito de cumplimiento en sus horas 

sociales, con el objeto de asegurarse que el Plan de Negocios para 

incrementar la comercialización de la leche fluida producida por los 

pequeños ganaderos del Cantón El Coyolito, sea implementado.  
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Cuadro No. 6 

CRONOGRAMA 

PLAN DE IMPLEMENTACION 

PLAN DE NEGOCIOS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACIÓN DE LA LECHE FLUIDA PRODUCIDA 

POR LOS PEQUEÑOS GANADEROS DEL CANTÓN EL COYOLITO 

MES 

ACTIVIDADES 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

Presentación de la Propuesta del Plan de Negocios 

Aprobación por parte de los pequeños ganaderos

Inscripción de la Asociación  en el INSAFOCOOP

Plan de capacitación 

Modulo I Generalidades del Plan de Negocios

Conceptos Generales

Importancia

Objetivos Generales

Modulo II Generalidades de la Comercialización

Definicion

Importancia

Comercialización Ganadera

Busqueda de organizaciones para el respectivo asesoramiento  durante 

la implementación del Plan de Negocios

Contratación de personal para el funcionamiento de la Asociación 

ACOPROLEC, DE R.L.

Lanzamiento del producto con su nueva marca

1 2 3 4 5 6
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ANEXO 1 TABULACIÓN Y ANÁLISIS DE RESULTADOS: ENTREVISTA 

DIRIGIDA  A GANADEROS DEL SECTOR  

 

ANÁLISIS EXTERNO 

1. Explique cómo funcionan sus canales de distribución ¿Es fácil entrar a 

los canales de distribución? 

Objetivo: 

Conocer los canales de distribución de los ganaderos, de tal forma que permita 

identificar los más relevantes a manera de reducirlos, para incrementar los 

márgenes de ganancias del sector. 

Frecuencia Porcentaje

6 19%

1 3%

8 26%

4 13%

6 19%

3 10%

3 10%

31 100%

Vienen lecheros de Aguilares, Apopa o San 

Salvador

Respuesta

Queseria de San Salvador

Oportunistas (mayoreo)

Panaderias

Foremost y consumidores del sector

Foremost 100% de la producción

Foremost y oportunistas

TOTAL  
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Los canales de distribución de los pequeños ganaderos, están definidos en su 

mayoría por “oportunistas”, y foremost, lo que significa que no hay restricciones 

para la venta de la leche fluida, ya que se vende tanto a empresas formales 

como al sector informal. 

 

2. ¿Cómo es la actitud del gobierno al sector? ¿Se requiere alguna 

licencia en especial? 

Objetivo: 

Conocer el apoyo que recibe el sector por parte del gobierno e identificar el 

medio para ingresar al sector. 

Frecuencia Porcentaje

16 52%

15 48%

31 100%

Respuesta

No tienen ayuda del gobierno y no se requiere 

de ninguna licencia para ser ganadero

Existen oficinas del MAC en el sector pero no 

les brindan ningún tipo de ayuda, y no es 

necesario tener licencia para ser ganadero

TOTAL  

                 

 

El sector de pequeños ganaderos del Cantón El Coyolito, no recibe ningún tipo 

de ayuda del gobierno a pesar de existir una oficina del MAG en el Cantón y en 
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cuanto a licencias o permisos para ser ganaderos ninguno de ellos la posee ni 

se las exigen. 

 

3. ¿Cómo consideraría el crecimiento económico de su sector?, ¿esta 

tendencia se mantendrá estable, aumentara o reducirá? 

Objetivo: 

Conocer como perciben los ganaderos el crecimiento económico de su sector 

en la zona y determinar su tendencia. 

Frecuencia Porcentaje

5 16%

6 19%

17 55%

Malo 3 10%

31 100%

Respuesta

No hay crecimiento, todo está muy caro

No hay crecimiento, se mantendrá estable

TOTAL

Va en disminución, los ganaderos están 

desapareciendo

 

                 

 

En su mayoría, los ganaderos opinan que el crecimiento económico del sector 

está decayendo, lo que ha traído como consecuencia que algunos se retiren del 

negocio y una minoría coincide en que no hay crecimiento debido a que todo 

está muy caro. 
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4. Explique, ¿Cuántos competidores importantes hay en el sector e 

indique quienes son los más representativos? 

Objetivo: 

Identificar los competidores más representativos del sector ganadero 

productores de leche fluida en la zona. 

Frecuencia Porcentaje

31 100%

31 100%

Respuesta

No hay más competidores que los mismos 

ganaderos del sector

TOTAL  

                 

 

El total de los ganaderos opina que en el sector no hay más competencia que la 

de ellos mismos, lo que se considera una ventaja, ya que siendo ellos mismos 

su competencia se descarta la competencia desleal y se incrementa el apoyo 

entre ellos mismos. 

 

5. ¿Cómo describiría sus costos fijos? ¿Son elevados, cuales son los 

principales? 

Objetivo: 

Identificar los principales costos fijos en los que incurre el sector ganadero para 

producir la leche fluida. 
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Frecuencia Porcentaje

31 100%

31 100%

Respuesta

Correleros, alimento del ganado, 

medicamentos y vitaminas, combustible

TOTAL  

                             

 

Los costos fijos en los que incurre el sector ganadero son: pago de corraleros, 

alimento, medicamentos y vitaminas para el ganado y combustible. 

 

6. ¿Cuáles son las principales inversiones que necesita hacer para 

participar en el sector? 

Objetivo: 

Identificar las principales inversiones que necesitan realizar los ganaderos para 

que les permita ser más competitivos en el sector a fin de buscar los recursos 

necesarios. 

Frecuencia Porcentaje

8 26%

6 19%

Instalaciones 12 39%

Maquinaria 5 16%

31 100%

Maquinaria, instalaciones y sistema de riego

TOTAL

Respuesta

Maquinaria, instalaciones
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Los ganaderos manifestaron por orden de prioridad que necesitan invertir en la 

mejora de sus instalaciones, en maquinaria y en sistemas de riego, lo que les 

permitiría ser más competitivos en el sector. 

 

7. Describa a sus proveedores principales. ¿Cuántos son?,  ¿Le costaría  

cambiar de proveedores? 

Objetivo: 

Identificar los principales proveedores de los ganaderos, a fin de proponer otras 

alternativas si en caso son sustituibles. 

 

Frecuencia Porcentaje

6 19%

6 19%

Agroservicios 9 29%

Carranza, Julio Pinto 5 16%

Productores de la zona 5 16%

31 100%

Respuesta

Agroservicio "Las Cañas"

Raúl Mata, Agroservicios, Jaime Solorzano

TOTAL  
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La mayoría de los ganaderos obtiene sus materias primas en los agroservicios 

de la zona y una minoría las obtiene con productores de la zona, lo que significa 

que están apoyando el crecimiento económico del Cantón. 

 

8. Explique la importancia de las materias primas. ¿Hay materia primas 

sustitutas?, ¿Qué tan importante son para su proceso productivo? 

Objetivo: 

Conocer la importancia que tienen las materias primas para el proceso 

productivo de leche fluida de los ganaderos y determinar si hay productos 

sustitutos.  

 

Frecuencia Porcentaje

31 100%

31 100%

Respuesta

Primordiales, si hay productos sustitutos

TOTAL  
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El total de los ganaderos opina que las materias primas son primordiales en su 

proceso productivo y manifiestan que si hay materias primas sustitutas, por lo 

tanto si se encuentran la dificultad de adquirir alguna materia prima, facilmente 

pueden sustituirla. 

 

9. ¿Cómo describiría la calidad de sus productos o servicios comparados 

con los de la competencia? ¿Mayor, igual o menor? 

Objetivo: 

Conocer el posicionamiento de la leche fluida en el sector ganadero, en 

comparación con el de la competencia. 

 

Frecuencia Porcentaje

13 42%

3 10%

3 10%

12 39%

31 100%TOTAL

100% de calidad

Muy Buena

Excelente, recibimos análisis de calidad 

periodicos por parte de foremost

Respuesta

Excelente
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La mayoria de los ganaderos, manifiesta que la calidad de su producto (leche 

fluida) es excelente y una minoria manifiesta que su producto es 100% de 

calidad y muy bueno, lo que significa que los consumidores se sienten 

satisfechos con el producto y esto ha generado confianza en los ganaderos.  

 

10. En su sector. ¿A cuántos segmentos o grupos del mercado usted 

atiende? ¿Cuáles son las zonas geográficas más importantes en ventas? 

Objetivo: 

Determinar los segmentos o grupos del mercado que son atendidos por los 

ganaderos. 

 

Frecuencia Porcentaje

6 19%

11 35%

14 45%

31 100%

Respuesta

Aguilares, Apopa o San Salvador

TOTAL

San Salvador

San Salvador y en la zona
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El mercado de leche fluida atendido por los pequeños ganaderos es San 

Salvador, consumidores del Cantón, Aguilares y Apopa, lo que concluye que 

hay buen segmento de mercado y con capacidad de expansión.   

 

11. ¿Hay meses en el año en que sus ventas son mayores o menores? 

Objetivo: 

Conocer la época del año de mayor y menor venta de leche fluida y determinar 

los motivos que influyen. 

 

Frecuencia Porcentaje

10 32%

6 19%

10 32%

Noviembre y diciembre son mejores 5 16%

31 84%

Se mantiene y aveces disminuye

TOTAL

Respuesta

Es variable todo el año

Estable todo el año
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Los ganaderos opinan que las ventas de leche fluida se mantienen variables 

durante todo el año, algunos opinan que son estables a lo largo del año y 

aveces disminuyen y otra porción opina que los meses en los que se 

incrementan las ventas son noviembre y diciembre. 

 

ANALISIS INTERNO 

12. ¿Cuáles son los objetivos de su compañía?, ¿Cuál es su misión, 

visión, etc.? , ¿Cada cuanto los revisan? 

Objetivo: 

Conocer si los ganaderos tienen objetivos a corto y a largo plazo y la misión y 

visión que les de posicionamiento.  

El 100% de los entrevistados contestaron que no poseen objetivos, misión, 

visión, etc., lo que les da una desventaja competitiva ya que no tienen metas a 

corto ni a largo plazo. 

 

13. Explique las partes más importantes de los presupuestos de su 

empresa para el presente año. 

Objetivo: 

Conocer si los ganaderos tienen presupuestos de algún tipo. 
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El total de los ganaderos entrevistados contestaron que no poseen ningún tipo 

de presupuestos, lo cual no permite un control de gastos que permita mejorar la 

actual situación económica financiera. 

 

14. ¿Cómo es la política de comunicación de su empresa?, ¿Cada cuanto 

se reúne la junta directiva y los gerentes?, etc. 

Objetivo: 

Conocer si existen políticas de comunicación en la administración de los 

ganaderos. 

El 100% de los entrevistados contestaron que no tienen políticas de 

comunicación en sus empresas, sin embargo realizan reuniones 1 vez al mes, a 

la que tratan de asistir la mayoría, lo que significa que no hay formalidad, sin 

embargo reuniéndose constantemente le daría ventaja competitiva al sector, ya 

que podrían aprovechar para tratar los asuntos más relevantes del sector. 

 

15. ¿Cómo establece los precios de sus productos o servicios? 

Objetivo: 

Conocer las políticas que determinan el precio de la leche fluida, a fin de 

determinar si el precio establecido contribuye a generar ganancias. 

El total de ganaderos entrevistados contestaron que el precio lo determina el 

mercado consumidor y cada botella en promedio ronda los US$0.39, lo que es 

una clara desventaja ya que no tienen políticas que les determine si el precio 

establecido es el adecuado para generar márgenes de utilidad y costos 

adecuados o acordes al sector. 

 

16. ¿Cómo promociona y/o mercadea sus productos o servicios? 

Objetivo: 

Conocer los canales de promoción que utilizan los ganaderos para mercadear 

la leche fluida. 
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Ninguno de los ganaderos entrevistados mercadea la leche fluida de ninguna 

forma.  

Dado que la comercialización es una herramienta clave en la actualidad para 

sacar adelante la venta de los productos o para incrementarlo es esencial llevar 

a cabo actividades de promoción y publicidad que definan las estrategias 

adecuadas para hacerle frente a la competencia, además de que definan el 

diseño y la marca que identifique a los ganaderos.  

 

17. ¿Tiene su compañía políticas de comunicación, de capacitación, de 

inventario, de entrega de proveedores, de calidad, de inversión entre 

departamentos? 

Objetivo: 

Conocer las políticas de comunicación, de capacitación, de inventario, de 

entrega de proveedores, de calidad, de inversión dentro de la administración de 

los ganaderos. 

Ninguno de los ganaderos entrevistados maneja políticas de ningún tipo. 

 

18. ¿Qué tan frecuentemente fallan los proveedores en las fechas de 

entrega? 

Objetivo: 

Conocer la frecuencia de falla en los tiempos de entrega de materias primas de 

los proveedores a fin de determinar si esto ocasiona consecuencias graves en 

los procesos productivos. 
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Frecuencia Porcentaje

19 61%

10 32%

2 6%

31 100%

Respuesta

Solo cuando hay escazes durante el invierno

Casi nunca

No he tenido problemas de ese tipo ya que 

cultivo el silo

TOTAL  

                               

El 61% de los ganaderos manifiesta que sus proveedores ha tenido retraso en 

las fechas de entrega de los productos, el 32% manifiesta que casi nunca ha 

tenido problemas de este tipo y el 6% manifiesta que no ha tenido 

inconvenientes, sin embargo en ninguno de los casos se ha visto afectada la 

producción, ya que facilmente se encuentran productos sustitutos.   

 

19. ¿Tiene alguna certificación de calidad? (Ej.: ISO), ¿Cómo mide la 

calidad? 

Objetivo: 

Determinar si el sector ganadero posee alguna certificación de calidad que le dé 

una ventaja competitiva. 

Ninguno de los ganaderos entrevistados posee certificaciones, lo que le genera 

una desventaja competitiva. 

 

20. ¿Cómo describiría la productividad (eficiencia o calidad de trabajo) de 

los empleados de la compañía? 
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Objetivo: 

Determinar los niveles de productividad de los empleados, a fin de buscar 

mejoras en la productividad. 

 

Frecuencia Porcentaje

15 48%

13 42%

3 10%

31 100%

Regular, a veces los empleados andan 

tomados

TOTAL

Respuesta

La productividad se mantiene

Buena, contrato gente que conoce

 

                       

La mayoria de los ganaderos manifiesta que la productividad es estable y buena 

ya que contratan personal calificado y una minoria manifiesta que a veces a 

dismunuido debido a que los corraleros se presentan a trabajar después de 

haber ingerido bebidas alcoholicas, esto es normal de acuerdo al habitad, 

siendo una de las pocas formas en que el campesino se libra del estrés laboral. 

 

21. ¿Cómo mide la satisfacción del cliente al recibir y utilizar el producto o 

servicio proporcionado por su compañía? 

Objetivo: 
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Conocer los métodos utilizados por los ganaderos para medir la satisfacción de 

sus clientes.  

 

Frecuencia Porcentaje

15 48%

13 42%

3 10%

31 100%

Satisfacción total, el cliente siempre regresa

TOTAL

El cliente siempre quiere más

Respuesta

Excelente, el cliente es fiel

No hay quejas

 

                        

 

Los ganaderos manifestaron que miden la satisfacción de sus clientes por la 

fidelidad de los mismos, por la falta de quejas y porque un cliente satisfecho 

siempre regresa, sin embargo es necesario considerar el servicio al cliente, y 

otros aspectos que son necesarior para determinar la satisfacción garantizada. 

 

22. ¿Cuál es su política sobre relaciones familiares dentro de la 

compañía?, ¿Es la empresa administrada por individuos de la misma 

familia? ¿Qué puestos ocupan los miembros de la familia? 

Objetivo: 
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Conocer los niveles de organización de las ganaderías a fin de determinar si 

son administradas por grupos familiares o ganaderos asociados. 

El total de ganaderos entrevistados contesto que la empresa es 100% familiar, 

pero que el trabajo de ordeño, si lo realiza personal contratado. 

 

ANALISIS ECOLOGICO 

23. ¿Tiene alianzas /acuerdos con otras empresas en las ramas de 

tecnología, gestión empresarial  e implementación de sistemas? Explique 

la relación. 

Objetivo: 

Conocer si dentro de la administración del sector ganaderos existen alianzas o 

acuerdos con otras empresas en las ramas de tecnología, gestión empresarial  

e implementación de sistemas que les de posicionamiento en el mercado. 

Ninguno de los ganaderos entrevistados posee alianzas o acuerdos de ningún 

tipo. Lo que refleja una clara desventaja, ya que el tener alianzas con otras 

empresas en las ramas de tecnología, gestión empresarial  e implementación 

de sistemas, podría ayudarles a obtener certificaciones en sus estándares de 

calidad. 

 

24. ¿Cuenta con alguna licencia, patente o copyright que le brinde una 

ventaja ante sus competidores? 

Objetivo: 

Conocer si los ganaderos cuentan con alguna licencia o poseen patentes de 

producción. 

Ninguno de los ganaderos posee patentes o licencias que les brinde una 

ventaja competitiva. 

 

25. ¿Cuál es la edad media de la planilla?, ¿Cuál es la antigüedad media 

de los empleados en la empresa?, ¿Qué tanto rota el personal? 



18 

 

 

  

Objetivo: 

Conocer el promedio de rotación de personal, para determinar antigüedad de 

los empleados. 

Frecuencia Porcentaje

7 23%

11 35%

11 35%

2 6%

31 100%

3 años

4 años

TOTAL

Respuesta

Seguido se cambia personal debido al vicio 

del alcohol

2 años

 

                  

La antigüedad máxima de empleados por orden ascendente es de 4 años, 3 y 2 

años en igual proporción y rotación de personal constante debido a problemas 

con bebidas alcohólicas, lo que significa que no hay una buena comunicación 

dentro de la administración de las ganaderías entre propietarios ganaderos y el 

personal contratado. 

  

26. ¿Cuánto invierte en el año en capacitaciones al personal? , ¿Cómo 

coloca esta inversión en los presupuestos de la empresa? 

Objetivo: 

Determinar la importancia que dan los ganaderos en capacitar al personal que 

sea calificado.   
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Del 100% de los ganaderos entrevistados ninguno invierte en capacitaciones al 

personal, ya que no lo consideran importante. 

 

27. ¿Cuántos accidentes laborales tiene en el año?, ¿En promedio cuantas 

ausencias tiene el personal en el año? 

Objetivo: 

Conocer la incidencia accidental en el sector ganadero, para determinar las 

ausencias laborales durante el año. 

Frecuencia Porcentaje

9 29%

11 35%

11 35%

31 100%

Respuesta

Pocos

Uno

No ha tenido accidentes

TOTAL  

                            

 

Un buen porcentaje de los ganaderos entrevistados manifestó que ha tenido un 

accidente o más de uno durante el año, lo que significa que es necesario la 

creación de normativas y comités de apoyo que estudien y eviten la frecuencia 

de accidentes. 
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28. Describa su política medioambiental, ¿Cuenta con estudios 

medioambientales del impacto de la empresa al ecosistema? , ¿Hay una 

persona responsable de la conservación del medio ambiente? 

Objetivo: 

Conocer si los ganaderos están comprometidos con el medio ambiente y 

promueven su conservación en la zona. 

Del total de ganaderos entrevistados el 100% manifestó que no practican 

políticas de conservación del medioambiente y dado que el estiércol del 

ganado, produce efectos negativos en el ambiente, es necesario plantear 

alternativas para contrarrestar los efectos que se produzcan y que apoyen la 

conservación del medioambiente. 

 

29. ¿Cuál es la posición de la empresa con respecto a: Vertidos, 

Emisiones, Residuos, Consumo, Ruido y contaminación del suelo? 

Objetivo: 

Determinar si los ganaderos implementan medidas que contribuyan a la 

conservación del medio ambiente. 

Del 100% de los ganaderos entrevistados ninguno tiene problemas con 

respecto a residuos, sin embargo dado que no hay un tratamiento adecuado del 

estiércol de ganado, lo que produce efectos negativos en el ambiente, es 

necesario plantear alternativas para contrarrestar los efectos que se produzcan 

y que apoyen la conservación del medioambiente. 

 

30. ¿La empresa ha recibido sanciones medioambientales? 

Objetivo: 

Conocer si los ganaderos son regulados con temas concernientes al medio 

ambiente. 

El 100% de los ganaderos entrevistados manifestaron que no tienen ningún tipo 

de regulación, por lo tanto no han recibido sanciones medioambientales. 
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31. Describa sus políticas de salud e higiene y seguridad laboral. ¿Quién 

es el responsable de esta política?, ¿Cómo se le comunica las normas el 

personal? 

Objetivo: 

Conocer las normas de higiene y seguridad laboral implementadas por los 

ganaderos en sus lugares de trabajo. 

Del 100% de los ganaderos entrevistados, ninguno tiene políticas de higiene y 

seguridad laboral, sin embargo en su totalidad manifestaron que antes de 

realizar cada ordeño son cuidadosos con el aseo de manos, recipientes y 

limpieza de las vacas y el área de ordeño y en cuanto a seguridad laboral son 

estrictamente cuidadosos para no tener accidentes, ya que les genera gastos 

elevados. 

 

ANALISIS VARIABLES EVOLUTIVAS 

32. Describa los proyectos que se están realizando actualmente o se 

realizaran en el futuro próximo y qué necesidades tratan de suplir. 

Objetivo: 

Conocer los proyectos actuales y futuros de los ganaderos en pro de la mejora 

del sector. 

De a cuerdo a los resultados obtenidos, el 100% de los ganaderos 

entrevistados coincide en que no hay proyectos actuales ni futuros a 

desarrollarse. 

 

33. Describa como la empresa apoya a los empleados. 

Objetivo: 

Conocer si los ganaderos brindan prestaciones a los empleados.  
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Frecuencia Porcentaje

20 65%

11 35%

31 100%TOTAL

No apoyan de ninguna forma a los empleados

Se les ayuda en lo que necesiten

Respuesta

 

 

                     

 

Los ganaderos no brindan a sus empleados incentivos suficientes para mejorar 

el desempeño, es por ello que se muestra como un mercado débil, ya que los 

empleados no cuentan con incentivos extra que les apoye en el sostén diario.  

 

34. Describa como la empresa apoya a la comunidad. 

Objetivo: 

Conocer si existen programas de apoyo a la comunidad que sean financiados 

por los ganaderos. 

Del 100% en los ganaderos entrevistados, ninguno manifestó apoyar 

específicamente a la comunidad con algún programa específico, sin embargo 

concuerdan en que para contratar gente, prefieren que sea del Cantón El 

Coyolito, por lo que en cierta forma es como un apoyo a la comunidad. 
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35. Objetivos que la empresa espera alcanzar con el proyecto. 

Objetivo: 

Conocer los beneficios que los ganaderos esperan obtener con la elaboración 

del Plan de Negocios. 

Frecuencia Porcentaje

8 26%

3 10%

5 16%

1 3%

8 26%

1 3%

5 16%

31 100%TOTAL

Buscar rentanilidad

Obtener beneficios

Bajar costos

Asociarse para mejorar

Respuesta

Tener más ingresos

Crecimiento

Obtener más ingresos y crecer

 

 

                     

 

Se mencionan en orden prioritario los objetivos que los ganaderos esperan 

alcanzar con la elaboración del Plan de negocios: buscar la rentabilidad de sus 

negocios y tener mayores ingresos, asociarse para tener oportunidades de 

crecimiento, obtener más beneficios y reducir sus costos. 
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36. Posible impacto Medioambiental  y medidas para mitigarlo. 

Objetivo: 

Conocer si la producción de leche fluida producida por los ganaderos genera 

algún impacto medioambiental. 

El 100% de los ganaderos entrevistados coincidió en que no consideran que la 

producción de leche fluida genere algún impacto medioambiental, sin embargo 

están conscientes de que no dan un tratamiento adecuado al estiércol del 

ganado, de lo que de ser bien tratado generaría ciertos beneficios.  
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ANEXO 2 TABULACIÓN Y ANÁLISIS DE RESULTADOS: CUESTIONARIO 

DIRIGIDO A LOS CONSUMIDORES DE LECHE FLUIDA 

 

I. Datos Generales  

1. Género:  

Objetivo: 

Conocer que genero de personas, estarían dispuestas a consumir la leche 

fluida, de tal forma que permita pronosticar cuál de ellos realizaría mayor 

número de compras a los ganaderos.  

 

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

Masculino 23 38% 

Femenino 38 62% 

TOTAL 61 100% 

 

 

 

Del 100 % de la población encuestada, la mayoría son del género Femenino, 

dado que son las administradoras de los recursos alimenticios.  

 

2. Estado civil:  

Objetivo: 

Conocer el estado civil de la mayoría de personas que consumen leche fluida, a 

fin de determinar si el consumo es personal o familiar. 
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ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

Soltero(a) 15 25% 

Acompañado (a) 21 34% 

Casado (a) 17 28% 

Divorciado (a) 6 10% 

Viudo (a) 2 3% 

TOTAL 61 100% 

 

 

 

La mayoría de las personas encuestadas son acompañadas, obteniendo un 

porcentaje de 34%, seguido de 28% casados, 25% solteros, 10% divorciados y 

3% viudos. 

3. Nivel académico:  

Objetivo: 

Establecer el nivel académico de los potenciales consumidores de leche fluida, 

a fin de determinar quienes mayormente compra el producto de acuerdo a su 

capacidad adquisitiva. 

     

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

Básico  28 46% 

Bachillerato 17 28% 

Técnico 1 2% 

Universitario 2 3% 

Ninguno 13 21% 

TOTAL 61 100% 
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Del total de la población encuestada, el mayor porcentaje de las personas que 

adquieren la leche fluida tienen estudios de nivel básico, con un 46%, un 28% 

está definido como personas de bachillerato, seguido del 21% que no tienen 

ningún nivel académico, 3% con nivel universitario y 2% con estudios técnicos. 

 

4. Ocupación actual:  

Objetivo: 

Establecer la ocupación de los encuestados a fin de poder definir el mayor 

porcentaje consumidor de leche fluida, de acuerdo a su capacidad adquisitiva. 

 

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

Empleado  14 23% 
Comerciante 5 8% 
Negocio propio 5 8% 
Estudiante 7 11% 
Ama de Casa 22 36% 
   
Otros (Jornalero, 
agricultor, ganadero) 

8 13% 

TOTAL 61 100% 
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La ocupación actual de las personas en su mayor porcentaje es de 36% amas 

de casa, seguidos por un 23% de empleados, 13% oficios varios y personas 

con negocios propios y comerciantes, lo que significa que la leche fluida no es 

producto dificil de adquirir y se encuentra al alcance del bolsillo de todos. 

 

5. ¿Cuáles son sus  ingresos mensuales? 

Objetivo: 

Establecer el nivel de ingresos de los consumidores de leche fluida a fin de 

determinar la capacidad adquisitiva.  

 

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

Menos de $100.00 8 13% 
De $100.00 a $250.00 27 44% 
De $251.00 a $400.00 7 11% 
De $401.00 a $550.00 2 3% 
Ninguno 17 28% 
TOTAL 61 100% 
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El 44% de la población tiene ingresos promedio de $100.00 a $250.00, lo que 

significa que la leche fluida está al alcance del bolsillo de personas con ingresos 

menores al salario mínimo. 

    

II. Contenido 

6. ¿La leche es parte de su canasta alimenticia?  

Objetivo: 

Conocer del total de las personas encuestadas, quienes consumen leche fluida, 

con el fin de determinar si la leche fluida tiene buena aceptación en el mercado. 

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

Si 40 66% 
No 17 28% 
A veces 4 7% 
TOTAL 61 100% 
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La mayoria de los encuestados manifesto que si consume leche fluida, lo que 

significa que si tiene buena aceptación en el mercado, además de considerar 

que la leche fluida es en muchos casos parte de la alimentación diaria 

hogareña. 

 

7. Si su respuesta es no, ¿Le gustaría incluirla?  

Objetivo: 

Conocer si la leche fluida no es un producto difícil de introducir al 

mercado. 

 

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

Si 16 26% 
No 5 8% 
Ya la incluyó  40 66% 
TOTAL 61 100% 
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La mayoría de los encuestados que manifestó incluir sin ningún problema la 

leche fluida en su alimentación, podría mejorar el crecimiento físico e intelectual 

de los niños en desarrollo por su alto grado de componentes vitamínicos. 

 

8. ¿Cuál es el tipo de leche  que compra?  

Objetivo: 

Identificar de los tipos de leche del mercado, cual es el que tiene mayor 

aceptación entre los consumidores. 

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

En polvo 22 36% 

Fluida 32 52% 

En polvo y fluida 2 3% 

Ninguna 5 8% 

TOTAL 61 100% 
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El 53% de los encuestados, prefiere la leche fluida, lo que determina un alto 

potencial de mercado. 

 

9. ¿En qué presentación compra la Leche Fluida? 

Objetivo: 

Conocer cuál es el empaque de preferencia de los consumidores de leche 

fluida. 

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

Botella 27 44% 

Cartón 5 8% 

Bolsa 22 36% 

Botella y Bolsa 2 3% 

Ninguna 5 8% 

TOTAL 61 100% 
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El empaque que la mayoría de los encuestados prefiere es la botella, ya que es 

reciclada y solo compran la leche fluida, generando una ventaja para reducir 

costos a los ganaderos. 

 

10. ¿En qué cantidad la adquiere? 

Conocer un promedio de consumo de leche fluida de los encuestados. 

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

1/2 Litro  2 3% 

Litro 4 7% 

Botella 23 38% 

1/2 Galón 3 5% 

Libra 22 36% 

Otra 2 3% 

Ninguna 5 8% 

TOTAL 61 100% 
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La mayoría de la población encuestada adquiere 1 botella de leche diaria con 

un 38%, lo que refleja una clara demanda del producto y la confianza que los 

consumidores poseen al adquirir la leche fluida por sus beneficios alimenticios. 

 

11. ¿Con que frecuencia compra usted Leche?  

Objetivo: 

Identificar con qué frecuencia los consumidores compran leche fluida. 

 

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

Diariamente  10 16% 
Cada Semana 25 41% 
Cada 15 días 10 16% 
Al mes 6 10% 
Casi nunca 5 8% 
Nunca 5 8% 
TOTAL 61 100% 

                     



35 

 

 

  

                                

La mayoria de la población encuestada, compra leche fluida semanalmente, 

reflejado con un 41%, por lo que se determina que hay demanda constante de 

la leche fluida. 

 

12. ¿En qué lugar compra el producto?  

Objetivo: 

Conocer el lugar de preferencia de los consumidores para adquirir la leche 

fluida. 

 

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

Supermercado  23 38% 

Mercado  1 2% 

Tienda 9 15% 

Corral  23 38% 

Ninguno  5 8% 

TOTAL 61 100% 
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Los consumidores de leche fluida adquieren el producto en los corral y en el 

súper, considerando la cercanía de los mismos. 

 

13. Cuando compra Leche, ¿Cuál es la importancia que le da a los 

siguientes aspectos? Enumérelos del 1 al 5 

Objetivo: 

Determinar cuál es aspecto de mayor importancia en los consumidores que 

influye en la adquisición de la leche fluida. 

 

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

Precio 18 30% 

Cantidad 12 20% 

Calidad 17 28% 

Durabilidad 1 2% 

Punto de venta 8 13% 

Ninguno 5 8% 

TOTAL 61 100% 
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La adquisición de la leche fluida por los consumidores está determinada por 

precio con un 32%, por calidad con un 30%, por cantidad con un 22% y por 

cercanía y durabilidad con un 14% y 2% respectivamente, lo que significa que 

los consumidores están de acuerdo con el precio de la leche fluida y su calidad. 

 

14. ¿Cómo considera el precio de la leche? 

Objetivo: 

Determinar si el precio actual de la leche fluida tiene aceptación por el mercado 

consumidor. 

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

Barato 9 15% 

Normal 25 41% 

Regular 8 13% 

Elevado 14 23% 

Ninguna  5 8% 

TOTAL 61 100% 
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El 41% del total de la población encuestada considera el precio de la leche 

fluida aceptable, lo que refleja una buena aceptación tomando en cuenta la 

situación económica actual y los escasos recursos económicos de la población. 

 

15. ¿Quién consume la leche que compra usted? 

Objetivo: 

Conocer los potenciales consumidores de leche fluida. 

 

ALTERNATIVA FRECUENCIA  PORCENTAJE 

La familia 37 61% 

Hijos 10 16% 

Hermanos 2 3% 

Consumo propio 7 11% 

Ninguno 5 8% 

TOTAL 61 100% 
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La mayoría de la población encuestada manifestó que adquieren la leche fluida 

para consumo familiar, reflejando el interes de la población de tener una buena 

alimentación aún considerando la situación económica actual que vive nuestro 

país y el bajo poder adquisitivo por la falta de ingresos económicos. 
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ANEXO 3 FORMULARIO F-RP-FA-01 FASES PARA LA ORGANIZACIÓN E 

INSCRIPCIÓN DE UNA ASOCIACIÓN COOPERATIVA   
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ANEXO 4 FORMULARIO F-RP-IN-01 LEVANTAMIENTO DE INFORMACIÓN 

PARA LA BASE DE DATOS  
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ANEXO 5 FORMULARIO F-RP-FA-12 PROYECTO DE ESTATUTOS  
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ANEXO 6 FORMULARIO F-RP-FA-13 SOLICITUD DE ASAMBLEA DE 

CONSTITUCIÓN 
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ANEXO 7 GLOSARIO 

 

A 

Aceptación del producto. El proceso de adopción es el conjunto de decisiones 

sucesivas que un individuo u organización toma antes de aceptar la innovación.  

 

Acido Láctico: es un compuesto químico que juega importantes roles en 

diversos procesos bioquímicos, como la  fermentación láctica. El ácido láctico 

es un producto intermedio del metabolismo, principalmente del ciclo de los 

carbohidratos y deriva principalmente de las células musculares.  

 

 Actividad Económica: Se llama actividad económica a cualquier proceso 

mediante el cual obtenemos productos, bienes y los servicios que cubren 

nuestras necesidades, son aquellas que permiten la generación de riqueza 

dentro de una comunidad (ciudad, región, país) mediante la extracción, 

transformación y distribución de los recursos naturales o bien de algún  servicio; 

teniendo como fin la satisfacción de las necesidades humanas. 

 

B 

Bien: en Economía, son los bienes escasos, y por lo tanto, susceptibles de 

valoración económica y monetaria. En Administración de la comercialización o 

Marketing un producto es cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado 

para satisfacer un deseo o una necesidad. 

 

C  

Cadena de Valor: es un modelo teórico que permite describir el desarrollo de 

las actividades de una organización empresarial generando valor al cliente final. 

 

Calidad. Eficiencia con que un producto cumple las expectativas del comprador  

http://es.wikipedia.org/wiki/Econom%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing
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Canal de distribución. Conjunto de personas y empresas que intervienen en la 

transferencia de la propiedad de un producto, a medida que este pasa del 

fabricante al consumidor final o al usuario industrial.  

 

Competencia: una característica subyacente de un individuo, que está 

causalmente relacionada con un rendimiento efectivo o superior en una 

situación o trabajo, definido en términos de un criterio. Acción y efecto de 

competir. 

 

Competitividad: [de calidad y de precios] se define como la capacidad de 

generar la mayor satisfacción de los consumidores al menor precio, o sea con 

producción al menor costo posible 

 

Consumidor. Unidad individual u organizacional que usa o consume un 

producto.  

 

Consumidor final. Aquel que compra o utiliza productos y servicios para 

satisfacer deseos personales o necesidades domesticas y no para revender o 

utilizarlos en establecimientos institucionales, industriales o comerciales.  

 

D 

Demanda Nacional o Interna: Cantidad total de bienes y servicios 

demandados por los residentes en un país. 

 

Desarrollo económico: es la capacidad de países o regiones para crear 

riqueza a fin de promover o mantener la prosperidad o bienestar económico y 

social de sus habitantes; proceso de crecimiento mediante el cual los países 

incrementan los ingresos per cápita y se convierten en industrializados 

http://es.wiktionary.org/wiki/es:competir
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Distribución: La división de la riqueza entre los factores que la producen.  

 

E  

Eficaz: es la capacidad de lograr un efecto deseado, esperado o anhelado. 

Capacidad de lograr aquello que se pretende y que también aprenda a  

enfrentarse a los problemas de la vida. 

 

Eficiente: es un término económico que se refiere a la ausencia de recursos 

productivos ociosos, es decir, a que se están usando de la mejor manera 

posible los factores en la producción de bienes o servicios. 

 

F 

Fluidez: es la capacidad de un hablante de expresarse correctamente con 

cierta facilidad y espontaneidad, tanto en su idioma materno como en una 

segunda lengua; esto permite que el hablante se desenvuelva de una manera.  

 

G 

Ganado: es el conjunto de animales criados por el ser humano, sobre todo 

mamíferos, para la producción de carne y sus derivados que serán utilizados en 

la alimentación humana. 

 

H 

Hato: Porción de ganado mayor o menor como bueyes, vacas, ovejas, 

carneros, etc. 

 

Homogeneización: Tratamiento al que se someten algunos líquidos, 

especialmente la leche, para evitar que se produzca la separación de sus 

componentes; es un término que connota un proceso por el que se hace que 

http://es.wikipedia.org/wiki/Discurso
http://es.wikipedia.org/wiki/Lengua_materna
http://es.wikipedia.org/wiki/Segunda_lengua
http://es.wikipedia.org/wiki/Animal
http://es.wikipedia.org/wiki/Mam%C3%ADfero
http://es.wikipedia.org/wiki/Alimentaci%C3%B3n
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una mezcla presente las mismas propiedades en toda la sustancia, por regla 

general en la tecnología de los alimentos se entiende que se realiza una mejora 

en la calidad final del producto. 

 

I 

Ingreso Per Cápita: Ingreso total de un grupo dividido entre el número de 

personas que lo integran. Al comparar estándares de vida entre economías, es, 

desde luego, más relevante tomar el ingreso per cápita que el ingreso total.  

 

M 

Materia Prima: Se conocen como materias primas a los materiales extraídos de 

la naturaleza y que se transforman para elaborar bienes de consumo, base que 

necesita una industria para procesarlo y transformarlo en otro(s) producto(s).  

 

Mayorista: (Distribuidor mayorista) es un componente de la cadena de 

distribución, en que la empresa no se pone en contacto directo con los 

consumidores o usuarios finales de sus productos, sino que entrega esta tarea 

a un especialista. 

  

Mercado: Desde el punto de vista del marketing, el mercado está formado por 

todos los consumidores o compradores actuales y potenciales de un 

determinado producto; recinto en el que se venden artículos de primera 

necesidad, generalmente alimenticios.  

 

Mercado de consumidores. Todos los individuos y familias que compran o 

adquieren bienes y servicios para su consumo personal.  

Mercado meta. Grupo de clientes (personas u organizaciones) para quienes un 

vendedor diseña una mezcla de marketing. 

 

http://es.wikipedia.org/wiki/Canal_de_distribuci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Canal_de_distribuci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Canal_de_distribuci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor_final
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Mercado potencial. La posibilidad de venta de un producto dado en un 

mercado determinado, generalmente expresado en unidades del producto o en 

valor monetario.  

. 

Minorista: El distribuidor minorista, minorista o detallista es la empresa 

comercial que vende productos al consumidor final. Son el último eslabón del 

canal de distribución, el que está en contacto con el mercado. 

 

P 

Pasteurización: es el proceso térmico realizado a líquidos (generalmente  

alimentos) con el objeto de reducir los agentes patógenos que puedan contener: 

bacterias, protozoos, mohos y  levaduras, etc.  

Esterilización de la leche y de otros alimentos líquidos mediante la elevación de 

su temperatura a un nivel inferior al de su punto de ebullición durante un corto 

tiempo, enfriándolo después rápidamente, con el fin de destruir los 

microorganismos sin alterar la composición y cualidades del líquido. 

 

Per cápita: Es el resultado de dividir un agregado entre la  población total 

 

Precio: valor que se le asigna a un producto o servicio en términos monetarios 

y de otros parámetros como esfuerzo, atención o tiempo, etc. 

 

Producción nacional: es el Producto nacional bruto (PNB), el cual se define 

como el valor monetario de todos los bienes y servicios finales producidos en el 

país en un periodo determinado. De esta definición ha de destacarse que se 

habla de bienes y servicios y que éstos son finales.  

Productividad: es la relación entre la producción obtenida por un sistema 

productivo y los recursos utilizados para obtener dicha producción. También 

puede ser definida como la relación entre los resultados y el tiempo utilizado 

http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor_final
http://es.wikipedia.org/wiki/Canal_de_distribuci%C3%B3n
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para obtenerlos: cuanto menor sea el tiempo que lleve obtener el resultado 

deseado, más productivo es el sistema. En realidad la productividad debe ser 

definida como el indicador de eficiencia que relaciona la cantidad de producto 

utilizado con la cantidad de producción obtenida. 

 

Producto interno bruto (PIB): es el valor monetario total de la producción 

corriente de bienes y servicios de un país durante un período de tiempo 

(normalmente un año). El PIB es una magnitud denominada de flujo, que 

contabiliza sólo los bienes y servicios producidos durante la etapa de estudio.  

 

Productor: Es aquella persona que mediante su trabajo elabora un producto o 

realiza un servicio. En el caso de la elaboración de un producto, el productor se 

encarga de transformar las primeras materias. 

 

V 

Valor agregado: o valor añadido es el valor que un determinado proceso 

productivo adiciona al ya plasmado en la materia prima y el  capital fijo (bienes 

intermedios) o desde el punto de vista de un productor, es la diferencia entre el 

ingreso y los costos de la materia prima y el capital fijo; es el valor adicional que 

adquieren los bienes y servicios al ser transformados durante el proceso 

productivo.  
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