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RESUMEN

La elaboracidén del presente trabajo de graduacién, comprende la
creacién de un Plan Estratégico de Mercadotecnia, para
incrementar la demanda y mejorar la rentabilidad de 1los
productos de la marca “Delicias de Jayaque” derivados de frutas,
hortalizas y legumbres, elaborados por La Asociacidén Cooperativa
de Producciédn Agropecuaria Xayacatepec de R.L. (ACPAXAYACATEPEC)
en el Municipio de Jayaque Departamento de La Libertad, todo
esto con la finalidad que los productos sean demandados en mayor
cantidad por los turistas que visitan el municipio, 1lo cual

reflejard una mayor ganancia para los asociados.

Para la realizacidén de dicho Plan, se desarrolld un estudio de
campo en el municipio de Jayaque, utilizando como herramientas
la Entrevista y la Encuesta, con el propdésito de elaborar un
diagnéstico, el cual permitid conocer las actividades a las que

cada miembro de la Asociacidén se dedica.

La Encuesta, fue constituida por tres cuestionarios dirigidos a
Turistas que visitan el Municipio de Jayaque, Miembros de la
Asociacién y a Propietarios de Establecimientos del Municipio de
San Salvador, para lo cual se utilizdé el método cientifico en
especifico el deductivo vy el tipo de investigacidén fue
descriptiva, cuyo objetivo es buscar alternativas de solucién
concretas a la problematica existente, ademds se wutilizaron
técnicas de investigaciédn tales como: La Observacidn directa que

ayudé a plantear los factores externos de la investigacidn.

Después de recolectar la informacidén pertinente, se procedid al
andlisis de los resultados, los cuales revelaron las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas del ambiente interno vy

externo en el que se desenvuelve la Asociacién, ademds se



determindé que posee filosofia organizacional, pero no es la

apropiada de acuerdo al cumplimiento de sus objetivos y metas.

Asimismo, cabe mencionar que fue a través del diagndéstico que se
determindé la mezcla de mercadotecnia de la Asociacidén, lo cual
se considera muy importante para la misma, sin embargo se pudo
observar que la publicidad y promocién de la misma es débil, por
lo cual deben tomarse las debidas acciones correctivas, que
mejoren dicho proceso y contribuyan a incrementar la demanda vy

la rentabilidad en los productos de la Asociacidn.

Es decir, que la ejecucidén del Plan de Mercadotecnia seré
responsabilidad de la Asociacidén, con el apoyo de CENTROMYPE,
con el fin de posicionar la imagen de la marca “Delicias de
Jayaque” en la mente de los turistas, por medio de los productos
y servicios que ofrecen, con el propdésito de implementar las
estrategias propuestas para que se cumplan los objetivos de
dicho Plan, y al mismo tiempo mejorar su rentabilidad y una
mayor demanda de los productos, tomando en consideracién el Plan

tdctico a implementar.

También debe considerarse el presupuesto presentado, conforme a
las necesidades del Plan, el cual ayudard a incrementar la
demanda de sus productos, no obstante se vuelve necesario la
implementacién, evaluacidén, y control del Plan de Mercadotecnia,
mediante el cual la Asociacién podrad cumplir con las

expectativas planificadas anteriormente.

Se recomienda a la Asociacidén, ejecutar el Plan de Mercadotecnia
conforme a lo establecido, para lograr una mayor demanda y por

ende una mayor rentabilidad de sus productos.



INTRODUCCION

Actualmente en El Salvador se pretende fomentar el
emprendedurismo en todas sus formas, ya sSea Ccomo personas
naturales o como sociedades de personas, en este contexto nacen
las asociaciones cooperativas, algunas veces con apoyo de
instituciones gubernamentales otras con apoyo de organizaciones
no gubernamentales (ONGs), se crean estas cooperativas con
mucho entusiasmo pero con el transcurso del tiempo se
desintegran, sea porque no fijaron en un documento un plan
estratégico, o no cuentan con la asesoria suficiente por parte

de estas instituciones.

El presente Plan Estratégico de mercadotecnia para incrementar
la demanda y mejorar la rentabilidad de los productos “Delicias
de Jayaque” elaborados ©por la Asociacidén Cooperativa de
Produccién Agropecuaria Xayacatepec de R.L., propone  una

alternativa de solucidén a estos problemas.

El trabajo de investigacidén estd compuesto por tres capitulos
los cuales se detallan a continuacidén: E1 primer capitulo
tratard sobre las generalidades basicas del municipio de
Jayaque, La Libertad, donde se encuentra la Asociacidén
Cooperativa de Produccién Agropecuaria Xayacatepec de R.L.
Ademds, contendrd todos los aspectos relacionados al Plan
Estratégico de Mercadotecnia, sus antecedentes, definiciones,
importancia, entre otras caracteristicas fundamentales, asi como
todo lo relativo a la Mezcla de Mercadotecnia, sus objetivos vy

estrategias.

El segundo capitulo, contiene el Diagnéstico de la situacidn de

mercadotecnia de los productos “Delicias de Jayaque” el cual



comprenderd la descripcidén de la metodologia de investigacidn
utilizada, las técnicas e instrumentos de investigacidén. Se
realizard ademds, un andlisis de la situacidén actual, con
respecto a la demanda que tienen los productos elaborados por la
Asociacidén. También, se analizardn los factores tanto internos
como externos, de la cooperativa, 1o cual ©permitira la
elaboracién de las conclusiones y recomendaciones pertinentes,
en la Dbusqueda de las posibles alternativas de solucidén al

problema previamente planteado.

El tercer capitulo, contiene la propuesta de plan estratégico de
mercadotecnia para incrementar la demanda y mejorar la
rentabilidad de los productos “delicias de Jayaque” elaborados
por la asociacidén cooperativa de produccidén agropecuaria
Xayacatepec de R.L. el cual incluye los objetivos, importancia,
la estructura, pensamiento estratégico, ademas de las
estrategias para la mezcla de mercadotecnia, gque proporcionaran

las pautas para las principales conclusiones y recomendaciones.

Con lo anterior, se espera proporcionar las estrategias
necesarias, para obtener una mayor demanda de productos, asi
como el 1ingreso a un nuevo mercado gue contribuya, a que la
Asociacidén Cooperativa de Produccidén Agropecuaria Xayacatepec de
R.L. logre los objetivos trazados y de esta manera, mejorar su

rentabilidad.



CAPITULO I. ASPECTOS GENERALES SOBRE LA ASOCIACION
COOPERATIVA DE PRODUCCION AGROPECUARIA XAYACATEPEC DE
R.L.DEL MUNICIPIO DE JAYAQUE Y MARCO CONCEPTUAL SOBRE

MERCADOTECNIA Y PLAN ESTRATEGICO DE MERCADOTECNIA.

I. ASPECTOS GENERALES SOBRE LA ASOCIACION
COOPERATIVA DE PRODUCCION AGROPECUARIA

XAYACATEPEC DE R.L.DEL MUNICIPIO DE JAYAQUE

A. GENERALIDADES DE LAS ASOCIACIONES COOPERATIVAS EN

EL SALVADOR.

1. Definicién de Cooperativismo

El cooperativismo es un sistema de organizacién econdmica vy
social que tiene sus principios y <caracteristicas propias.
Descansa sobre las bases de la solidaridad y de la ayuda mutua.
Sus fines wvan més alld del Dbienestar econdmico. Frente a una
economia de la riqueza y el Dbeneficio exalta una economia al
servicio del hombre. Promueve la humanizacién de la economia a
través de la humanizacidén de la empresa. A la vez que satisfacen
las necesidades del hombre, lo promueve cualitativamente; eleva

su personalidad.



Los estudiosos de la doctrina distinguen en la organizacién
cooperativa dos aspectos esenciales: Uno de naturaleza social:
la asociacién de personas, ©para satisfacer colectivamente
ciertas necesidades comunes al grupo, que resultaria muy
oneroso, dificil o imposible resolver en forma individual; el
otro, de caracter econdémico, que se refiere a la organizacién de
una empresa comin, cuyo objetivo particular es la satisfaccidn

de esas necesidades®.

2.Definicién de Cooperativa

“Es una asociacién autdénoma de personas dque se han unido
voluntariamente para hacer frente a sus necesidades %
aspiraciones econdmicas, sociales y culturales en comin mediante

7?2

una empresa de propiedad conjunta y de gestidén democratica

“Son organizaciones o empresas dJue pertenecen a sus miembros o
son controladas por ellos. Los servicios se distribuyen, y se

comparten los excedentes”’.

! Leonardo Zufiga Chavarria, Crédito Cooperativo (Costa Rica: Editorial Universidad Estatal a Distancia,
1987), p. 207 y 208.

’Colsvitta, Leandro, Cooperativas y fabricas recuperadas en la Argentina (Argentina: Grupo Iberia
Ediciones, 2008), p. 21.

? Peter Davis& John Donaldson, Management Cooperativista (Argentina: Editorial Granica, 2005), p. 51.



3. Clasificacién de las Cooperativas.

De acuerdo a la Ley General de las Asociaciones Cooperativas en
el Articulo 7 Capitulo II, existen tres clases de cooperativas
las cuales son: de Produccién, de vivienda y de Servicios®!. A

continuacidén se definen:

a. De Produccién.
Son cooperativas de produccidn; las integradas con productores
que se asocian para producir, transforma o vender en comin sus
productos. Las cooperativas de produccidén podrén ser entre otras
de 1los siguientes tipos: Produccién Agricola, Produccién
Pecuaria, Produccién Pesquera, Produccidn Agropecuaria,

Produccién Artesanal, Produccidén Industrial o Agro-Industrial.

b. De Vivienda.
Son cooperativas de vivienda; las que tienen por objeto procurar
a sus asociados viviendas mediante la ayuda mutua y el esfuerzo
propio, como las siguientes: Adquisicién de Inmuebles para

Lotificacién, Construccidédn y Mejora de Viviendas.

c. De Servicios
Se conforman para prestar servicios al puUblico con el propdsito

de satisfacer sus necesidades familiares, sociales,

4 Ley General de Asociaciones Cooperativas Art. 7



ocupacionales y culturales. Estos servicios pueden ser: de
seguros, de aprovisionamiento, de comercializacién, de

educacién, de transporte, de profesionales, de ahorro y crédito”.

B. GENERALIDADES DEL MUNICIPIO DE JAYAQUE

1. Antecedentes

De acuerdo a crdénicas municipales del siglo XIX, los pobladores
de este sitio ocupaban el territorio de San Juan Opico, pero
abandonaron el sitio debido a varias plagas a inicios del siglo
XVIII. En 1770, segun Pedro Cortés vy Larraz, la aldea era
habitada por 578 personas. Forma parte del departamento de La
Libertad a partir del 28 de enero de 1865, y obtuvo el titulo de

ciudad el 18 de mayo de 1926.

2. Informacién general

El Municipio de Jayaque pertenece al Departamento de La
Libertad; asociado a la Micro regidén E1 Balsamo. Estéa
limitado por los siguientes municipios: Al norte por

Sacacoyo y Colén; al este por Talnique; al Sur por Tamanique,
Chiltiupéan vy Teotepeque M al oeste por Tepecoyo.
Su extensién territorial es de 47.53 Km® y la cabecera tiene una

altitud de 980 metros sobre el nivel del mar.

> Ley General de Asociaciones Cooperativas Art. 122



El topdénimo nahuat Jayaque, Shaycat o Xayacatepeque tendria los
significados de «Cerro de los enmascarados» o también «Cerro de
las méscaras o de los enamorados». Las fiestas patronales son
celebradas en el mes de Jjulio en honor a San Cristdbal.
Asimismo, Jjunto a los vecinos de Cuisnahuat vy Tepecoyo, 1los

pobladores celebran la Festividad de los Cumpas®.

3. Aspectos socio Econémicos

a. Poblacién
Jayaque es un municipio del departamento de La Libertad, EL
Salvador. De acuerdo al censo oficial de 2007, tiene una

poblacién de 11,058 habitantes’.

b. Principales Actividades Econémicas
El municipio de Jayaque es predominantemente agricola, los
productos de mayor cultivo son granos bésicos (cultivo de mayor
importancia), el café, cafia de azlUcar, frutas y hortalizas. La
comercializacién de estos productos la realizan en San Salvador

y Municipios aledafios.

Existen ademds actividades provenientes de la industria y el

comercio, entre las actividades industriales estéa el

®http://es.wikipedia.org
"Direccién General de Estadisticas y Censos.



procesamiento de concentrado vy la fabricacidén de productos
alimenticios. En el comercio local existen tiendas, cafetines,

comedores, bazares, pupuserias y otros.

c. Fuentes de empleo y de ingresos
Las fuentes de empleo en la zona rural son la agricultura y las
actividades industriales especificamente las relacionadas con el
procesamiento de concentrados y alimentos. Existe una pedrera
que genera empleo a una pequefia parte de la poblacidén. En el
casco urbano los principales ingresos resultan de la actividad

del comercio, tanto formal como informal.

Los ingresos promedio estimados por familia al mes, para el
drea rural son de $ 92.00 y en el &rea urbana de $ 144.00.
Las remesas familiares son muy pocas con montos estimados de $

100. 00 para algunas familias.

Muchas de las familias del municipio se dedican a otras
actividades que son desarrolladas fuera del municipio,
desplazdndose a municipios cercanos y a San Salvador. De acuerdo
al Mapa Nacional de Pobreza, del afio 2005, la situacién de este

municipio es de Extrema Pobreza Baja.



d. Educacién
Seguin el Ministerio de Educacidén, para el afio 2003, el municipio
contaba con 12 centros escolares, 8 en la zona rural y 4 en la
zona urbana, en los cuales era atendida una poblacién de 3,033
estudiantes, 313 en parvularia, 2,581 en educacidén béasica y 139

en educacidén media.

e. Vivienda
De acuerdo al informe 262, existen en el municipio 2,704
viviendas, 616 en el A&rea urbana y 2,088 en el &rea rural. De

estos, el 44.6% se consideran viviendas seguras.

f. Servicios municipales
La municipalidad ©proporciona servicios de recoleccidén de

desechos sé6lidos y alumbrado publico.

El agua potable es administrada desde septiembre de 2006, por la
empresa EMAJAYAQUE que de acuerdo a estatutos es integrada por
el Alcalde como presidente, el sindico y otras personas en

representacién ciudadana.

Actualmente se reporta que DELSUR paga por postes y TELECOM paga
por postes y antenas. En el municipio existen 2 beneficios de

Café e instalaciones de Pollo Sello de Oro. El municipio Jayaque



cuenta con una red vial pavimentada que permite su

accesibilidad.

g. Aspecto politico Administrativo

Este municipio desarrolla esfuerzos de involucramiento
ciudadano a partir de la atencién directa que el
Alcalde Municipal brinda a las comunidades, reuniones

peridédicas y motivacidén a la organizacidn y a la legalizacidn
forman parte del conjunto de mecanismos que se utilizan para
informar de algunas actividades que se desarrollan en la gestidn

municipal®.

C. GENERALIDADES DE LA ASOCIACION COOPERATIVA DE

PRODUCCION AGROPECUARIA XAYACATEPEC DE R.L

1. Antecedentes

Esta es una asociacidén, que se constituyd como tal en el afio
2009, pero fundada en agosto del 2006, por un grupo de ocho
mujeres emprendedoras, que pertenecian a la Asociacidén de

Desarrollo Comunal de Jayaque (ADESCO).

 PNUD, JICA, JAPON, CNDS. “Indicadores municipales sobre desarrollo humano y objetivos de desarrollo
del milenio”. El Salvador 2005.



Iniciaron con la produccidén de Vino de Jamaica, esta idea surge
a raiz de que ellas reciben el apoyo de INTERVIDA (es una ONG
Espafiola), quienes les compartieron la idea de producir este
vino y les capacitaron en la elaboracidén del mismo, iniciaron

produciendo 20 botellas, las cuales se vendieron en la zona.

Luego de producir vino, toman la decisidén de incursionar en otro
tipo de productos, empiezan a procesar productos gue se extraen

del café, frutas, hortalizas Y legumbres.

Hoy en dia, la Asociacidén Cooperativa de Produccidén Agropecuaria
Xayacatepec de R.L, con Ssu marca registrada “Delicias de
Jayaque”, cuenta con una amplia variedad de productos como las

Jaleas, Encurtidos, Licor y vino de café y el Vino de Jamaica.

Estos productos, son comercializados en la casa productora de la
Asociacidén, durante la semana y los fines de semana son
exhibidos en el parque junto con otros productores de la =zona,
ya que estos dias, es cuando la afluencia de turistas es més

grande y es cuando mas se venden los productos.

2.Visidn
La visién que tiene el grupo asociativo Delicias de Jayaque es

la siguiente:
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“Ser una empresa lider en la elaboracidén y distribucidén de
productos procesados, ofreciendo productos diferenciados y de
calidad que puedan llenar las expectativas del consumidor. Al

mismo tiempo busca contribuir al desarrollo de Jayaque”.

3.Misién
La misidén del grupo de mujeres de Delicias de Jayaque es el
siguiente:
“Somos una empresa dedicada a la elaboracidén y distribucidén de
productos procesados, utilizando materias primas naturales dque

cuiden la salud del consumidor”.

4. Estructura organizativa

PRESIDENTA

ICEPRESIDENTE

| |
RERO 1° VOCAL 2° VOCAL

Fuente: Presidenta de ACPAXAYACATEPEC.

SECRETARIA TESO
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5. Marco Legal

En El1 Salvador, las Cooperativas de Produccién Agropecuarias, se
rigen y se constituyen por diferentes leyes y reglamentos, 1los
cuales son:

a. Constitucién de la Republica de El Salvador’.

b. Ley Especial de Asociaciones Agropecuarias

c. Ley General de Asociaciones Cooperativas y su Reglamento

d. Estatutos de la Asociacidén de Produccidédn Agropecuaria.

6. Productos que ofrecen

a. Jaleas
Delicias de Jayaque cuenta con una variedad de Jaleas, estas son
elaboradas a base a frutas naturales, algunas de ellas estéan
disponibles todo el afio, otras estdn disponibles en ciertas
estaciones del afio, algunas de las Jjaleas, son a base de las
siguientes frutas: Fresa, mora, mango, pifia, Jjocote, tamarindo,

mamey, rosa de Jamaica, guayaba y manzana.

Decreto Legislativo No.: 38; Diario Oficial No.: 234; Fecha
Emisioén: 15/12/1983; Fecha Publicacién: 16/12/1983 ; Fecha de Ultima
Modificacidén 30/09/2011
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b. Mermeladas
Delicias de Jayaque, cuenta con una variedad de Mermeladas,
estas son una conserva de frutas naturales, la empresa se
caracteriza por su innovacidén, al crear combinaciones de frutas,
para crear sabores diferentes vy exdbticos, algunas de estas
combinaciones son: Fresa con pifila, Fresa con manzana y pifia con

COCO.

c. Encurtidos
Los encurtidos, son aquellos productos vegetales horticolas que,
tras ser sometidos a diversas transformaciones, tienen en comin
su aderezo con vinagre. Entre los ingredientes destacan:
cebolla, =zanahoria, coliflor, elotito y chile. Algunos de 1los
encurtidos que elaboran son: Chirimol de tomate, Chirimol de

chile, Bambtu, Cuyuya, Pacaya, Paternas y Jalapefio tradicional.

d. Vinos
Delicias de Jayaque ofrece 2 tipos de vino elaborados siempre de

manera artesanal, estos son: Jamaica y Licor de café
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II. MARCO CONCEPTUAL SOBRE MERCADOTECNIA Y PLANEACION

ESTRATEGICA DE MERCADOTECNIA

A. MERCADOTECNIA

1. Definicién de Mercadotecnia

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

sus semejantes.'’

Asi mismo, la administracidén de la mercadotecnia es el proceso
de planear y ejecutar la concepcidn, fijacidén de precios,
promocidén y distribucidén de ideas, mercancias y servicios para
dar lugar a intercambios que satisfagan objetivos individuales vy

organizacionales.'!

2. Importancia de la Mercadotecnia

Actualmente, la mayoria de las naciones, no importando su etapa
de desarrollo econdémico o sus distintas ideologias politicas,
reconocen la importancia de la mercadotecnia. El crecimiento

econémico de los paises depende, en gran medida, de su capacidad

%philip Kotler, Direccién de Mercadotecnia (México: Prentice Hall Hispanoamerica, 1996), p. 7.
11, ..
Ibid, p. 13.
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para estructurar canales de distribucién, para sus materias
primas y su produccidén, ya sea agricola, comercial, industrial o

de cualquier otro tipo.

Las actividades que implica la mercadotecnia, contribuyen de
manera directa o indirecta, a la venta de los productos de una
empresa. Con esto, no solo ayudan a la empresa a vender sus
bienes o) servicios ya conocidos, sino también, crean

oportunidades para llevar a cabo innovaciones en ellos.

Esto permite satisfacer en forma més completa, las cambiantes
necesidades de los consumidores y, a la vez proporciona mayores
beneficios a la empresa. La falta de utilidades dificultaria
adquirir materias primas, nuevas contrataciones de empleados,
atraer mayor capital y, como una consecuencia de todo esto, el

fabricar méds productos que satisfagan otras necesidades.

Principalmente en épocas de crisis, la gerencia de
mercadotecnia, habréd de preocuparse de cbémo comercializar los
bienes o servicios. Las empresas manufactureras que se enfrentan
a una situacidén de escasez, no encontraran mas facil la tarea de
la mercadotecnia. Para la mayoria de las empresas, el verdadero

problema es: Vender los bienes o servicios, no producirlos. Sin
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embargo, algunas empresas, no se auxilian de los conceptos vy

herramientas que aporta la mercadotecnia.'?

3.0bjetivo de la Mercadotecnia

Los objetivos de mercadotecnia establecen con precisidén donde se

propone estar la compafiia en un momento especifico en el futuro.

En este sentido, a fin de ser mas eficaces, los objetivos deben
ser medibles. Esta medicidén puede ser en términos de volumen de
ventas, valor monetario, participacidédn de mercado, o porcentaje
de penetracién de los canales de distribucidén. Al medirse asi
pueden, con ciertos limites, vigilarse con precisidén y es
posible tomar las acciones correctivas necesarias. Por lo comun,
los objetivos de mercadotecnia deben basarse, ante todo, en los
objetivos financieros de la organizacidn; las mediciones
financieras se convierten en las mediciones de mercadotecnia

relacionadas.?®®

4. Estrategias de la Mercadotecnia

Las metas u objetivos establecen qué debe lograrse y cuando
deben alcanzarse los resultados, pero no establece, como estos

deban obtenerse. Aqui es donde aparecen las estrategias. Una

'2 Joaquin Rodriguez Valencia, Introduccion a la Administracion Con Enfoque de Sistemas (México:
Editorial Thomson, 2003), p. 483.
* Czinkota & Kotabe, Administracion de Mercadotecnia (México: Thomson, 2001), p. 39.



16

estrategia de mercadotecnia es, en esencia, un patrdén o plan que
integra las metas, ©politicas y secuencias de accidén més
importantes de una organizacién, en un todo cohesionado. Las
estrategias de mercadotecnia se ocupan generalmente de las

cuatro “P”:

a. Estrategias de Productos'*

Se dice que producto es todo aquello, que puede ser favorable o
desfavorable, que una persona recibe en un intercambio. Un
producto puede ser un bien tangible, como un par de zapatos, un
servicio como corte de pelo o una combinacién de ambos.®
Las estrategias basicas referidas al producto son las
siguientes:

e Desarrollar nuevos productos, volver a posicionar o

lanzar los existentes y eliminar los viejos.
e Agregar nuevas caracteristicas y beneficios.
e Eqgquilibrar el portafolio de productos.

e Cambiar el disefilo o empadque.

b. Estrategias de precios
El concepto més general de precio, establece que: precio es 1lo

que se entrega a cambio de un bien o servicio o qué precio es el

14 .
Ibid, p. 40.
> Lamb Charles W., Soluciones Empresariales (Mexico: 4° Edicién, Thomson), p. 453
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dinero que suele intercambiarse por un bien o servicio.®'®

Los
precios son clave para la generacidén de ventas, por lo tanto las

principales estrategias de precio son:

e Establecer el precio para reducir o penetrar en el

mercado.

e Asignacidén de precios para diferentes segmentos del

mercado.
e Decidir cédmo cumplir asignaciones de precios
competitivos.

c. Estrategias promocionales

La promocidén es la comunicacidén que realizan los gerentes o
responsables de la mercadotecnia, para informar, persuadir vy
recordar a los compradores potenciales de un producto, con el
objeto de influir en su opinién u obtener una respuesta.'’ Un
plan de estrategia de promocidén comprende:

e Especificar la plataforma de publicidad y los medios.

e Decidir el programa de relaciones publicas.

e Organizar la fuerza de ventas para cubrir nuevos

productos y servicios, o mercados.

'® Ibid, p. 362
Y Ibid, p. 457
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d. Estrategias de colocacién
Desde el punto de wvista formal, un canal de mercadotecnia,
también llamado canal de distribucidn, es wuna estructura de
negocios de organizaciones interdependientes que va desde el
punto de origen del producto hasta el consumidor.'® Las
estrategias de canales de distribucién comprenden:
e FElegir los canales.

e Decidir niveles de servicio al cliente.?®

5. Caracteristicas del Entorno de la Mercadotecnia

El entorno de marketing de la empresa incluye fuerzas cercanas a
esta que afectan su capacidad para servir a los consumidores,
como otros departamentos de la empresa, miembros del canal,
proveedores, competidores y publicos. El entorno también incluye
fuerzas demogréficas y econdémicas mas amplias, fuerzas politicas
y legales, fuerzas tecnoldgicas 'y ecoldgicas, y  fuerzas
culturales y sociales. La empresa necesita tener en cuenta todas
estas fuerzas al desarrollar y posicionar su oferta ante el

mercado meta.?’

El entorno de marketing de una empresa consiste en los actores y

fuerzas externas al marketing que afectan la capacidad de 1la

18 .

Ibid, p.460
1% Czinkota & Kotabe, Administracion de Mercadotecnia (México: Thomson, 2001), p. 41.
%phjlip Kotler &Gary Armstrong, Marketing (México: Pearson Educacion, 2001), p. 57.
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gerencia de marketing para crear vy mantener transacciones
provechosas con sus clientes meta. El entorno de marketing
presenta tanto oportunidades como peligros. Las empresas de
éxito saben que es crucial vigilar constantemente los cambios en

el entorno y adaptarse a ellos.?

El entorno de marketing abarca un microentorno y un
macroentorno. El microentorno consiste en las fuerzas cercanas a
la empresa que afectan su capacidad para servir a sus clientes:
La empresa, proveedores, empresas de canal de marketing,
mercados de clientes, competidores y publico. El macroentorno
consiste en las fuerzas mayores de la sociedad que afectan el
microentorno: fuerzas demogréaficas, econdémicas, naturales,

tecnolégicas, politicas y culturales.?

B. Elementos de un plan estratégico de mercadotecnia

1. Planeacién estratégica

a. Definicién de Planeacién
La planeacién implica seleccionar misiones y objetivos, asi como

las acciones necesarias para cumplirlos, y requiere por lo tanto

21, .
Ibid, p. 68.
*?philip Kotler &Gary Armstrong, Fundamentos de Marketing (México: Pearson Educacién, 2003), p. 118.
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de la toma de decisiones; esto es, de la eleccién de cursos

futuros de accién a partir de diversas alternativas.?’

La planeacidén es el proceso de decidir anticipadamente, lo que
ha de hacerse y cémo. Implica la seleccidén de objetivos y el
desarrollo de politicas, programas y procedimientos para

lograrlos.?!

b. Definicién de Estrategia
El termino estrategia es la determinacién del propdsito (o
misidén) y de los objetivos basicos a largo plazo de una empresa,
asi como la adopcidén de los cursos de accidn y de la asignacidn

de recursos necesarios para cumplirlas.?’

El propdésito de la estrategia es el de alcanzar una ventaja
competitiva duradera dque genere buena rentabilidad para la

empresa.?®

2 Harold Koontz& Heinz Weihrich, Administracién. Una Perspectiva Global (México: Editorial McGraw-
Hill, 1998), p. 35.

** Joaquin Rodriguez Valencia, Introduccion a la Administracion Con Enfoque de Sistemas (México:
Editorial Thomson, 2003), p. 188.

*Harold Koontz& Heinz Weihrich, Administracién. Una Perspectiva Global (México: Editorial McGraw-
Hill, 1998), p. 162.

*®Juan Bravo, Estrategias de Crecimiento (Espafia: Editorial Diaz de Santos, 1998), p. 19.
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c. Definicién de planeacién estratégica
La expresién Planificacidédn Estratégica es un Plan Estratégico
Corporativo, el cual se caracteriza fundamentalmente por
coadyuvar a la racionalizacidén de la toma de decisiones, se basa
en la eficiencia institucional e integra la visién de largo
plazo (filosofia de gestidn), mediano plazo (planes estratégicos

funcionales) y corto plazo (planes operativos).

Es el conjunto de actividades formales encaminadas a producir
una formulacidén estratégica. Estas actividades son de muy
variado tipo y van desde una reunidén anual de directivos para
discutir las metas para el ejercicio entrante, hasta la
obligatoria recopilacidén y envio de datos presupuestarios por

parte de todas las unidades de la empresa a la unidad superior.

d. Objetivos de la planeacidén estratégica
En general, el propdésito que se pretende lograr con la
planificacidén estratégica es alcanzar la rentabilidad y el
crecimiento a largo plazo, aprovechando las oportunidades vy
fortalezas de la empresa para hacerle frente a las amenazas y

disminuir sus debilidades.

El objetivo de la planeacién estratégica “es el de modelar vy

remodelar los negocios y productos de la empresa, de manera gue



se

satisfactorias”.

22

combinen para producir un desarrollo % utilidades

27

e. Importancia de la Planeacién Estratégica

La planeacidén estratégica es importante para las empresas por

las siguientes razones:

Permite definir con claridad la misidén de la empresa, 1los
objetivos gque la sustentan, una cartera de negocios estable

y la coordinacidén de las estrategias funcionales.

Prevé futuros en la empresa imprimiendo la direccidn vy
propdsitos correctos para responder a los cambios
ambientales e internos.

Ademas, la planificacién estratégica, al especificar 1los
objetivos y definir las acciones que se requieren para
alcanzarlos, constituye la base con la cual es posible
comparar el desempefio actual y el esperado.

La preparacién de un plan estratégico permite examinar el
ambiente de mercadotecnia en conjunto con la situacidn
interna del negocio, y una vez preparado, sirve de
referencia para el éxito de las actividades futuras, al
tener un conocimiento pleno de las ©posibilidades vy

problemas que se dan en el entorno.

*’Harold Koontz& Heinz Weihrich, Administracién. Una Perspectiva Global (México: Editorial McGraw-
Hill, 1994), p. 717
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C. Planeacidén estratégica de marketing

Comprende el establecimiento de una misidén organizacional, una
estrategia corporativa o de la unidad de negocios, las metas vy
los objetivos de marketing, la estrategia de marketing y por

ultimo un plan de marketing.

Desarrolla una estrategia de marketing que incluye la seleccidn
y anadlisis de los mercados meta, asi como la creacidén y el
mantenimiento de una mezcla de marketing apropiada para
satisfacer las necesidades del cliente en esos mercados meta.

Da como resultado un plan estratégico de marketing, que resume
las actividades y los recursos necesarios para lograr la misién

de la organizacién y alcanzar sus metas y objetivos?®.

1. Concepto de Plan Estratégico

“E1l Plan Estratégico es el esfuerzo sistemdtico y formal de una
compafiia para establecer sus propdsitos, objetivos, politicas vy
estrategias bésicas, para desarrollar planes detallados con el
fin de poner en préctica los procedimientos, estrategias para
lograr los objetivos y propdsitos fundamentales de la

comparfiia”?®’.

%% 0.C. Ferrell michael d. Hartline, Estrategia de Marketing (Argentina: Editorial Thomson, 2006), p. 42.
*George A. Steiner , Planeacion Estratégica
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Toda empresa disefia planes estratégicos para el logro de sus
objetivos y metas planteadas, esto planes pueden ser a corto,
mediano y largo plazo, segun la amplitud y magnitud de 1la
empresa. Es decir, su tamafio, ya que esto implica que cantidad
de planes y actividades debe ejecutar cada unidad operativa, ya

sea de niveles superiores o niveles inferiores.

2. Plan de marketing

Proporciona una explicacidén detallada de las acciones necesarias
para realizar el programa de marketing y por tanto requiere de
un gran esfuerzo y de compromiso organizacional para crearlo e

implementarlo.

Debe estar Dbien organizado para garantizar gque considera e
incluye toda la informacidén relevante. La estructura tipica de
un plan de marketing incluye los siguientes elementos: Resumen
ejecutivo, Anédlisis de situacidén, Andlisis FODA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades, Amenazas), Metas y objetivos de

marketing, Implementacidén de marketing, Evaluacidédn y control.

3. Propésitos del plan de marketing

e Explica las situaciones presentes 'y futuras de la
organizacién.

e Especifica los resultados esperados (metas y objetivos).
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e Describe las acciones especificas que es necesario
emprender y asigna la responsabilidad de cada accién.

e Tdentifica los recursos necesarios para realizar 1las
acciones planeadas.

e Permite la vigilancia de cada accidén y sus resultados, de

modo que es posible implementar algunos controles’’.

4. Pasos de la Planeacién Estratégica de

Mercadotecnia

Después de la Planeacidén para la empresa como un todo, la
administracién requiere trazar planes para cada &area funcional
importante. Desde luego, 1la planeacidén de cada funcidén debe
estar guiada por la misidén de toda la empresa y PpPoOr sus

objetivos.

A continuacién se presenta como se desarrolla un plan
estratégico de mercadotecnia, segun el autor Roman G. Hiebing Jr
Scott W. Cooper en su Libro “Cébmo Preparar el Exitoso Plan de
Mercadotecnia”. La evaluacidén del negocio ofrece el fundamento
cualitativo y cuantitativo de la toma de decisiones para el
subsecuente plan de mercadotecnia vy la base de todas las

decisiones estratégicas del plan.

%% |bid, p. 44
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La mercadotecnia es una disciplina amplia por lo cual es
conveniente adoptar varias decisiones. El desarrollar 1la

evaluacién del negocio comprende los siguientes pasos:

a. Estudio del mercado meta de los consumidores
Lo primero que se debe hacer es definir que es Mercado, un
Mercado es un conjunto de personas u organizaciones con
necesidades que satisfacer, dinero para gastar y la disposicidn

para comprar.>t

Por 1lo regular una organizacidén no puede satisfacer a todos los
segmentos con distintas necesidades, es prudente concentrarse

en uno o algunos segmentos.

Un Mercado Meta es el grupo de personas u organizaciones al que

la empresa dirige su programa de Mercadotecnia.®

La definicién del mercado meta es el paso mas importante para el
negocio, cuanto més se entienda al cliente en mejores
condiciones estard la compafiila de satisfacer sus deseos vy

necesidades.

*! Stanton, William J.,“Fundamentos de Marketing” (Mexico: Mcgraw-hill, 1996), p. 166.
**Stanton, William J.,“Fundamentos de Marketing” (Mexico: Mcgraw-hill, 1996), p. 674.
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b. Mercados metas potenciales

1. Mercado meta primario
El Mercado Meta Primario es el principal grupo de consumo. Estéa
compuesto por los compradores y usuarios mas importantes y seréd
la principal fuente de ingreso para el negocio. En algunos

casos, es el gran usuario.

2. Mercado meta secundario
Estos mercados son importantes porque representan ventas
adicionales para la compafiia, este grupo de personas también
influye en el indice de uso y en las compras efectuadas por el

mercado meta primario.

c. Fijacién de precios
El Precio es la cantidad de dinero u otros elementos de utilidad
gue se necesitan para adguirir un producto, es de recordar gue
Utilidad es un atributo con el potencial para satisfacer

necesidades o deseos.®®

También es necesario establecer que antes de determinar o fijar

un precio de un bien se debe determinar la meta que persiguen y

*Stanton, William J.,“Fundamentos de Marketing” (Mexico: Mcgraw-hill, 1996), p. 377.
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mencionar que la fijacidén de precios debe estar encaminada hacia

una meta.

Ademas el precio es una parte importantisima del proceso de toma
de decisiones de mercadeo. Un precio demasiado alto puede
desalentar la compra del producto y estimular a la competencia
que con precios bajos puede entrar en la categoria del producto
o servicio. Por el contrario, un precio demasiado bajo puede

impedir gue se alcancen las metas de ganancias y de ventas.

Los cambios de la estructura de precios entre los competidores

dan origen a estrategias reactivas de precios en el mercado.

d. Andlisis comparativo de la competencia
El objetivo final de realizar un andlisis comparativo de la
competencia es identificar posibles medios para lograr wuna

ventaja sostenible sobre los competidores.’*

El éxito de una empresa se mide a través de la satisfaccién de
los clientes, por lo tanto, una empresa debe satisfacer 1los

deseos de los consumidores mejor que la competencia.

** Joseph P. Guiltinan, “Administracion de Marketing”, (Mexico: Mcgraw-hill, 1994), p. 112
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e. Segmentacién del mercado
Es un proceso de seleccidn que divide un amplio mercado de
consumo en segmentos manejables provistos de caracteristicas
comunes, esto permite alcanzar el maximo potencial de ventas con

el menor costo.

f. Andlisis de la demanda
Podria decirse que el ultimo de los pasos de la evaluacidn de
los negocios es intentar estimar la demanda de los productos y
servicios. Las conclusiones dardn una orientacidédn y tienen por
objeto ofrecer una estimacidédn aproximada del tamafio del mercado
y de las ventas que se puedan generar. Deberédn darles a la alta
gerencia una comprobacidén para asegurarse de gue las metas que

establezcan después del plan sean realistas y alcanzables.

g. Andlisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas (FODA)

El anadlisis FODA es una de las herramientas esenciales dque

provee de los insumos necesarios al ©proceso de planeacién

estratégica, proporcionando la informacidén necesaria para la

implantacién de acciones y medidas correctivas y la generacién

de nuevos o mejores proyectos de mejora.
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En el proceso de andlisis de las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, Andlisis FODA, se consideran los
factores econdémicos, ©politicos, sociales 'y culturales que
representan las influencias del &ambito externo de la empresa,
que inciden sobre su quehacer interno, vya que potencialmente
pueden favorecer o poner en riesgo el cumplimiento de la misién

institucional.

La previsidédn de esas oportunidades vy amenazas posibilita 1la
construccidén de escenarios anticipados que permitan reorientar
el rumbo de la empresa. Finalmente, este se basa en el analisis
del ambiente interno y externo de la organizacidén con el objeto
de generar estrategias por medio de las combinaciones de la

matriz FODA:

1. Variables ambientales externas
Son aquellas gque se refieren al contexto que rodea la empresa,
el mercado, los competidores, el ambiente econdémico, ambiente
politico, ambiente social, accidén del estado, la comunidad, los
gremios, es decir, aquello que se denomina "El frente externo",
producto de este andlisis se debe identificar las oportunidades

Yy amenazas.
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a) Amenaza
Es un aspecto del entorno referido a una variable externa que al
ser analizado se verifica que no reunimos las caracteristicas
deseadas para aprovecharlo y nos deja en una posicién de

desventaja.

b) Oportunidad
Es un aspecto del entorno referido a una variable externa que al
ser analizado se verifica que estamos en capacidad de

aprovecharlo y nos deja en una posicidén de ventaja.

En el andlisis del medio ambiente externo, se deben considerar
muchos factores. Las amenazas podrian incluir los problemas de
inflacidén, escasez de energia, cambios tecnoldgicos, aumento de
la poblacidén y acciones gubernamentales. En general, tanto las
amenazas como las oportunidades podrian gquedar agrupadas en las
siguientes categorias: factores econémicos, sociales o)
politicos, factores del ©producto o tecnoldgicos, factores

demogréficos, mercados y competencia, entre otros.

En ese sentido, las variables ambientales externas son todos
aquellos factores que se encuentran fuera de la organizacidén y
que de alguna manera ya sea de manera positiva o negativa le

impactan.
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2. Variables ambientales internas
Son aquellas que estadn referidas a la organizacién, los
procesos, los recursos de la empresa, el personal, es decir a
aquello que se denomina "El1 frente interno", producto del
analisis cualitativo de estas se debe identificar las

debilidades y fortalezas.

a) Debilidad:
Es un aspecto referido a wuna variable interna que al ser

analizado se verifica que no reGne las caracteristicas deseadas.

b) Fortaleza
Es un aspecto referido a una variable interna que al ser

analizado se verifica que reune las caracteristicas deseadas.

Las demandas del medio ambiente externo sobre la instituciédn,
deben ser cubiertas con los recursos de la organizacidén. Las
fortalezas y debilidades internas varian considerablemente para
diferentes empresas; sin embargo, pueden muy bien ser
categorizadas en administracién y organizacidén, operaciones,

finanzas y otros factores especificos para la empresa.

Por consiguiente, las variables ambientales internas son todos

aquellos factores que se encuentran dentro de la organizacidn y
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por ende pueden afectar tanto de manera positiva o negativa el

funcionamiento de la misma.

3. Estrategias genéricas del FODA
La matriz FODA, indica cuatro estrategias alternativas
conceptualmente distintas. En la practica, algunas de las
estrategias se traslapan o pueden ser llevadas a cabo de manera
concurrente y de manera concertada. Pero para propdsitos de
investigacién, el enfoque estard sobre las interacciones de los

cuatro conjuntos de variables.

a) Estrategias defensivas
La Estrategia FA (Maxi-Mini). Esta estrategia FA (Fortalezas -
vs— Amenazas), se basa en las fortalezas de la empresa con las
amenazas del medio ambiente externo. Su objetivo es maximizar
las primeras mientras se minimizan las segundas. Esto, sin
embargo, no significa necesariamente que una institucidén fuerte
tenga que dedicarse a buscar amenazas en el medio ambiente
externo para enfrentarlas. Por lo contrario, las fortalezas de

una institucidén deben ser usadas con mucho cuidado y discrecidn.

En conclusién, este tipo de estrategias se basan en las

fortalezas de la empresa para hacer frente a las amenazas del
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ambiente, su propbésito es maximizar las fortalezas y minimizar

las amenazas.

b) Estrategias ofensivas
La Estrategia FO (Maxi-Maxi). A cualquier empresa le agradaria
estar siempre en la situacién donde pudiera maximizar tanto sus
fortalezas como sus oportunidades, aplicar siempre la estrategia
FO (Fortalezas -vs- Oportunidades). Las empresas podrian echar
mano de sus fortalezas, utilizando recursos para aprovechar la

oportunidad del mercado para sus productos y servicios.

c) Estrategias adaptativas
La Estrategia DO (Mini-Maxi). El1 objetivo de la estrategia DO
(Debilidades -vs-— Oportunidades), intenta minimizar las
debilidades y maximizar las oportunidades. Una institucidn
podria identificar oportunidades en el medio ambiente externo
pero tener debilidades organizacionales que le eviten aprovechar

las ventajas del mercado.®

d) Estrategias de supervivencia
Conocida también como la estrategia DA (Mini-Mini). En general,

el objetivo de la estrategia DA (Debilidades -vs- Amenazas), es

**Harol Koontz “Administracién” (México, 9a Edicion. Mc Graw Hill, 1990), p. 128.
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el de minimizar tanto las debilidades como las amenazas. Una
institucidén que estuviera enfrentada sbélo con amenazas externas
y con debilidades internas, pudiera encontrarse en una situacidn
totalmente precaria. Sin embargo, cualquiera que sea la
estrategia seleccionada, la posicidédn DA se debera siempre tratar

de evitar.

Los factores que se incorporan en la Matriz FODA corresponden al
andlisis en un punto particular del tiempo. Pero tanto el medio
ambiente externo como el interno, son dinédmicos; algunos
factores cambian fuertemente con el tiempo, otros cambian muy
poco. Debido a este caracter dindmico del medio ambiente, el
disefiador de estrategias debe preparar varias matrices FODA en

diferentes puntos del tiempo.

5. Mezcla estratégica de marketing

Se define como una combinacién de elementos esenciales para
satisfacer las necesidades de un mercado meta particular.

Estos son (a) Producto; (b) Precio; (c) Distribucién; vy, (d)
Promocién. La buena mezcla o combinacién de factores tiende a
optimizar la oferta, a vender con ventaja, a influir sobre el
consumidor con productos a la medida de su necesidad, interés,
gustos o preferencias, incentivandolo a la aceptacién de 1la

oferta.
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A continuacidén se presenta una breve explicacidén de cada uno de

ellos.

a. Producto
Un producto es un conjunto de atributos percibidos, fisicos,
quimicos y/o intangibles, que tiene el potencial de satisfacer

las necesidades de los clientes presentes y potenciales.’®

Asimismo, cuando se elabora un plan estratégico de marketing se
recomienda la realizacidén de una investigacidn para determinar
si los consumidores conocen o no el producto, y asi fortalecer

los medios de promocidén y publicidad en el mercado.

1. Clasificacién del Producto.
Los productos pueden clasificarse segtn su durabilidad o

tangibilidad.

a) Productos de consumo
Son aquellos que estan destinados a ser utilizados y adguiridos
por los consumidores de acuerdo a sus deseos y necesidades; y se

pueden utilizar sin elaboracién industrial adicional.

36 Stanton, Etzel & Walker. Fundamentos de Marketing. 112. Edicion. Mc Graw Hill. México.
2000. pp. 211-212
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b) Productos Industriales
Son bienes o servicios utilizados en la produccién de otros
articulos, es decir no se venden a consumidores finales. Los
bienes industriales abarcan suministros, accesorios, servicios e

incluso fabricas o equipo.

2. Principales estrategias para la mezcla de productos®’

a) Ampliacién de la mezcla de productos
Una empresa puede optar por ampliar su actual mezcla de
productos aumentando el numero de lineas o la profundidad dentro
de una linea. Las nuevas lineas pueden o no tener relacidén con

los productos actuales.

b) Reduccién de la mezcla de productos
Otra estrategia de producto es reducir la mezcla de productos,
mediante la eliminacién de una linea completa o simplificando el
surtido de una linea. E1 cambio de lineas abundantes y largas a
escasas y breves tiene como finalidad eliminar productos de
escaso rendimiento y obtener mayores utilidades de un nuUmero

menor de productos.

* William Stanton, Fundamentos de Mercadotecnia(México: McGraw Hill, 1987), p.218.
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c) Modificacién de los productos existentes
Mejorar un producto establecido puede resultar, con frecuencia,
mas Util y menos arriesgado gue crear uno nuevo.
El redisefio es, con frecuencia, la clave del renacimiento de un

producto.

d) Posicionamiento del producto
Es la 1imagen dque éste proyecta en relacién con los de 1la
competencia y con otros de la misma compafiia. Para establecer 1la
posicidén, los ejecutivos de mercadotecnia pueden escoger entre
una variedad de estrategias, las cuales pueden ser agrupadas en
las siguientes categorias:

a. Posicionamiento en relacién con un competidor

b. Posicionamiento en relacién a 1los atributos del
producto.

c. Posicionamiento por el precio y la calidad

d. Posicionamiento en funcién del mercado meta

e. Posicionamiento en relacién con una clase de

productos

3. Diferenciacién del producto
La diferenciacién del producto implica provocar una conciencia
acerca de las diferencias del producto de una compafiia y de los
competidores, esta estrategia se aplica en compafiias que desean
alejarse de una competencia basada en precios, mientras que la

segmentacién de mercado se intenta penetrar en un mercado
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limitado en lo profundo. Todo esto gquiere decir que mientras que
el diferenciador busca asegurar una capa del pastel de mercado,
el que emplea la diferenciacidén trata de asegurarse una o mas

rebanadas.

4. Segmentacién de mercado
Se Dbasa en la profundidad lo cual se mide por el surtido de
tamafios, colores, y modelos que se ofrecen en la linea de
productos mientras que la diferenciacidén persigue la extensidn
en un mercado més generalizado, la cual se mide por el nuUmero de

lineas de productos disponibles.

5. Ciclo de vida de un producto
Es el conjunto de etapas (introduccidn, crecimiento, madurez vy
declinacidén) por las que atraviesa una categoria genérica de
productos; y cuyos conceptos son utilizados como una herramienta
de administracién de la mercadotecnia para conocer y rastrear la
etapa en la que se encuentra una determinada categoria de
productos, con la finalidad, de identificar con anticipacién los
riesgos y oportunidades que plantea cada etapa para una marca en

particular.

No existen competidores, y en el caso que los haya son muy

pocos. Los precios suelen ser altos en esta etapa, debido a que
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existe wuna sola oferta, o wunas cuantas. Los clientes que
adquieren el producto son los innovadores. El objetivo principal
de la promocidén es informar. Las utilidades son negativas o muy

bajas. Los gastos en promocién y distribucidn son altos.

b. Precio
El precio es uno de las variables méds importante en cualquier
estrategia comercial, a tal grado gque constituye el factor
determinante del volumen de ventas, generalmente el precio estéa
determinado por el mercado, dependiendo mucho de la indole vy
caracteristicas del producto y de la existencia o no de
productos sustitutos y en general de la politica comercial de la

empresa.

El precio de un producto es sbélo una oferta para probar el pulso
del mercado.®® Esto significa, que si los clientes aceptan la
oferta, el precio asignado es correcto; si lo rechazan deberé
cambiarse el precio con rapidez o bien retirar el producto del
mercado. La clave para determinar el precio de un producto es
entender el valor que el consumidor percibe en él. Dicho wvalor
es el resultado de las percepciones de los consumidores a cerca

de la satisfaccién total que el producto proporciona.

*® Fisher Laura, Mercadotecnia (México: 22 Edicién Mc Graw Hill, 1998), p. 118.
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Toda empresa determina sus ganancias por la diferencia entre sus
ingresos y sus costos; por otra parte los ingresos dependen de
los precios que fija la empresa como la cantidad de productos

vendidos.

c. Distribucién
La distribucidén es el método de entregar el producto al cliente.
Son todas las actividades relacionadas con el flujo de
productos, al pasar fisicamente del fabricante al consumidor o

al usuario industrial.

d. Promocién
Es la actividad a través de la cual se realizan exhibiciones,
demostraciones, degustaciones, muestras y descripciones, la cual
estd dirigida hacia los consumidores o usuarios para informarlos
y persuadirlos con la intencidén de influir en la decisidén de

compra o aceptacién de la propuesta de venta.

La promocidén ayuda a vender el producto, pero también cuenta con
una finalidad mayor:

1. Fortalecer los efectos de la publicidad.

2. Coadyuvar al lanzamiento de un producto en el mercado.

3. Llamar la atencién y despertar el interés del comprador en

el producto.
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CAPITULO II. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE
MERCADOTECNIA, DE LOS PRODUCTOS “DELICIAS DE JAYAQUE”,
ELABORADOS POR LA ASOCIACION COOPERATIVA DE PRODUCCION

AGROPECUARIA XAYACATEPEC DE R.L.

A. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

Mediante 1la investigacidén de campo realizada, se obtuvo la
informacién necesaria, para realizar el diagnéstico de la
situacidén actual de la Asociacidén Cooperativa de Produccidn
Agropecuaria Xayacatepec de R.L, ademés, el resultado de la
investigacién, servird de insumo para proponer mejoras gue
ayuden a aumentar los niveles de ventas de los productos de la
marca “Delicias de Jayaque”, a través de la proposicién de un

Plan Estratégico de Mercadotecnia.

B. OBJETIVOS

l. General

» Elaborar un diagnéstico de la situacidén actual de los
productos de la Marca “Delicias de Jayaque” elaborados por

la Asociacién Cooperativa de Produccidén Agropecuaria
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Xayacatepec de R.L, que contribuya a generar las bases para
la propuesta de un Plan Estratégico de Mercadotecnia, que
contribuya al incremento de la demanda vy mejore la

rentabilidad de los productos.

2. Especificos

» Determinar la forma en que la Asociacidn Cooperativa
de Produccidén Agropecuaria Xayacatepec de R.L., lleva

a cabo la mezcla de mercadotecnia.

» Conocer los factores internos que afectan la demanda
de los productos que ofrecen la Asociacidn
Cooperativa de Produccidn Agropecuaria Xayacatepec de
R.L con su marca Delicias de Jayaque para identificar
sus fortalezas, debilidades, oportunidades y

Amenazas.

» Determinar estrategias relacionadas con elementos de
la Mezcla de Mercadotecnia, para incrementar la
demanda y mejorar la rentabilidad de los productos de
Asociacidén Cooperativa de Produccién Agropecuaria

Xayacatepec de R.L con su marca “Delicias de Jayaque”
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C.METODOS Y TECNICAS DE INVESTIGACION

1. Método

En la investigacidén realizada, se utilizdé el Método Cientifico,
especificamente el deductivo, el cuidl parte de lo general a 1lo
especifico, es decir, se tuvo como punto principal la

interpretacidén objetiva de los fendmenos sujetos de estudio.

Otro método que sirvidé de apoyo, fue el Método Analitico que va
de lo concreto a lo abstracto, ya que mediante la herramienta de
la abstraccidén, pueden separase las partes del todo y entender
sus relaciones Jjerdrquicas, las formas de relacidédn internas vy

externas.

También, se empled la Sintesis, que es una operacidédn inversa vy
complementaria al andlisis, lo cual quiere decir reunir las
partes en el todo, es decir gue este proceso, conduce a la
generalizacidén, a la visidén integral del todo como una unidad de

diferentes elementos.?’

*% |glesias Mejia, Salvador. Guia para la elaboracién de trabajos de investigacion monograficos o Tesis
(El Salvador, imprenta universitaria 2006). Quinta edicion. Pag. 34
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De acuerdo a lo anterior, se emplearon estos métodos, debido a
que permitieron estudiar de una manera objetiva, el tema
investigado y a presentar alternativas de solucibdn concretas a
la problemdtica de incrementar la demanda vy mejorar la
rentabilidad, de los productos de la marca Delicias de Jayaque,
elaborados por la Asociacidn Cooperativa de Produccidn

Agropecuaria Xayacatepec de R.L

2. Tipo de Investigacién

Se empled el tipo de investigacién Descriptiva, la cual consiste
en especificar las propiedades importantes de personas, Jgrupos,
comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido a

andlisis.

Los estudios descriptivos, miden de manera bien independiente

los conceptos o variables a los que se refiere.

Ademas, el estudio descriptivo, selecciona una serie de
cuestiones y mide cada una de ellas independientemente, para asi

describir lo que se investiga.

En consecuencia, se utilizo el tipo de investigacidén

descriptiva, vya gque se ha seleccionado una serie de variables
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involucradas en el acompafiamiento sobre 1la demanda de 1los
productos de la marca Delicias de Jayaque, elaborados por 1la
Asociacidén Cooperativa de Produccidn Agropecuaria Xayacatepec de

R.L

3. Tipo de Disefio de Investigacién

EL tipo de disefio de investigacidén que se utilizd, es el No
Experimental, debido a que la informacién que se obtuvo no fue
manipulada, sino que solamente se observaron los fendmenos tal
como se dan en su ambito natural, es decir, la investigacidn se
realizé sin alterar deliberadamente las variables, siendo un
disefio Correlacional, considerando que se busca la conexidn y/o
relacién de las variables en estudio, ya que en la
investigacidén, se evalud la relacidn existente entre la variable
independiente, que es el Plan Estratégico de Mercadotecnia y la
variable dependiente, que se refiere al incremento de la demanda
de los productos de la marca “Delicias de Jayaque”, elaborados
por la Asociacidén Cooperativa de Producciédn Agropecuaria

Xayacatepec de R.L
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D. FUENTES DE RECOLECCION DE DATOS

Para la obtencidén de la informacidén pertinente al Diagndstico,

se utilizaron las siguientes fuentes

1. Primarias

Las fuentes primarias, dan lugar a obtener la informacidén en el
sitio donde se presenta el fendmeno de estudio, los datos se
recolectaron a través de tres cuestionarios dirigidos a:
Turistas, propietarios de establecimientos, y los miembros de la

Asociacidédn cooperativa.

Adicionalmente, para los miembros de la cooperativa se realizd
una guia de entrevista estructurada. También, se utilizd 1la
observacién directa, para la obtencidén de datos sobre las,
condiciones, vy procedimientos llevados a cabo actualmente por

ACPAXAYACATEPEC.

2. Secundarias
Estdn constituidas por los libros, las revistas, los documentos
escritos, Sitios en Internet especializados en agronegocios,

Censos Econdmicos.
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Para el caso de la investigacidén sobre el plan de estratégico de
mercadotecnia se utilizaran fuentes secundarias como tesis,
leyes, reglamentos, libros y documentacidén proporcionada por la

ACPAXAYACATEPEC.

E. IDENTIFICACION DE LAS UNIDADES DE ANALISIS

La unidad de andlisis, corresponde a la entidad representativa,
de lo que va a ser objeto especifico de estudio en una medicidn,
se refiere al qué o quién es objeto de 1interés, en una
investigacién, es decir, que para la investigacidén las unidades
de andlisis fueron:

a) Turistas

b) Los establecimientos

c) Miembros de la Asociacién Cooperativa

F. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Son los diversos medios a través de los cuales el investigador
se relaciona con los participantes para obtener la informacién
necesaria que le permita lograr los objetivos de la

investigacidn.



49

En el desarrollo de la investigacidén, se utilizaron las técnicas
e instrumentos estadisticos Dbésicos, que sirvieron para la

recoleccidén de la informacidn, las cuales fueron:

1. Técnicas

a) Observacidén Directa
Consiste en observar atentamente los fendémenos, hechos o casos,
relacionados al objeto en estudio. Es un elemento fundamental
debido a que a través de la observacidén se obtiene mayor numero

de datos esenciales para la investigaciédn.

Para hacer efectiva ésta técnica se observd el comportamiento de
los turistas, gerentes de los establecimientos y el ambiente

entre los miembros de la asociacidn.

b) Encuesta
La encuesta, estd destinada a recopilar informacidén, para ello
se utilizaron preguntas preparadas cuidadosamente, sobre los
hechos y aspectos que interesan en la investigacidén, para ser
contestado por la muestra; en éste caso fueron: los turistas,
propietarios de los establecimientos vy los miembros de la

cooperativa.
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Esta técnica, se utilizé con la finalidad de conocer la opinidn
de las personas que visitan el municipio de Jayaque, se
elaboraron cuestionarios dirigidos especialmente a los turistas
cuyo contenido fue de 18 preguntas, tanto cerradas como
abiertas, wutilizando los elementos de la mezcla de marketing
para elaborarlo, asi mismo se disefi®é un cuestionario dirigido a
los propietarios de los establecimientos, donde se pretende
comercializar los productos de la Asociacidén cooperativa
Xayacatepec de R.L., el cual estaba compuesto por 17 preguntas,
a través de las cuales se espera recopilar informacién. En ésta
unidad de anélisis, también se utilizaron los elementos de la

mezcla de marketing.

Por Ultimo, se elabord un cuestionario dirigido a los miembros
de la Asociacidén XAYACATEPEC, cuyo contenido son 23 preguntas,
que ayudarédn a determinar la situacidén actual de mercadotecnia,

de los productos “Delicias de Jayaque”.

c) Entrevista
La entrevista es un didlogo en el cual una de las partes busca
obtener informacién, a las interrogantes planteadas, por el
investigador. La entrevista se dirigidé a los miembros de la
Asociacidén Cooperativa de Produccidén Agropecuaria Xayacatepec de

R.L., que son quienes ofrecen sus productos. Con el objetivo de



51

conocer las diversas opiniones de los afectados, conocer sus

fortalezas y debilidades en la problemdtica estudiada.

2. Instrumentos

a) Guia de Observacién
Fue elaborada previamente, relacionada con el ©objeto en
investigacién y se definieron los elementos a observar en cada
uno de los escenarios como son el comportamiento del turista
hacia el producto, el ambiente dentro de los miembros de 1la
cooperativa, percepciones acerca del producto por parte de los
gerentes de los establecimientos. Factores que no pueden medirse
facilmente pero que abona elementos de Jjuicio ©para la

investigacién.

b) Cuestionario
Este es un instrumento muy popular, es el méds utilizado para la
recoleccién de datos y se define como un conjunto de preguntas
respecto a una o mas variables a medir. Esta es una técnica para
recolectar informacidén en el cual existen dos tipos de preguntas
cerradas o abiertas, las cuales deben ser claras y concisas.
Este cuestionario se realizdé a los turistas y a los gerentes de

los establecimientos donde se pretende vender los productos de
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la cooperativa y a los miembros de la Asociacidédn Cooperativa de

Produccién Agropecuaria Xayacatepec de R.L.

c) Guia de Preguntas
La guia de preguntas, que fueron previamente formuladas se
dirigié a los miembros de la Asociacidén Cooperativa de
Produccidén Agropecuaria Xayacatepec de R.L., la cual permitid
analizar de manera global el problema y a partir de ello,

formular conclusiones para realizar la investigaciédn.

G. UNIVERSO Y MUESTRA

1. Determinacién del universo

El universo de la investigacidén estuvo constituido por tres

universos:

1.1) Miembros de la Cooperativa

Para determinar el universo de la cooperativa se consideraron
todos los miembros asociados de ACPAXAYACATEPEC, quienes estéan
involucrados directamente con las actividades ©produccién vy
comercializacién, la cooperativa estd conformada actualmente por

quince asociados.
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1.2) Turistas que visitan el municipio de Jayaque.
El universo de los clientes potenciales, estd constituido por
los turistas nacionales y extranjeros que visitan el Municipio

de Jayaque.

1.3) Propietarios de Establecimientos

Un tercer universo, estd constituido por los establecimientos de
la zona metropolitana de San Salvador, cuyo giro es ventas de
granos basicos y articulos de primera necesidad y consumo

(Tiendas) y abarroterias.

2. Determinacién de la muestra

La muestra de la investigacidén, estuvo constituida por tres

muestras:

2.1) Miembros de la Cooperativa
En este caso se utilizdé el censo pues se consideraron todos los
miembros asociados de ACPAXAYACATEPEC conformada actualmente por

guince asociados.

2.2) Turistas que visitan el municipio de Jayaque.
Para determinar el tamafio de la muestra de los turistas

nacionales y extranjeros, se aplicdé la siguiente formula:
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FORMULA PARA POBLACIONES INFINITAS
(Ya que no existe un dato del total de la poblacién en estudio)

n= (PQ Zz?) / EZ.

e n = tamafio de la muestra

e P = Probabilidad de éxito

e QO =1 - P (probabilidad de fracaso)

°
N
Il

Nivel de confianza

.
[al
Il

Error

Por ejemplo, si se quiere conocer cuantos turistas visitan el
municipio de Jayaque, se aplicara al estudio, un nivel de
confianza del 95% qgue de acuerdo a los wvalores 1z, éste
porcentaje serd igual a 1.96 (si se utilizard el 99%, Z seré
igual a 2.576), si se desea que el error sea del 3% y que la
probabilidad de éxito sea del 6%; como no se conoce el total de
turistas visitan el municipio de Jayaque, entonces se tomara la

férmula para poblacidén infinita:

Sustituyendo:
n=0.06%(1-0.06)*(1.96)2/(0.03)?2
n=0.21666624/0.0009
n = 240.740267 = 241 Turistas
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En este caso la muestra estara formada por 241 turistas.

Para la seleccién de las unidades muéstrales correspondientes a
la poblacién de Turistas, se utilizé también el método de
muestreo aleatorio simple, pasando las encuestas en el Municipio

de Jayaque.

2.3) Propietarios de Establecimientos

Para el caso de los comercios del municipio de San Salvador,
segun la DIGESTYC, son 137 establecimientos los que se
encuentran registrados en el &rea metropolitana y en los que se
podria comercializar los productos “Delicias de Jayaque”, ya que
el giro gque poseen estas es abarroterias, venta de granos
béasicos, tiendas mayoristas y minoristas, venta de productos
para el consumo humano vy venta de articulos de ©primera
necesidad. Para calcular la muestra de establecimientos, se

utilizdé la férmula de poblacidén finita.
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La férmula queda de la siguiente manera:

Datos a ingresar en la fdérmula:

N | Muestra 45.32 | 45
Z | Nivel de confianza 1.64 90%
E | Error mdximo permisible | 0.1 10%

Q | Probabilidad de fracaso | 0.5 50%

P | Probabilidad de éxito 0.5 50%

N | Universo 137

n = (1.64)>* 0.5 * 0.5 * 137

(0.1)% (137 — 1) + (1.64)% * 0.5 * 0.5

n = 45 Propietarios de Establecimientos

H. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

La informacién recolectada de los diferentes instrumentos
(cuestionarios de miembros de la Asociacidédn ACPAXAYACATEPEC,
Turistas y Establecimientos), se resumidé en un cuadro tabular
por cada pregunta, ademds se elabord un comentario que sirvid de
base para establecer conclusiones sobre la situacidén actual de

la Asociaciédn.
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I.DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA
ASOCIACION COOPERATIVA DE PRODUCCION AGROPECUARIA

XAYACATEPEC DE R.L. (ACPAXAYACATEPEC)

En este apartado, se presentan los resultados obtenidos en la
investigacién, sobre la situacidén actual de los productos
elaborados por los miembros de  ACPAXAYACATEPEC. Conjuntamente,
se incluyen aspectos referentes a la Organizacidn, su filosofia
institucional, el estudio de factores internos y externos del
ambiente, andlisis de la oferta y demanda de los productos, las
variables de la mezcla de mercadotecnia como lo son Precio,

plaza, promocidn, y producto.

l. Generalidades de ACPAXAYACATEPEC

La Asociacién ACPAXAYACATEPEC, estd conformada por 15 personas,
que incursionaron en la elaboracién de productos a base de
frutas, hortalizas y legumbres, con el objetivo de mejorar su
calidad de wvida, ademéds, contribuir al desarrollo econdémico del
municipio de Jayaque, entre los miembros que pertenecen a la
cooperativa, se puede mencionar comerciantes, empleados, amas de
casa, estudiantes, entre otros. Asi mismo, a través del estudio

realizado, se determiné que no poseen un plan estratégico de
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mercadotecnia, pero expresaron es de crucial importancia poseer
dicho plan, ya que una de las metas que se han propuesto, es
incrementar la demanda de sus productos, lo cual a su vez,
conllevard a incrementar sus utilidades. (Ver encuesta dirigida

a ACPAXAYACATEPEC, pregunta 4).

De acuerdo a la investigacidén de campo realizada, las
principales estrategias mercadoldbgicas, que utiliza la
Asociacidén  XAYACATEPEC, para incrementar la afluencia de
turistas, es la publicidad, junto al aprovechamiento del TOUR
NOCTURNO, que es un recorrido a través de las fincas de café, el
cual genera clientes a los distintos establecimientos del
municipio, lo cual es aprovechado para ofrecer los productos de

la cooperativa.

A pesar de que el municipio de Jayaque posee hermosos atractivos
turisticos, la afluencia de los turistas no es la esperada, esto
se debe a que el municipio no cuenta con la publicidad adecuada,
por lo que se hace necesario implementar medidas que mejoren
aspectos como la atencién de servicio al cliente vy 1la

informacién sobre los productos y servicios que se ofrecen.

Ademas, existen otros factores a considerar, que afectan

significativamente las actividades turisticas del municipio,
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entre los cuales se puede mencionar la poca calidad en algunos
productos y servicios que se ofrecen en el lugar, indices
delincuenciales que enfrenta el pais, el mal estado y la mala
seflalizacidédn de las carreteras, entre otros. (Ver encuesta

dirigida a XAYACATEPEC, pregunta 7).

2.Filosofia

a) Misién, visidén, objetivos
La misidén y wvisidédn (descritas en el capitulo I), gque posee
actualmente la Asociacidén XAYACATEPEC, son apropiadas a las
necesidades de dicha Asociacidén, pues estdn estrechamente
comprometidos a ofrecer productos de calidad, gque cuiden vy

satisfagan las expectativas de los consumidores.

Sin embargo, cuando se realizdé el estudio de campo, se
determindé que no todos los miembros que conforman la Asociacidn
conocen la visidén y misidén; esto se debe a que existe poca
comunicacién entre sus miembros y mucha ausencia por parte de
los mismos, lo cual ©perjudica 1las actividades tanto de
produccidén como de organizacidédn, dificultando de esta manera la

ejecucidén eficiente de las actividades de la asociacién.
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Ademés, no todos los miembros de XAYACATEPEC, poseen
conocimiento sobre sus objetivos, 1los cuales son punto clave
para lograr un desarrollo competitivo para la asociacién,
también cabe recalcar que no cuentan con un plan estratégico de
mercadotecnia 'y estrategias mercadoldgicas, que se deben
utilizar para incrementar la demanda de 1los productos que
ofrecen, es por ésta razdén que se hace necesario proporcionar
informacién, gue genere el conocimiento adecuado a todos 1los

miembros de la Asociacidén para mejorar su rentabilidad.

3. Andlisis de la oferta y la demanda

a) Oferta
Actualmente, la Asociacidédn XAYACATEPEC, ofrece a sus visitantes
una gran variedad de productos y servicios, como lo son la
gastronomia, Tour nocturno, productos a base de frutas,
hortalizas vy legumbres, entre otros, Jayaque es uno de los
municipios con excelentes atractivos naturales que posee el
pais, con un clima tropical agradable y paisajes fenomenales,

sin dejar atras la cortesia y amabilidad de sus habitantes.

Los productos que ofrece la Asociaciédn ACPAXAYACATEPEC, son de
excelente calidad, ya que son productos de origen 100% natural,
los cuales se comercializan a precios muy accesibles,

dependiendo del tipo de producto y tamafio, en el siguiente
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cuadro se detalla el tipo de producto y el precio al gque se

comercializa:

Producto Precio

200 gramos 410 gramos | 800 gramos

Jaleas

Jalea de Fresa S 2.50 S 3.50

Jalea de Mora S 2.50 S 3.50

Jalea de Mango S 2.50 $ 3.50

Jalea de Pifia S 2.50 S 3.50

Jalea de Jocote S 2.50 S 3.50

Jalea de Tamarindo S 2.50 S 3.50

Jalea de Mamey S 2.50 $ 3.50

Jalea de Rosa de Jamaica S 2.50 S 3.50

Jalea de Manzana S 2.50 S 3.50

Jalea de Guayaba S 2.50 $ 3.50

Jalea de Café S 3.00 S 4.00

Mermeladas

Fresa con Pifa S 2.50 S 3.50

Fresa con Manzana S 2.50 S 3.50

Pifia con Coco S 2.50 S 3.50

Tamarindo con Coco S 2.50 S 3.50

Encurtidos

Chirimol de Tomate S 3.00

Chirimol de Chile S 3.00

Bambu $ 3.00 $ 5.00

Cuyuya $ 3.00

Pacaya $ 3.00

Paternas $ 3.00

Jalapefio Tradicional $ 3.00 $ 5.00

. Botella (750
Vinos
ml)

Café $ 8.00

Rosa de Jamaica $ 6.00
También se comercializa otro tipo de productos, como son las
artesanias, elaboradas de diferentes materiales, como: cascara
de coco, latas, 1las cuales son creadas por algunos de 1los
miembros de la Asociacidén, ademas, elaboran café, chocolate vy

tiste molidos,

entre otros.
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2. Demanda

En El Salvador, la demanda de productos gastrondémicos,
artesanias, café y otros productos en la zona occidental es muy
significativa, pues a través de la investigacidén, se determind
que de los 241 turistas encuestados, sbélo el 23% no conocen O no
han visitado Jayaque; por otra parte, la mayoria de los
encuestados, visitan repetidamente el municipio de Jayaque, por
sus particulares caracteristicas, las cuales vuelven el lugar
atractivo por su clima y naturaleza, por sus fiestas patronales
y por su historia y cultura. (Ver encuesta dirigida a turistas,

de la pregunta 4 a la 6).

4. Mezcla de mercadotecnia

En esta seccidén, se presenta la mezcla de mercadotecnia actual
que utiliza la Asociacidn, detallando el producto, precio, plaza
y promocién y la forma en la que estas variables, influyen en

los clientes potenciales.

a) Producto
De acuerdo a la informacién obtenida a través de los miembros de
la Asociacidén XAYACATEPEC, se elaboran productos a base de
frutas, hortalizas y legumbres, resultando de estas, Jjaleas vy

mermeladas de todo tipo de frutas, encurtidos obtenidos de
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diferentes hortalizas, café, chocolate y tiste que resultan del
proceso de algunas semillas. También elaboran con mucha

creatividad otros productos como artesanias.

De las respuestas obtenidas, a través de las encuestas
realizadas a los turistas, que visitan el municipio de Jayaque,
se determindé que la mayoria de las personas prefieren comprar
las jaleas y las mermeladas, por ser productos uUnicos con sabor
inigualable. (Segun encuesta a los Turistas, Pregunta 11, 13 vy

16).

b) Precio
El precio de los productos “Delicias de Jayaque”, es establecido
exclusivamente por los miembros de la Asociacién XAYACATEPEC,
esto se debe a que son ellos mismos los que compran todos 1los
insumos necesarios, para la elaboracién de los diferentes tipos

de productos.

Cabe mencionar, que existen pequeflas variaciones en la
determinacién del precio, considerando los costos incurridos de
acuerdo al producto elaborado, las cuales son: la naturaleza del
producto, el tamafio de la presentacién de los productos, el
costo de adquisicién de los insumos, entre otros. (Segun

encuesta de XAYACATEPEC, Pregunta 20)
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Asi mismo, de acuerdo a la mayoria de turistas encuestados, el
precio que pagan por los productos “Delicias de Jayaque” son
accesibles, ya que consideran que son productos de calidad, a
buen precio y que valen la pena por ser productos de origen 100%

natural. (Segun encuesta de Turistas pregunta 14, 16 y 17)

Sin embargo, los datos revelados por la encuesta dirigida a 1los
propietarios de establecimientos, de venta de articulos de
primera necesidad, ubicados en la zona de San Salvador,
manifestaron en su mayoria que no estdn interesados en vender
este tipo de producto, ya que no tiene ninguna demanda en la
zona. Por lo tanto no estan dispuestos a adgquirir ese producto.
(Segun encuesta a propietarios de establecimientos pregunta 5,

7, 10, y de la 13 a la 16)

c) Plaza
La distribucién de 1los productos, que se elaboran en la
Asociacién XAYACATEPEC, se refiere a la preferencia de los
consumidores por lugares de su conveniencia, para adquirir los
productos “Delicias de Jayaque”. El resultado se detalla a

continuaciédn:

Algunos turistas expresaron que han visitado el municipio por

lo menos una vez al mes, asi mismo hay personas que lo visitan
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cada seis meses y otros a la semana, pues lo que les motiva
a visitar este lugar es el atractivo de los paisajes, el clima,
costumbres y por supuesto la gastronomia. (Segun encuesta a

turistas pregunta 6 y 15).

Por lo tanto, es en el municipio Jayaque, en donde han probado y
adquirido, los productos “Delicias de Jayaque”, obteniéndolos en
una relacidén directa con los miembros de la Asociaciédn
XAYACATEPEC, quienes en el parque municipal comercializan el

producto.

d) Promocién
Segun la investigacidén realizada, la promocidén en XAYACATEPEC,

se estd desarrollando de la siguiente forma:

1) Publicidad
De acuerdo a la opinién de los miembros de la Asociacién
XAYACATEPEC, los medios de comunicacién utilizados han sido
programas de televisidn, anuncios en prensa escrita, a través
de programas radiales, ademéds acuden constantemente a ferias de
negocios y fiestas patronales. (Segln encuesta de XAYACATEPEC

pregunta 12).
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2) Atencidén al Cliente
La mayor parte de turistas que han visitado Jayaque, evallan los
productos “Delicias de Jayaque” y la atencidén recibida como muy
buenos, seguido por los que evallan los productos como

excelentes. (Segun encuesta a turistas pregunta 12).

Por otra parte, brindar una excelente atencidén al cliente es
una estrategia que los miembros de XAYACATEPEC estan dispuestos
a mejorar, para lograr un incremento en la comercializacidn de
sus productos, ya que los clientes son la base del éxito de los
negocios. (Segun encuesta a propietarios de establecimientos

pregunta 23).

5.Analisis de la Situacidén actual del mercado meta

Se establecidé como mercado meta, a todas aquellas personas que
residen en el Municipio de Jayaque, vy los turistas dque lo
visitan, asimismo se selecciond® una serie de establecimientos
con giro de tiendas, abarroterias y venta de productos de
primera necesidad que estan ubicados en la zona metropolitana de
San Salvador. Se escogid este perfil dado a que se considera que
todas estas personas tiene el poder adquisitivo para obtener el
producto “Delicias de Jayaque”, dado que los ingresos de los

encuestados oscilan entre los $ 200.00 a $ 500.00 délares,
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seguidos por los que devengan un salario que oscila entre $
500.00 y $ 1,000.00; y un 10% que ganan méas de $ 1,000.00 (segun

encuesta a turistas pregunta 2).

Los resultados de la investigacidén realizada a los turistas vy

establecimientos con giro de tiendas, fueron los siguientes:

a) Mercado Meta
Para fines de la investigacidédn efectuada en el Municipio de
Jayaque, se considerd como mercado meta al principal grupo de
consumidores de los productos “Delicias de Jayaque” que estéa

constituido por: Turistas

El mercado actual de 1la Asociacidén XAYACATEPEC, posee las

siguientes caracteristicas:

1) Perfil de los Compradores

Género : En su mayoria Hombres
Nivel de ingresos : De $200.00 Hasta més de $ 1,000
Ocupacién u oficio : Empleados, Estudiantes, amas de casa vy

comerciantes
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2) Caracteristicas de los Compradores
Las ©principales razones, por las cuales los compradores
adquieren los productos “Delicias de Jayaque”, es por ser
productos de origen natural (54%), por ser productos TuUnicos
(19%), por su calidad (7%) y algunos comentaron, que otra razdn
es el precio (2%), 1los cuales, los consideran accesibles, el
restante 18% no contesto, ya gque no conocen el producto o no les

interesa adquirirlo. (Encuesta a Turistas pregunta 10, 16 y 17)

La frecuencia de compra, de la mayoria de los compradores,
principalmente es mensual (34%), ya que visitan frecuentemente
el municipio de Jayaque, seguido por los gue compran en un
periodo de més de 6 meses (27%), y posteriormente los que
compran a la semana (19%), debido a que gustan del producto y

residen en el lugar. (Encuesta a Turistas pregunta 15)

Los principales productos de la Asociaciédn XAYACATEPEC son las

jaleas, mermeladas, vino y encurtidos.

El producto que tiene mayor demanda es la jalea (35%), vya que la
receta empleada para su elaboracidén es especial, seguido por las
mermeladas (24%), ya que la combinacién de sabores es exbdtica,
los encurtidos (13%), es otro producto que los turistas

consumen, debido al sabor diferente que brinda a sus comidas
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favoritas, y en ultimo lugar, se encuentra el vino (9%), ya que
es un producto que es para gustos selectivos. (Encuesta a

Turistas pregunta 11).

Sin embargo, los miembros de la Asociacidén XAYACATEPEC, aseguran
que todos los productos “Delicias de Jayaque”, tienen la misma

preferencia. (Encuesta a XAYACATEPEC pregunta 9).

b) Mercado Meta potencial
Para fines de la investigacidén, se establecid como mercado meta
tentativo, a todos aquellos establecimientos con el giro de
tiendas y venta de articulos de primera necesidad, ubicadas en
la zona metropolitana de San Salvador, de las cuales, la mayoria
no vende este tipo de productos que elabora la Asociaciédn
XAYACATEPEC, pero que podrian ser clientes potenciales. A
continuacién, son descritos los indicadores obtenidos de dicho

mercado:

1) Establecimientos
A través de la investigacién realizada, en el Municipio de
Jayaque, se pudo identificar gue no existe un gran potencial de
clientes de este tipo de productos (Jaleas, mermeladas, vinos y
encurtidos), ya que los propietarios de establecimientos,

aseguraron gque estos productos no tienen mucha demanda.
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A continuaciédn, se presentan las caracteristicas de los
propietarios de establecimientos, considerados como clientes

potenciales de la Asociacién XAYACATEPEC:

Particularmente, del total de las personas encuestadas, el 4% si
conocen el producto marca “Delicias de Jayaque” por haber
visitado el municipio en estudio, el restante 96% manifestd no
conocer la marca. (Segtn encuesta a propietarios de

Establecimientos pregunta 2 y 3).

Se observa que, del total de las personas encuestadas, el 82%
comento que no estan interesados en vender productos de la marca
“Delicias de Jayaque”, manifestando que ese producto es muy
costoso y los clientes no lo pagarian, el 18% restante, dijo que
si tiene interés en adquirirlos. (Segin encuesta a propietarios

de Establecimientos pregunta 5).

De igual forma, del total de las personas encuestadas, el 82%
mencioné no vender este tipo de productos, adjudicando gue una
de las razones por las cuales no los comercializan, es porgue no
tenian conocimiento de la existencia de la marca “Delicias de
Jayaque”, asi como también por ser un producto gque no tiene
mucha demanda en ese sector y finalmente por falta de interés.

El restante 18% si comercializa este tipo de productos, por 1lo
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que estarian interesados en vender el producto. (Segin encuesta

a propietarios de Establecimientos pregunta 4).

6. Analisis FODA (FORTALEZAS, OPORTUNIDADES,

DEBILIDADES, AMENAZAS)

Para poder —realizar el analisis FODA, a la Asociacidn
Cooperativa de Produccidén Agropecuaria Xayacatepec de R.L fue
necesario realizar un analisis a todos los instrumentos de
recoleccién de datos, siendo la principal, el Cuestionario
dirigido al Personal de la Asociacidén, a través de este
cuestionario, se obtiene la informacidén de los criterios que los

afectan ya sea de forma positiva como negativa.

a) Fortalezas
Las fortalezas son todos aquellos elementos positivos que posee
la Asociacién, aquellos elementos que la vuelven diferente de
las demds que pertenecen al mismo sector es decir gque tienen
ventaja competitiva que le ayudard a obtener mejor crecimiento y
desarrollo organizacional.
Entre las FORTALEZAS dque se determinaron encontramos las

siguientes:
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Los productos que elaboran los miembros de la Asociacién
XAYACATEPEC, son 100% naturales

El Clima y Naturaleza es agradable.

La Asociacidén cuenta con la Maquinaria vy equipo semi-
industrial adecuado.

Apoyo de entidades en el manejo del equipo y maquinaria.

La venta de estos productos se hace en el parque central de
Jayaque, el cual es moderno, limpio y fresco, que cuenta con
espacios de circulacidédn amplios, para caminar y estacionar
vehiculos.

Disposicién por parte de los miembros de la Asociaciédn
XAYACATEPEC para recibir capacitaciones.

Disposicién de los miembros de la Asociacidén para implementar
cambios que contribuyan a desarrollar innovacién en 1los
productos y disposicién de adoptar nuevas estrategias para
mejorar sus niveles de ventas.

Es un lugar en donde se encuentra una gran variedad de
productos a precios bajos.

La calidad, sabor e higiene de los productos es aceptable ya
que se cuenta con la supervisidén de un inspector de sanidad.
El lugar es seguro segun los miembros de la Asociacidn, vya
que continuamente se observan por el lugar dispositivos

policiales.
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» La atencién que proporcionan los vendedores de los productos
“Delicias de Jayaque”, a los clientes, es de calidad.

» Facil acceso al municipio, ya que la carretera que lleva al
lugar se encuentra en buen estado, tiene buena seflalizacidn y

no existe congestionamiento vehicular en la zona.

b) Debilidades

Son aquellos factores que provocan una posicidn desfavorable

frente a 1la competencia, recursos de los que carece,

habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan
positivamente dentro de la organizacidn.

En la Asociacidén se identificaron las siguientes DEBILIDADES:

» La mitad de los miembros de la Asociacidén XAYACATEPEC no
participan en las actividades de produccidén y comercializacidn
de los productos “Delicias de Jayaque”.

» Existe poca Organizacidén por parte de los Asociados

» La Asociacidén XAYACATEPEC no cuenta con un plan estratégico de
mercadeo que los oriente en la mejora de sus actividades de
comercializacién.

» Pocas rutas de buses transitan la zona.

» Los productos son Unicamente vendidos en el municipio.

» Sus principales clientes Unicamente son los turistas y los
pobladores de la zona.

» No cuentan con la publicidad adecuada.
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c) Oportunidades
Son aquellos factores que resultan positivos, favorables, que se
deben descubrir en el entorno en el que actla la Asociacidn, y
que permiten obtener ventajas competitivas. A continuacién, se
enlistan las OPORTUNIDADES que tiene la Asociaciédn:
» Aumento de visita de los turistas al municipio con los nuevos
proyectos en la zona.
» Ampliacién del mercado a otro tipo de zonas més comerciales.
» Creacién de nuevos segmentos de mercado.
» Posibilidad para crear alianzas estratégicas.
» Asoclarse con otras empresas.
» Inscripcién de nuevo personal a la asociacidn (nuevos

asociados) .

d) Amenazas
Son todos aquellos factores no controlables que se generan en el
entorno y no son atractivas para la Asociacidén, permitiran
contribuir a un mejor desarrollo y crecimiento siempre y cuando
la Asociacién las identifique, las utilice en funcién con las
fortalezas.
Entre las principales AMENAZAS para la Asociacidén encontramos:
» Situacién econdmica del Pais
» Gustos y Preferencias de los clientes potenciales

» Falta de interés por parte de los Asociados
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» Falta de Promocidn

» Poca produccién por la falta de apoyo de los asociados.

» La competencia por parte de algunos miembros, que
pertenecieron a la Asociacién y que por desacuerdos se
desafiliaron de la cooperativa.

» La competencia por parte de la Asociacidén Jayaque Tour del
Café, guienes comercializan algunos de los productos del mismo
tipo que elaboran los miembros de XAYACATEPEC.

» La competencia de los marcas de Jjaleas, mermeladas, vinos vy
encurtidos que vya se encuentran en establecimientos de
prestigio.

» La delincuencia de los alrededores de la zona que circunda al

municipio de Jayaque.

7.Matriz FODA

Este anédlisis, comprende la creacién de las estrategias
adaptativas, ofensivas, defensivas y de supervivencia, obtenidas
de la comparacién entre las fortalezas, debilidades, amenazas vy

oportunidades més importantes de la Asociaciédn XAYACATEPEC.

Con el anédlisis, se pretende desarrollar las estrategias, para
el Plan Estratégico de Mercadotecnia, por medio de la

integracidén de un andlisis interno y externo de la Asociacién.
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de la Matriz FODA.

Estas estrategias,
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se presentan las cuatro estrategias alternativas

se basan en el andlisis de

las condiciones externas (Amenazas y Oportunidades) vy de las
condiciones internas (Debilidades y Fortalezas).
Productos 100% Poca Publicidad Aumento de Competencia
naturales turista al

Municipio
Vias de acceso | Falta de Apoyo de Ampliacién del Situacién

los Asociados

Mercado

econémica del
pais

Materia Prima

Poca Organizacién

Creacién de
nuevos segmentos
del mercado

Gustos y
preferencias

Clima y Carencia de Posibilidades Falta de interés
Naturaleza Estrategia de para crear de los Asociados
Ventas alianzas
estratégicas
Maquinaria y Poco Asociacién con Falta de
Equipo Posicionamiento otras empresas Promocién

del producto en el
mercado.

Variedad de

Inscripcién de

Poca Produccién

Productos nuevo personal a | por falta de
la Asociacién apoyo de los
asociados.
Innovacién
Personal
Calificado

Apoyo de ONG’S

Capacitaciones
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OPORTUNIDADES AMENAZAS
» Aumento de visita de los | > Situacién econémica del Pais.
turistas al municipio con los | > Competencia.
nuevos proyectos en la zona. > Gustos y Preferencias de los
> Ampliacién del mercado. clientes potenciales.
» Creacién de nuevos segmentos | > Falta de interés por parte de
de mercado. los Asociados.
> Posibilidad para crear | » Falta de Promocién.
alianzas estratégicas. » Poca produccién por la falta
> Asociarse con otras empresas de apoyo de los asociados.
> Inscripcidén de nuevo personal
a la asociacién (nuevos
asociados)
FORTALEZAS
» Productos 100% naturales
» Vias de Acceso en buen estado.
» Materia prima accesible.
» Clima y Naturaleza agradable.
> Maquinaria y equipo semi- | ESTRATEGIAS OFENSIVAS ESTRATEGIAS DEFENSIVAS
industrial adecuada.
» Variedad de Productos.
» Innovacién en los productos.
» Personal calificado.
> Apoyo de entidades en el
manejo del equipo y
maquinaria.
» Capacitacién de Entidades sin
fines de lucro.
DEBILIDADES
> Poca Publicidad.
> Falta de Apoyo por Parte de ESTRATEGIAS’ ADAPTATIVAS (o] DE
los Asociados. REORIENTACION ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIA
» Poca Organizacién de los
Asociados.
» Carencia de Estrategia de
venta.
> Poco Posicionamiento del

producto en el mercado.
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8. Alcances y Limitaciones

a) Alcances

Con la ejecucidén de éste proyecto, se logrd obtener los datos
que serviradn para realizar el Plan de Estratégico de
Mercadotecnia, contando con el apoyo de la Presidenta de la
Asociacidén XAYACATEPEC vy de sus miembros, para brindar la
informacién referente a las actividades de 1la organizaciédn,
también con el apoyo de los turistas y propietarios de
establecimientos que se dedican a la venta de articulos de
primera necesidad, quienes proporcionaron su colaboracidén al
momento de realizar las encuestas y entrevistas, con el objetivo
obtener la informacidén necesaria, para diagnosticar la situacién
actual y disefiar un plan que responda a las necesidades que la

Asociacidén presenta.

b) Limitaciones

e FExiste una reduccién en la muestra de los miembros de la
asociacién, debido a que no todos los miembros se encuentra
a la expectativa de las acciones que desarrolla la
cooperativa, por tanto de los 15 asociados, solamente 6

participan en las actividades de produccidén %
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comercializacién de los productos “Delicias de Jayaque”,
estos fueron los que brindaron la informacidén para evaluar

la situacidén actual de la Asociacidn.

El municipio de Jayaque, se encuentra fuera del area de San
Salvador, por 1lo que se considera que fue una de las
limitantes, ya que el transporte es escaso, situacidédn por
la cual se llevd mads tiempo del estipulado, en reunir la
informacién de las encuestas dirigidas a los turistas y a

los miembros de la Asociaciédn.

Con respecto a la encuesta dirigida a los propietarios de
los establecimientos, fue muy dificil obtener la
informacién, vya qgque en algunos casos, los propietarios
comentaban no tener tiempo de contestar las preguntas de la
encuesta y en la mayoria de los casos, se percibidé un total
desinterés por parte de los encuestados en aceptar vender

el producto “Delicias de Jayaque”.
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J. CONCLUSIONES

e Algunos de los miembros de la Asociacién XAYACATEPEC, no
participan en las actividades de produccidn y
comercializacién de los productos “Delicias de Jayaque”, lo
que perjudica el desarrollo de la Asociaciédn, una
inadecuada organizacién debido a que no existe un control
eficiente, que reparta a cada miembro una tarea especifica,
para aprovechar las oportunidades del mercado, que los
vuelvan mas rentables, y de esta manera se pueda generar

mejores utilidades.

e Existe poca comunicacidén entre sus miembros, por lo tanto
tienen dificultades ©para realizar las actividades de
producciédn y de comercializacidén, lo gque provoca dgue en
ocasiones no logren vender el producto, porque nadie cuenta

con el tiempo suficiente para dedicarlo a esta actividad.

e Con respecto al mercado meta tentativo, que se selecciond
para ofrecerles el producto “Delicias de Jayaque”, no se
obtuvieron las respuestas esperadas, ya que en su mayoria,
rechazaron el producto, por razones de precio y por qué
aseguraron que este producto tiene muy poca demanda en la

zona, esto se debe a que los principales productos que ahi
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se comercializan son arroz, frijoles, lacteos accesorios de

limpieza, entre otros.

Se observd, que aunque la Asociacidén realice publicidad
sobre el producto “Delicias de Jayaque”, no es muy
conocido, por lo tanto se considera que no hacen el uso
adecuado de la publicidad, 1lo cual no permite qgque més
turistas y otro tipo de comerciantes potenciales conozcan
el municipio vy el ©producto, ademds los miembros de
XAYACATEPEC, no realizan muchas promociones, gque vuelvan
sus productos 'y servicios mas atractivos; para ser

comprados.

Los miembros de la Asociacidén XAYACATEPEC, realizan
constantemente innovaciones en los productos que ofrecen,
lo cual es un factor relativamente favorable y opuesto a

los factores negativos antes mencionados.

Los miembros de la Asociacidén XAYACATEPEC, para fijar el
precio de sus productos, consideran los costos incurridos vy
toman como referencia los precios de la competencia, a
pesar de que mantienen el precio alto en comparacién con la
competencia, debido a que agregan un porcentaje de

ganancia.
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K. RECOMENDACIONES

e Es necesario, que los miembros de la Asociacidén
XAYACATEPEC, realicen reuniones enfocadas a una eficiente
coordinacién de actividades, para que la Asociacidn pueda
tener mayor participacién por parte de todos sus asociados

y de esta manera lograr una mayor rentabilidad.

e La Asociacidn XAYACATEPEC, debe planear una mejor
organizaciédén, asimismo mejorar la comunicacidédn y motivar a
sus miembros para que participen en las actividades de
produccidén y comercializacidédn de los productos “Delicias de
Jayaque”, vya que es el UGnico camino para lograr un
incremento en sus ventas, lo cual a su vez conlleve un

mejor nivel de vida para todos sus asociados.

e Para lograr el incremento esperado en la demanda, se hace
necesario que los miembros de XAYACATEPEC, opten por
ofrecer sus productos, a otro tipo de mercados, como por
ejemplo los supermercados, en donde se encuentra a la venta
todo tipo de productos, incluyendo los que los miembros

elaboran.
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La Asociacidén, debe buscar alianzas estratégicas, tanto con
empresas publicas o privadas, que les proporcionen toda
clase de medios publicitarios, para promocionar y dar a
conocer los productos que ofrecen, con el propdésito que més
turistas visiten el municipio, aprovechando que este, posee
como fortaleza principal clima agradable y otro tipo de

servicios de calidad.

Es importante, que los miembros de ACPAXAYACATEPEC, sean
eficientes al elaborar sus productos, que siempre estén
ejecutando innovaciones en los mismos, tomando en cuenta la

calidad, sin afectar el precio de los productos.

Los miembros de la Asociacidén, deben igualar los precios de
sus productos al nivel de la competencia, asegurandose de
mantener siempre la calidad en los mismos, también

considerando los costos incurridos.
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CAPITULO III. PROPUESTA DE PLAN ESTRATEGICO DE MERCADOTECNIA
PARA INCREMENTAR LA DEMANDA Y MEJORAR LA RENTABILIDAD DE IOS
PRODUCTOS “DELICIAS DE JAYAQUE” DERIVADOS DE FRUTAS, HORTALIZAS
Y LEGUMBRES ELABORADOS POR LA ASOCIACION COOPERATIVA DE
PRODUCCION AGROPECUARIA XAYACATEPEC DE R.L. EN EL MUNICIPIO DE

JAYAQUE DEPARTAMENTO DE LA LIBERTAD.

A. OBJETIVOS
1. General

= Desarrollar una propuesta de un plan estratégico de
mercadotecnia, que permita incrementar la demanda de 1los
productos “Delicias de Jayaque” elaborados por la
Asociacién Cooperativa de Produccidn Agropecuaria

Xayacatepec de R.L.

2. Especificos

= Desarrollar una mezcla estratégica de mercadotecnia para la
Asociacién XAYACATEPEC, que permita aprovechar las
oportunidades que le brinda el mercado vy reduzca las

amenazas del ambiente.

= FElaborar planes de mercadotecnia a largo y corto plazo, que

conlleven al logro de los objetivos de la Asociacidn.
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= Formular estrategias promocidnales que mejoren la
comercializacién y la rentabilidad de los productos

“Delicias de Jayaque”.

= Proporcionar una guia para la implementacién, evaluacidn y
control del Plan Estratégico de Mercadotecnia para los

productos que ofrece la Asociacidédn XAYACATEPEC.

B. IMPORTANCIA

El presente capitulo, dard a conocer la propuesta de un plan
estratégico; que se efectud a la Asociacidédn Cooperativa de
Produccidén Agropecuaria Xayacatepec de R.L. ubicada en el
Municipio de Jayaque, Departamento de La Libertad; para que sus
productos sean reconocidos en la zona, con el propdsito de
atraer mas visitantes, captacidén de nuevos <clientes vy
fidelizacién de los mismos y el posicionamiento de la marca,
incrementar la demanda de los productos "“Delicias de Jayaque”,
ademds se presenta la implementacién de las estrategias, que
permitiradn mejorar la rentabilidad de la Asociacidén, para lograr

ventajas competitivas en el mercado.
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C. ESTRUCTURA DEL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADOTECNIA

1. Determinacién del Pensamiento Estratégico

La Asociacién ACPAXAYACATEPEC, cuenta con un pensamiento
estratégico, pero con el propdésito de aprovechar al maximo todos

sus recursos, se elabordé la siguiente propuesta.

1.1) Misién
Elaborar y comercializar productos innovadores a base de frutas,

hortalizas y legumbres, que satisfagan y cuiden las necesidades

y la salud de los consumidores.

1.2) Visién

Ser una Asociacidén de empresarios lideres y competitivos en la
elaboracidén y comercializacién de productos procesados, de
origen natural y de calidad, satisfaciendo de esta forma las
necesidades de 1los consumidores, buscando actuar dentro de un

marco de responsabilidad social.

1.3) Valores

Honestidad: Brindar a los consumidores ©precios Jjustos vy

accesibles de los productos “Delicias de Jayaque”
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Tolerancia: Mantener la igualdad de derechos, respetando las
diferencias entre todos los miembros de la Asociacidn, para

mantener mejores relaciones personales.

Justicia: Actuar en forma equitativa y racional, con cada uno de
los recursos que requieran los miembros de la Asociacidn, para
una mejor calidad de vida, siempre y cuando hagan uso con

sentido de responsabilidad.

Pertenencia: Cada uno de los miembros la Asociacidén la debe
considerar como propia, por lo tanto asumir y afrontar sus
éxitos y adversidades como un compromiso personal de

satisfaccién y mejora continua.

Solidaridad: Trabajar en equipo en un ambiente de respeto vy

colaboracién, para lograr los objetivos de la Asociacidn.

Lealtad: Actuar de manera solidaria vy comprometida en la
btsqueda de objetivos comunes, que conllevan a vivir en armonia

con los miembros de la Asociaciédn.

Responsabilidad: Cumplir con los estandares de calidad y precio

que se ha comprometido con los consumidores.
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Respeto: Reconocer los derechos de los miembros de la Asociaciédn

y de los consumidores de los productos “Delicias de Jayaque”.

Servicio al cliente: Proporcionar un trato de calidad, hacia los

clientes, para lograr una satisfaccién por la atenciédn brindada.

1.4) Objetivos

e Desarrollar publicidad de los productos “Delicias de
Jayaque”, con énfasis en las caracteristicas innovadoras vy
calidad de los mismos, para incrementar su posicionamiento
en la mente del consumidor.

e Satisfacer 1los gustos vy preferencias de los clientes,
ofreciéndole productos de calidad.

¢ Innovar en las distintas lineas de productos que ofrece la
cooperativa, para obtener una mayor competitividad en el
mercado.

e Promover un ambiente de trabajo seguro y libre de riesgos,
para salvaguardar la seguridad de los <clientes y el
personal de la cooperativa.

* Fortalecer el posicionamiento de la marca “Delicias de

Jayaque, a través de diferentes medios publicitarios.
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2. Estructura Organizativa

Actualmente la Asociacidédn Cooperativa de Produccidn Agropecuaria
Xayacatepec de R.L, no cuenta con un organigrama que satisfaga
las necesidades de la asociacién, por ello se hace necesario
proponer un nuevo organigrama que llene los requerimientos vy

exigencias que la Asociacidn requiere.

2.1) Estructura Organizacional de la Asociacién
Cooperativa de Produccién Agropecuaria Xayacatepec

de R.L.

Junta Directiva

~

Presidente

J

S —

Y

Vicepresidente

Departame Departame Departame

Departamento de

de Recursos de Produccién. Marketing

¢—1¢—‘—¢

Capacitacion Reclutamiento Compras Produccién Tesoreria Contraloria Ventas Publicidad

de Finanzas.

y Seleccioén

Fuente: Elaborado por Grupo de Tesis
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2.2) Funciones Principales

JUNTA DIRECTIVA

Tiene como funcidén principal, la definicién de las estrategias
corporativas, determinar politicas de negocio, 1la fijacidén vy
control de la direccidédn estratégica de la institucidén. Ademés,
examina la gestidén de las diferentes areas de negocios y soporte
de la organizacidén. Asi mismo, evalta los resultados a través de
su cotejo con los planes y estrategias previamente aprobados,

con la gestidén de afios anteriores y el sistema en su entorno.

PRESIDENTE

Es la persona que ejerce la representacidédn legal de 1la
Asociacidén, apoya en todas las actividades que se realizan, vy
contribuye en la elaboracidén de informes que se presentan a los

miembros de la Asociaciédn.

VICEPRESIDENTE
Es la ©persona dque ejerce las funciones ©principales del
presidente, en caso de que no se encuentre disponible y a la

vez, apoyva en todos los asuntos gque le sean requeridos.
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DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS
Este departamento, tiene como funcién ©principal reclutar,
seleccionar y mantener al personal idéneo dentro de la

asociacién.

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION
Este departamento es el encargado de las compras de materia
prima y de la elaboracién de los diferentes productos que ofrece

la Asociaciédn.

DEPARTAMENTO DE FINANZAS
Es el departamento encargado del manejo del capital con que
cuenta la Asociaciédén, asi como la elaboracién de presupuestos,

la contabilidad, inventario de los productos entre otros.

DEPARTAMENTO DE MARKETING
En este departamento se planea todo lo referente a las
investigaciones de mercado, la comercializacién, publicidad vy

promocidén de los productos de la Asociacidn.
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3. Andlisis del Mercado Meta

3.1) Conocimientos Y Atributos del Producto

El consumidor busca obtener ciertos beneficios de un producto
determinado, al cual lo ve como un conjunto de atributos que
muestran la capacidad para ofrecer ventajas y satisfacer
necesidades. Los atributos que se destacan en los productos
“Delicias de Jayaque” son los siguientes: El1 empaque, el color,

el sabor, la higiene y la calidad.

3.2) Segmentacién del Mercado Y Estrategias de Mercado

Meta

3.2.1) Segmentacién de Mercado

El mercado de los compradores que la Asociacidédn ACPAXAYACATEPEC
busca atender, estd conformado por todos aquellos turistas que
compran actualmente en el municipio de Jayaque, por otro lado,
los resultados obtenidos mostraron que los propietarios de los
establecimientos que se dedican a la venta de articulos de
primera necesidad o tiendas, no se interesan por adquirir los

productos “Delicias de Jayaque”.
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3.2.2) Estrategias para los Mercados Meta

La estrategia més adecuada para la Asociacidén ACPAXAYACATEPEC,
es la de incursionar su marca “Delicias de Jayaque en 1los
supermercados, ya dque como se menciondé antes, la promocién de
estos, no tiene aceptacidén en los establecimientos o tiendas de

articulos de primera necesidad.

4. Mezcla De Mercadotecnia

A partir del diagndéstico de la situacidn actual de la Asociacidn
ACPAXAYACATEPEC, se proponen las siguientes estrategias de

comercializacién.

4.1 Producto

4.1.1) Objetivo del Producto

e FElaborar productos de calidad y a precios accesibles, que
satisfagan las expectativas del consumidor, con el
propdésito de obtener una mayor aceptacidédn en el mercado

meta.

4.1.2) Estrategias del Producto

* Elaborar los productos “Delicias de Jayaque”, que son méas

demandados por los clientes, tales como la jalea y la
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mermelada, esto con el ©propdésito de generar mayores
ingresos para la Asociacién.

Practicar innovaciones en las lineas de productos vya
existentes, mezclando diferentes insumos para la
implementacién de nuevos sabores.

Cumplir con las expectativas de los consumidores en cuanto
a calidad, gustos y preferencias.

Mantener en existencia variedad y cantidad de productos

para cubrir la demanda de los compradores.

Eliminar aquellos productos que no tengan mucha demanda,
pues al eliminar un producto qgue no genera el beneficio
requerido por el vendedor, se pueden reorientar esos
recursos en la adquisicidén de productos con mayor demanda.

Mejorar la presentacidén de la etiqueta del producto, ya que
puede realizarse un disefio, que sea muy llamativo para los

clientes.

4.2 Precio

4.2.1) Objetivo del Precio

Fijar precios competitivos para los productos que ofrece la

Asociacidén ACPAXAYACATEPEC, con el propdsito de incentivar
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a los compradores a adquirirlos, para el logro de

incrementar la demanda.

4.2.2) Estrategias del Precio

Mejorar elementos tan sencillos del producto, como el
aspecto de su empaque o etiqueta, asi se puede Jjustificar
un incremento del precio, para dar una imagen de calidad vy
exclusividad frente a los competidores.

Determinar el precio de venta del producto, en base a 1los
costos incurridos en la produccidn, agregandoles un
porcentaje de ganancia en cada caso.

Comparar los ©precios de los productos de la misma
categoria, para proponer ofertas que hagan que los

consumidores adgquieran el producto.

Ofrecer los productos a un precio determinado, asimismo
incluir otro tipo de productos por el mismo precio. EI
consumidor se hace en un primer momento a la idea de un
determinado precio y mientras lo estd evaluando recibe un
nuevo “impacto”, que hace que el precio del producto sea
mas atractivo aun.

Colocar carteles con exclamaciones gue anuncian precios
nunca vistos, aungque sea minima la disminucidén del precio,
se transmite una sensacidén psicoldégica al consumidor, de

que se esta frente a una gran oportunidad.
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Brindar un descuento cuando compren en gran cantidad el
producto; a mayor cantidad, se ofrece una mayor reduccidn
en el precio.

La estrategia planteada propone reducir el precio en 10% al
introducir el producto y segun el nivel de ventas, se
ajuste de manera competitiva a los precios del mercado, la
reduccién del precio, se espera tienda a ser mas que
compensada por el incremento en los volumenes de venta.

PROPUESTA DE PRECIOS (VER ANEXO 1)

4.3 Plaza

4.3.1) Objetivo de Plaza

Orientar el enfoque mas eficiente y conveniente de los
productos “Delicias de Jayaque”, hacia los clientes del

segmento a un bajo costo.

4.3.2) Estrategias de Plaza

Utilizar la venta directa desde la Asociacién. En la venta
directa, el fabricante sin emplear intermediarios, lleva el
producto al consumidor. Se trata de wuna venta sin la

utilizacidén de tiendas fisicas.
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e Mediante una pagina web, la Asociacidén ACPAXAYACATEPEC
puede promocionar o vender directamente el producto al
consumidor final.

e Abrir puntos de venta en lugares estratégicos, como por
ejemplo el mercado de Artesanias de San Salvador, para
facilitar la adguisicién de los productos y lograr un
incremento en las ventas.

e Implementar el uso del canal de distribucidén indirecto
productor-detallista-consumidor, para que se logre
incrementar las ventas e incorporar al canal, nuevos
distribuidores que favorezcan la compra inicial de 1los
productos que ofrece la Asociacidédn ACPAXAYACATEPEC entre
los consumidores.

e Ofrecer sus productos a supermercados de prestigio, para
colocarse en un mercado demandado, para que el producto sea
conocido vy adquirido; de esta manera, lograr una mayor

rentabilidad.

4.4 Promocién

4.4.1) Objetivo de Promocidn

Proponer alternativas utilizando los diferentes tipos de medios
publicitarios para dar a conocer los productos “Delicias de

Jayaque”.
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4.4.2) Estrategias de Promocién
Publicidad

e Distribuir hojas volantes, en el municipio de Jayaque y sus
alrededores, para dar a conocer los diferentes productos de
la marca “Delicias de Jayaque”, estos son las jaleas, las
mermeladas, los encurtidos, los vinos, las artesanias y los
servicios de comida tipica que brindan los fines de semana
a partir del mediodia, con el fin de atraer la mayor
afluencia de turistas. Esta reparticién de publicidad, 1la

pueden realizar una vez al mes.

La elaboracién de 1las hojas volantes acarrea los siguientes

costos:

PRESUPUESTO HOJAS VOLANTES

Hojas volantes a color media carta por mes BRI

Costo Total

Cotizacién proporcionada por Impresos Comerciales
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DISENO DE LAS HOJAS VOLANTES

@Jﬂ@ﬂw
c@m

Ven y dlsfruta en Jayaque
JALEAS  MERMELADAS

ol
. -‘kCoeo
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e Colocar un Banner a todo color de 1 X 2 metros a la entrada
del municipio de Jayaque, para captar la atencién de 1los
turistas gque ingresan al municipio y lo admiren. E1 costo

de este es de $ 40.00.

e De igual forma, colocar un rotulo movible que se pueda
colocar en el parque central del municipio de Jayaque,
mientras los miembros de la Asociacidén se encuentran
ofreciendo el producto en el lugar. El costo de este rotulo

serd de $ 50.00.

DISENO DEL ROTULO Y DEL BANNER PUBLICITARIO

Cotizacién proporcionada por Impresos Comerciales
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e (Crear un eslogan

“UN EXQUISITO SABOR A SU PALADAR"”

e Realizar un cambio en el logotipo de los productos de la
marca “Delicias de Jayaque”, agregandole el eslogan, con el
propdésito de que sea mas llamativo para los consumidores de

estos productos y para atraer nuevos clientes.

DISENO DE LOGOTIPO

67!755‘7—515

~__ ‘Unexquisitosabor asupaladar.

e De igual manera, se propone realizar un cambio en las
vifietas de algunos de los productos que mas comercializa la

Asociacién ACPAXAYACATEPEC.
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DISENO DE VINETAS

@iﬂ;j Pina y Coco = £

Delicta natural y exotica de la fruta OUNCES ARtmraty Soica 08 s rmta

m-lw mmuu

Elaborado por Ia Asaciacion Cooperativa Kayacatepec de AL

JALEA DE FRESA I

Delicia natural y exotica de ka fruta Dolicia natural y exotica de Ia lruta

e Crear una FAN PAGE, que propicie la informacidén relevante
del municipio de Jayaque vy de la marca “Delicias de
Jayaque”, para dar a conocer sus principales atractivos, y
las costumbres del lugar, ademads que los clientes de los

productos puedan expresar sus opiniones, inquietudes vy
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preferencias. Asi mismo se podrd hacer a través de esta
padgina, la publicidad necesaria acerca de promociones,

descuentos y productos nuevos.

PRESUPUESTO N° 1 DE LA CREACION DE LA FAN PAGE

Propuesta de Disefio y Desarrollo de Fan Page ofrecida por

Desarrollo Web CSS.

La presente propuesta abarca el diseifio, Desarrolio Web

c ELABORACION H
desarrollo vy mantenimiento de la Fan Page s DE %

5 SITIOSWEB

para los productos de la marca “Delicias de [ —
Jayaque”.
Alcances del Proyecto
Se desarrollaré una péagina oficial en Facebook basada en

estidndares de disefio, usabilidad y ergonomia, con el objeto de

proyectar una excelente imagen de la empresa a través de la web.

Detalle del costo

Concepto Precio
Disefio y Desarrollo de Fan Page con base $30.00
de datos, seccién inicial (por pagina creada)
Mantenimiento y/o actualizacidén de $15.00

la Fan Page. Total $45.00
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e Tos precios no incluyen IVA.

e FEl tiempo de entrega es de 2 dias a partir de la entrega total
de la informacién.

e E1 cobro de mantenimiento es por cada actualizacidédn de 1la

pagina.

PRESUPUESTO N° 2 DE LA CREACION DE LA FAN PAGE POR PARTE DE UN

INGENIERO EN SISTEMAS

A continuacidén se presenta una propuesta que incluye el disefio,
desarrollo y mantenimiento de paginas en Facebook para 1los

productos “Delicias de Jayaque”.

Alcances del Proyecto

Se desarrollard una pagina oficial en Facebook con el objeto de
proyectar una excelente imagen de la empresa a través de la web,
en las cuales se mostraran 1los productos vy actividades gue

llevaran a cabo en ciertos periodos.

Detalle del costo

Concepto Precio
Disefio vy desarrollo de Fan Page* $50.00
Actualizacién de la Fan Page** $5.00

Total $55.00
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Los precios no incluyen IVA.

El tiempo de entrega es de 3 dias

*E1 cobro ya incluye mantenimiento por un afio por cada pagina

creada.

**El cobro es por cada actualizacidén de la pagina.

Implementar un programa de incentivos promocionales, tales
como: incluir articulos adicionales por la compra de
ciertos productos, obsequiar articulos promocionales como
muestras, lapiceros, vasos o tazas con el logo “Delicias de
Jayaque. Con estas estrategias, se pretende atraer al
consumidor, para gque compre mayor cantidad de productos y

atraer nuevos clientes.

Una vez al mes, cuando se considere la mayor afluencia de
turistas, promocionar <ciertos productos, por ejemplo
ofrecer las Jjaleas o mermeladas o vinos al costo, y al
mismo tiempo motivar a comprar otros productos a precio
normal. Esta estrategia puede aplicarse en los dias en que
el producto nuevo entra al mercado y el viejo tiene que ser

desplazado.

Disefiar actividades promocionales especificas para fechas

especiales o dias festivos. Tales como: semana santa,
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fiestas de agosto, fiestas patronales del municipio,
fiestas navidefias; en estas fechas se podrian realizar
exhibiciones vy promociones que consten de descuentos,
participacién de los clientes en rifas por la compra de
cierta cantidad de producto, wutilizédndose sonido para

amenizar las fechas festivas.

Publicidad no pagada

e Participar en los diferentes programas televisivos,
relacionados al turismo en El1 Salvador, que transmiten los
medios de comunicacidén, para dar a conocer el municipio de
Jayaque, sus fiestas patronales, sus tradiciones y sus
costumbres, haciendo un llamado a visitarlo y que 1los
turistas adquieran los diferentes productos y servicios que
ahi se ofrecen. Esta estrategia es importante porque se

promueve la cultura salvadorefia de manera gratuita.

5. Estrategias De Mercadotecnia

5.1) Posicionamiento

La Asociacidén ACPAXAYACATEPEC, elabora productos derivados de
frutas, hortalizas vy legumbres, que al ser procesados se

obtienen jaleas, mermeladas, vinos y encurtidos, ademéas de
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fabricar artesanias, café, tiste, chocolate para bebidas, entre
otros. Existen muchas empresas, tanto grandes como pequefias que
fabrican este tipo de productos, por ello es necesario, que la
Asociacidén cree una imagen de sus productos de calidad, para
arraigarse a la mente de los consumidores, de esta manera lograr
posicionarse e identificarse como el producto que satisface las

necesidades de los clientes.

5.2) Segmentacién

El segmento al que debe dirigirse los productos “Delicias de
Jayaque”, elaborados por la Asociacidén ACPAXAYACATEPEC, esté
formado por los turistas, gque en su mayoria perciben un ingreso
entre $ 200.00 y $ 500.00, gquienes visitan el municipio en busca
de nuevas y agradables experiencias, acompafiadas de un clima
refrescante, el cual es aprovechado para ofertar los productos y

servicios que se comercializan en el lugar.

D. DESARROLLO DE PLAN ESTRATEGICO

El Plan Estratégico propuesto para la Asociacidén Cooperativa de
Produccidén Agropecuaria Xayacatepec de R.L (ACPAXAYACATEPEC),
abarca un periodo de 3 afios, a partir de su implementacidén; este
contiene los objetivos a largo plazo, estrategias y 1los
responsables de 1llevar a cabo las actividades, ademéds de la

calendarizacién para su ejecucidn.
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Objetivo de Largo
Plazo

Estrategias de Largo
Plazo

Responsable

Calendarizacién Trimestral

2013

2014

2015

2|3

4

1

2

3

4

1

2

34

l.Lograr ubicar los

productos

“Delicias de
Jayaque” en la
mente de los
consumidores como
productos de
preferencia en la
adquisicidn de

los consumidores.

A.Abrir puntos de
venta en lugares
estratégicos, como

por ejemplo el
mercado de
Artesanias de San
Salvador, para
facilitar la

adquisicién de 1los
productos vy lograr
un incremento en
las ventas.

B.Practicar
innovaciones en las
lineas de productos

ya existentes,
mezclando
diferentes insumos
para la
implementacién de
nuevos sabores.
C.Elaborar los
productos “Delicias
de Jayaque”, que

son més demandados
por los clientes,
tales como la jalea
y la mermelada,

Miembros de
ACPAXAYACATEPEC
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esto con el
propdsito de
generar mayores
ingresos para la
Asociacién.
.Comparar los
precios de los
productos de la
misma categoria,
para proponer
ofertas que hagan
que los
consumidores
adquieran el
producto.
.Cumplir con las
expectativas de los
consumidores en
cuanto a calidad,
gustos 4
preferencias.
2.Atraer la mayor .Distribuir hojas | Miembros de
cantidad de volantes, en el | ACPAXAYACATEPEC
clientes por municipio de
medio de Jayaque y sus
herramientas alrededores, para
publicitarias, dar a conocer los
utilizadas por la diferentes
Asociacién, para productos de la
lograr un marca “Delicias de
incremento en las Jayaque” .
ventas. .Colocar Banner vy | Impresos
rotulo movible en | Comerciales

lugares
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estratégicos del

municipio de

Jayaque

.Crear una FAN PAGE, | Ingeniero en
que propicie la | Sistemas
informacidén

relevante del

municipio de

Jayaque y de la
marca “Delicias de

Jayaque”.

.Implementar un | Miembros de
programa de | ACPAXAYACATEPEC
incentivos

promocionales, para

atraer al

consumidor, para

que compre mayor

cantidad de

productos y atraer
nuevos clientes.

.Participar en 1los

diferentes
programas
televisivos,
relacionados al
turismo en El
Salvador, que
transmiten los
medios de
comunicacién,
.Disefiar actividades
promocionales

especificas para
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fechas especiales o
dias festivos.

3.Fijar precios | L.Conseguir la | Miembros de
competitivos para materia prima al | ACPAXAYACATEPEC
incentivar a 1los menor costo
compradores a posible, para la
adquirirlos. elaboracién de los
productos
M.Brindar un
descuento cuando
compren en gran
cantidad el

producto; a mayor
cantidad, se ofrece
una mayor reduccidn
en el precio.

N.Ofrecer los
productos a un
precio determinado,
asimismo incluir
otro tipo de
productos por el
mismo precio.

4.Facilitar la | O.Ofrecer sus | Miembros de

distribucién de productos a | ACPAXAYACATEPEC
los productos supermercados de
para que los prestigio, para
clientes puedan colocarse en un
adquirirlos. mercado demandado,

para que el

producto sea

conocido y

adquirido.

P.Mantener en N O B R




existencia variedad
y cantidad de
productos para
cubrir 1la demanda
de los compradores.

.Utilizar 1la venta
directa desde la

Asociacidn
.Implementar el uso
del canal de
distribucidén
indirecto
productor-
detallista-
consumidor, para
que se logre
incrementar las

ventas.

112
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E. DESARROLLO DE PLAN TACTICO.

El Plan Téctico propuesto para la Asociacidén Cooperativa de
produccidén Agropecuaria Xayacatepec de R.L., contiene una
programacidén de nueve meses, comprendidos de Enero a Septiembre
del 2013, incluye los objetivos a corto plazo y la descripcidn
de las actividades a realizar, ademds se especifica la persona

responsable de la ejecucidédn de los mismos.



114

Asociacién Cooperativa de Produccién Agropecuaria Xayacatepec de R.L
Plan Tactico 2013

22ii§1§iazo de gz:iztgg;:o de Recursos Responsable Calendarizacién Mensual
Costo Tiempo 1123456789

A. Abrir puntos | Buscar un lugar | Sin costo 1 mes Presidenta de
de venta en | estratégico, ACPAXAYACATEPEC
lugares dentro del
estratégicos mercado de
para facilitar | Artesanias de San
la adquisicién | Salvador.
de los
productos.

B. Practicar Buscar materiales | Sin costo 9 Miembros de
innovaciones que no se han meses ACPAXAYACATEPEC
en las 1lineas |utilizado aun,
de productos | para la
ya existentes, | elaboracién
mezclando sabores nuevos.
diferentes
insumos.

C. -~ Elaborar Identificacién Sin costo 9 Miembros de
los productos | de los productos meses ACPAXAYACATEPEC
“Delicias de | mas demandados
Jayaque”, que | por los clientes.
son més | Elaborar en mayor
demandados por | cantidad los
los clientes, | productos que son
tales como la | mds demandados.
jalea % la
mermelada,
esto con el
propdsito de
generar
mayores
ingresos para
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la Asociaciédn.

D. Comparar los | Mejorar elementos | Sin Costo 1 mes Miembros de
precios de los | tan sencillos del ACPAXAYACATEPEC
productos de | producto, como el
la misma | aspecto de su
categoria, etiqueta.
para proponer | Determinar el
ofertas que | precio de venta
hagan que los | del producto, en
consumidores base a los costos
adquieran el | incurridos,
producto. agregandoles un

porcentaije de
ganancia.

E. Cumplir con | Utilizar materia | Sin costo 9 Miembros de
las prima de calidad. meses ACPAXAYACATEPEC
expectativas Contar con un
de los | portal de
consumidores sugerencias para
en cuanto a | realizar mejoras
calidad, constantes en los
gustos y | productos.
preferencias.

F. Distribuir Elaborar las | $ 60.00 9 Impresos
hojas hojas volantes meses Comerciales
volantes, en
el municipio | Todos los Miembros de
de Jayaque vy | miembros de la ACPAXAYACATEPEC
sus Asociacién  deben
alrededores, participar en la
para dar a | reparticién de
conocer los | estas, una vez al
productos mes.

“Delicias de
Jayaque”.

G. Colocar Banner | Elaborar los | $ 200.00 1 vez Impresos

% rotulo | banners. Comerciales
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los diferentes
programas
televisivos,
relacionados
al turismo en
El Salvador,
que transmiten
los medios de
comunicacién.

medios que
transmiten
programas
culturales.
Elaborar el
recorrido para

presentar en el
reportaje.

movible en | Instalar Banner

lugares en el parque Miembros de
estratégicos central de ACPAXAYACATEPEC
del municipio | Jayaque

de Jayaque

. Crear una FAN | Crear el disefio y | Creacidén de 5 | 9 Ingeniero en
PAGE, que | contenido de la | paginas meses Sistemas
propicie la | Fan Page. $300.00
informacién Realizar el | Mantenimiento
relevante del | mantenimiento $15.00
municipio de | requerido para la | Actualizaciédn
Jayaque y de | pdgina. $10.00
la marca
“Delicias de
Jayaque”.

. Implementar un | Determinar que | Sin costo 1 vez Miembros de
programa de | articulos al mes | ACPAXAYACATEPEC
incentivos promocionales
promocionales, regalar a los
para atraer al | clientes
consumidor, frecuentes.
para que | Entregar
compre mayor | articulos
cantidad de | promocionales por
productos y | grandes volumenes
atraer nuevos | de compra.
clientes.

. Participar en | Contactar a 1los | Sin costo 1 Vez Miembros de

ACPAXAYACATEPEC




117

productos a

producto con los

. Disefiar Identificar las | Sin costo 3 Miembros de
actividades fechas en que se meses ACPAXAYACATEPEC
promocionales realizan
especificas festividades %
para fechas | celebraciones.
especiales o | Mantener en
dias festivos. | existencia

articulos
promocionales.
Establecer
promociones al
costo o al 2x1.

. Conseguir la | Realizar Sin costo 9 Miembros de
materia prima | cotizaciones con meses ACPAXAYACATEPEC
al menor costo | distintos
posible, para | proveedores, para
la elaboracién | seleccionar la
de los | materia prima al
productos menor costo.

. Brindar un | Evaluar el | Sin costo 3 Miembros de
descuento porcentaje de meses ACPAXAYACATEPEC
cuando compren | descuento que se
en gran | puede aplicar
cantidad el | cuando se compren
producto. por docenas.

. Ofrecer los | Agregar productos | Sin costo 3
productos a un | con poca meses
precio frecuencia de
determinado, compra.
asimismo También se puede
incluir otro | agregar productos
tipo de | nuevos para
productos por | conocer su nivel
el mismo | de aceptaciédn.
precio.

. Ofrecer sus | Dar a conocer el | Sin costo 1 mes
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supermercados Gerentes de
de prestigio, | Supermercados de
para colocarse | prestigio.

en un mercado

demandado,

para que el

producto sea

conocido \%

adquirido.

P. Mantener en | Elaborar con 9 Miembros de
existencia mayor frecuencia meses ACPAXAYACATEPEC
variedad y | los productos que
cantidad de | tienen mayor
productos para | demanda.
cubrir la | Realizar
demanda de los | inventario de los
compradores. productos para

diagnosticar cual
es el producto
que se vende més.

Q. Utilizar la | Continuar con la | Sin costo 9 Miembros de
venta directa | venta desde la meses ACPAXAYACATEPEC
desde la | Asociacién y el
Asociacién parque.

R. Implementar el | Contratar un | $ 225.00 9 Miembros de
uso del canal | distribuidor para meses ACPAXAYACATEPEC
de promocionar en
distribucién establecimientos
indirecto los productos.

SUBTOTAL DE $ 810.00

COSTOS

IMPREVISTOS $ 81.00

(10%)

TOTAL COSTOS

$ 891.00
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F. IMPLEMENTACION, EVALUACION Y CONTROL DE PLAN

1. Implementacién

Para llevar a cabo el Plan estratégico de Mercadotecnia, para
incrementar la demanda vy mejorar la rentabilidad de 1los
productos “Delicias de Jayaque”, derivados de frutas, hortalizas
y legumbres, elaborados por la Asociacidén Cooperativa de
Produccidédn Agropecuaria Xayacatepec de R.L en el municipio de
Jayaque, se pondrd en préactica el plan tactico, cuya duracidn es

de nueve meses comprendidos de enero a septiembre del 2013.

Para la realizacién de dicho plan, se contard con recursos
humanos y financieros, asi como de un cronograma de actividades,
en donde se establecerd el tiempo, en el cual deberdn ser
ejecutadas, para lograr los objetivos propuestos en este

trabajo.

A continuacidén se presenta un resumen de los costos por incurrir

en la ejecucién del plan:
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RECURSOS DESCRIPCION COSTO
MENSUAL ANUAL

$ $0.00

TECNICOS La Asociacidén ya cuenta con

el equipo para la
produccién.
Para la implementacidén de $ 225.00 $ 2,700.00
este Plan, serd necesario
contratar personal nuevo
para promocionarlos
productos
unensaesnHsl s Hojas volantes S 60.00 $ 720.00
Banners publicitarios $ 200.00
Disefio S 300.00
Mantenimiento de Fan Page S 25.00 $ 150.00
$ 810.00 $ 3,570.00

2. Control y Evaluacién

Para facilitar a la Asociacidén Cooperativa de Produccidn
Agropecuaria Xayacatepec de R.L., la aplicabilidad del Plan
propuesto, se hace necesaria la intervencidén de alguna
institucién de apoyo, como lo es CENTROMYPE, para guiar a los

asociados hacia la consecucidén de los objetivos.

En tal sentido, a continuacidén se presenta el cronograma para la
implementacién de la propuesta, asi como los medios de control

sugeridos para dar seguimiento a su correcta implementacidn.

Medios de Control Propuestos
Se sugiere una estrecha supervisién por parte de la institucidn
de apoyo, a través de visitas de campo, periddicos para

corroborar que se estén aplicando los planes propuestos,
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asegurando asi su anticipacidén, cumplimiento, correccidén vy
obtencién de retroalimentacidédn a cerca de las actividades

realizadas por los y las asociadas.

La aplicacién del plan, depende de la puesta en marcha de las
estrategias planteadas en el capitulo, con el cumplimiento del
plan estratégico propuesto, se espera se logre un incremento
sustancial de las ventas vy Dbeneficios econdmicos para la
cooperativa, pudiéndose plantear como meta de ventas brutas de
$600.00 el primer mes, incrementadndose en un 35% el segundo mes,
lo cual le permitird cubrir los costos de la aplicacidén del

plan.

FINANCIAMIENTO

Se espera, que cada uno de los miembros de ACPAXAYACATEPEC,
puedan aportar una cantidad de $ 25.00, para no incurrir en
préstamo bancario, para dar inicio a la aplicacién del plan
propuesto, de 1igual forma se espera que CENTROMYPE genere un
aporte financiero, para el complemento de la aplicacidén de este
plan, ya que esta institucidén es la que apoyd, la decisidbn de
proporcionar un plan estratégico de mercadotecnia, para los
productos “Delicias de Jayaque”, para mejorar actividades de

comercializacidn.
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3. Cronograma para la implementacién de plan

El presente cronograma, detalla las actividades a desarrollar,
los responsables de ejecutarlas y la duracién de cada una de

estas, como se resume a continuaciédn.

Cronograma Para la Implementacién del Plan Estratégico De
Mercadotecnia Para Incrementar la Demanda Y Mejorar La
Rentabilidad de Los Productos “Delicias De Jayaque” derivados de
Frutas, Hortalizas Y Legumbres, Elaborados por La Asociacién
Cooperativa de Produccién Agropecuaria Xayacatepec de R.L. En El1

Municipio de Jayaque Departamento de La Libertad.

Marzo 2013
N° Actividades Responsable Semanas
1 2 3 4
1. | Presentacidn del | Grupo de
documento a la | Investigacién

Institucién de apoyo a | UES
la Asociacién.

2. | Anadlisis del documento
y aprobacidén por parte
de los ejecutivos de | CENTROMYPE

la institucidén de
apoyo para su
implementacién.

3. | Exposicién del | Grupo de
contenido del Plan | Investigacién
Estratégico de | y CENTROMYPE

Mercadotecnia para la
Asociacidén Cooperativa

4. | Preparacién de los | Los Asociados
recursos a utilizar | y CENTROMYPE
para la implementaciédn
de las estrategias
sugeridas.
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ANEXO # 1 PROPUESTA DE PRECIOS CON UNA DISMINUCION DEL 10%

Producto Precio

200 gramos 410 gramos
Jaleas
Jalea de Fresa S 2.25 S 3.15
Jalea de Mora S 2.25 $ 3.15
Jalea de Mango S 2.25 $ 3.15
Jalea de Pifia S 2.25 $ 3.15
Jalea de Jocote S 2.25 S 3.15
Jalea de Tamarindo S 2.25 S 3.15
Jalea de Mamey S 2.25 $ 3.15
Jalea de Rosa de Jamaica S 2.25 $ 3.15
Jalea de Manzana S 2.25 S 3.15
Jalea de Guayaba S 2.25 $ 3.15
Jalea de Café S 2.70 S 3.60
Mermeladas
Fresa con Pifa S 2.25 $ 3.15
Fresa con Manzana S 2.25 $ 3.15
Pifia con Coco S 2.25 $ 3.15
Tamarindo con Coco S 2.25 $ 3.15
Encurtidos
Chirimol de Tomate S 2.70
Chirimol de Chile S 2.70
Bambut $ 2.70 S 4.50
Cuyuya $ 2.70
Pacaya $ 2.70
Paternas S 2.70
Jalapefio Tradicional $ 2.70 $ 4.50
Vinos Botella (750 ml)
Café S 7.20
Rosa de Jamaica $ 6.00




CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS TURISTAS.

Pregunta 1

ANEXO # 2

Género de los turistas que contestan el cuestionario.

Obijetivo: Conocer el género de los turistas objeto de estudio

TABLA# 1.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Masculino 126 52.28%
Femenino 115 47.72%
TOTAL 241 100.00%

GRAFICO #1.

Género de los Turistas.

H Masculino

B Femenino

Analisis:

Segun los datos recopilados y analizados, se puede deducir que la mayoria de turistas que visitan
el Municipio de Jayaque, pertenecen al género masculino, aunque solo hay una diferencia de un
3% con relacion al género femenino, esto se debe a que en el municipio, hay actividades que
incluyen el alcohol que es un factor que atrae mas al género masculino, como lo es el festival de

la chicha.




Pregunta 2

¢En cual de los siguientes rangos se encuentra, en promedio sus Ingresos Mensuales
actuales?

Obijetivo: Conocer la capacidad econémica promedio de los turistas objeto de estudio.

TABLA#?2
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
De $200 a $500 174 72.20%
De $501 a $1000 42 17.43%
Més de $1000 25 10.37%
TOTAL 241 100.00%
GRAFICO #2

Ingresos Promedio de los Turistas.

m De $200 a $500
M De $501 a $1000
® Mas de $1000

Analisis:

De los turistas encuestados, se puede decir que la mayoria esta en un rango promedio de salario
minimo, lo cual puede significar que hay limitantes o poco poder adquisitivo. Aunque hay una
minoria que tiene ingresos superiores a los $1000.00



Pregunta 3
Ocupacion o actividad a la que se dedica

Objetivo: Determinar a que se dedican los turistas objeto de estudio.

TABLA# 3.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Empleado 146 60.58%
Estudiante 29 12.03%

Comerciante 50 20.75%

Desempleado 2 0.83%

Ama de casa 14 5.81%

TOTAL 241 100.00%
GRAFICO #3

Actividad a la que se dedica.

1%
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B Estudiante
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Analisis:

La mayoria de los encuestados que visitan el municipio de Jayaque, son empleados, y casi el
21% son comerciantes en busca de productos para comercializar, lo cual significaria una
oportunidad para ACPAXAYACATEPEC.



Pregunta 4
¢Havisitado Jayaque antes?

Objetivo: Determinar si el turista ha visitado Jayaque con anterioridad

TABLA# 4
Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
Si 185 76.76%
No 56 23.24%
TOTAL 241 100.00%
GRAFICO # 4.

Ha visitado Jayaque antes
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Analisis:

Con el objeto de saber si es primera vez que el turista visita Jayaque o no, se obtuvo informacion
que un 77% de los turistas, ya habia visitado Jayaque antes, mientras que un 23% era su

primera vez en el Municipio, esto debe ayudar a definir estrategias, que contribuya a mantener la
frecuencia del resultado favorable de visitas, mas de una vez al municipio.



Pregunta 5
¢ Cuéntas veces ha visitado Jayaque en este afio?

Objetivo: Determinar las veces que el turista ha visitado Jayaque

TABLA#5.
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
1 -5 veces 165 68.46%
6 - 10 veces 47 19.50%
Mas de 10 veces 29 12.03%
TOTAL 241 100.00%
GRAFICO #5.

Las veces que ha visitado Jayaque.

M 1-5veces
B 6 - 10 veces

= Mas de 10 veces

Analisis:

Se deberd de influenciar més al turista, a través de ofertas, promociones o actividades
encaminadas a mejorar el turismo del municipio, lo cual traerd como resultado una mayor
afluencia de los turistas, esto significard una mayor posibilidad de venta de los productos.



Pregunta 6

¢Qué atributos considera que tiene este lugar para visitarlo?

Objetivo: Conocer los atributos de Jayaque que le atraen al turista para visitarlo.

TABLA# 6.
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Seguridad 10 4.15%
Productos y
servicios ofrecidos 7 2.90%
Historia y cultura 14 5.81%
Vias de acceso 8 3.32%
Fiestas Patronales 50 20.75%
Climay
Naturaleza 152 63.07%
TOTAL 241 100.00%
GRAFICO # 6.

Atributos de Jayaque
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Analisis:

Los turistas, consideran que uno de los principios atractivos que tiene Jayaque para visitarlo, es
el Clima y Naturaleza, el segundo son sus Fiestas Patronales, para tal caso la Asociacion debe
buscar alianzas estratégicas, que contribuya a una mayor publicidad del municipio, en tiempo de

Fiestas Patronales y que se realicen Tours en la zona, en conjunto con el Ministerio de Turismo y
Politour.



Pregunta 7

¢ Qué medio de transporte utiliza para sus visitas a Jayaque?

Objetivo: Conocer el medio de transporte que utiliza el turista para hacer sus visitas a Jayaque

TABLA#7
Alternativa Frecuencia | Porcentaje

Vehiculo propio 101 41.91%
Transporte Particular 95 39.42%
Transporte colectivo 45 18.67%
Taxi 0 0.00%

Otros 0 0.00%

TOTAL 241 100.00%
GRAFICO #7

Transporte que utiliza.
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Analisis:

De los encuestados, ninguno utiliza taxi para hacer sus visitas a Jayaque, ya que mencionaban
que el costo es demasiado alto, mientras que la mayoria (un 42%) utilizan sus propios vehiculos,
para hacer sus visitas a Jayaque.

Los que utilizan sus propios vehiculos, mencionaban que por tiempo y seguridad lo utilizaban,
pero gque no dejaba de ser costoso el viaje, o que se propuso a la Asociacion que en alianza con
el Ministerio de Turismo y las otras asociaciones locales, se programaran Tours en diferentes
departamentos, para que los turistas no gastaran tanto en transporte y pudieran utilizar el dinero,
en comprar los productos de la region.



Pregunta 8

.Conoce los productos de la marca “Delicias de Jayaque”?

Objetivo: Conocer si el turista ha adquirido productos Delicias de Jayaque

TABLA#38.
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Si 138 57.26%
No 103 42.74%
TOTAL 241 100.00%
GRAFICO #8

Conoce los productos Delicias de
Jayaque.

Analisis:

Se deberd de trabajar mas en la publicidad de los productos, ya que el 43% de los turistas
encuestados indican no conocerlos, lo cual afecta de manera directa a la Asociacion, ya que
significa que los clientes potenciales, se van del municipio sin conocer y por ende sin adquirir
los productos, reflejando poca venta de los mismos. Por tanto se buscaran los medios apropiados

para publicitarlos.




Pregunta 9

¢Le gustaria adquirirlos?

Objetivo: Conocer si al turista le gustaria adquirir los productos.

TABLA#09.
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Si 194 80.50%
NO 47 19.50%
TOTAL 241 100.00%
GRAFICO #9.

Le gustaria adquirir el producto.
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Analisis:

Esta pregunta es muy importante, ya que nos dio la pauta para saber un poco sobre el gusto y
preferencia del turista, con respecto a los productos de la marca Delicias de Jayaque, lo cual
refleja que hay un 80.5% de ellos manifiesta que Si adquiriria los productos.

Podria deberse a que tiene el poder adquisitivo para hacerlo o les guste el producto, pero existe
una minoria, que dice que no lo adquiriria, para este caso se debe de estar a la expectativa de lo
que el turista busca, puede que este turista decida no adquirir el producto por ser diabético, esta
puede ser una idea de innovar, para que la Asociacion pueda elaborar productos especiales para

este tipo personas.




Pregunta 10
¢Porque no le gustaria probarlos o porque no los ha adquirido?

Obijetivo: Determinar por qué el turista no adquiriria los productos Delicias de Jayaque

TABLA # 10.
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
No conoce la calidad 3 6.38%
No conoce los
productos 23 48.94%
No consume esa clase
de productos 10 21.28%
No contestan 11 23.40%
TOTAL 47 100.00%
GRAFICO # 10.

Porqué no los ha adquirido
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Analisis:

Se deberé dar a conocer los productos a través de afiches, banners, hojas volantes etc., es decir
que en el municipio y sus alrededores, se encuentre por lo menos un mensaje que exponga qué es
el producto, ya que entre mas informacion haya, serd mejor por el hecho que el turista sabra que
existe el producto y donde lo puede encontrar.



Pregunta 11

Cual o cuales de los siguientes productos ha adquirido o le gustaria comprar?

Objetivo: Conocer que productos de Delicias de Jayaque ha adquirido el turista

TABLA#11
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Jaleas 85 35.27%
Mermeladas 57 23.65%
Vinos 21 8.71%
Encurtidos 31 12.86%
No contestan 47 19.50%
Otros 0 0.00%
TOTAL 241 100.00%
GRAFICO # 11
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Analisis:

Se deberd invertir mas dinero e innovar en el producto que més les atrae a los turistas, que en
este caso es la Jalea, ya que los turistas manifestaban que adquirian méas este producto, por el
sabor, olor y variedad, les llamaba la atencion mezclas como el de Tamarindo con coco, que es
un producto que no se encuentra en el mercado, por eso se recomienda inversion de dinero y en

la innovacion de la mezcla de los productos.




Pregunta 12

¢ Qué opina de la calidad de los productos Delicias de Jayaque?

Obijetivo: Conocer la opinion del turista con respecto a la calidad del producto.

TABLA#12
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Excelente 43 17.84%
Muy buena 116 48.13%
Buena 25 10.37%
Regular 10 4.15%
No contestan 47 19.50%
Mala 0 0.00%
TOTAL 241 100.00%
GRAFICO # 12

Calidad del producto.
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Se debera de seguir invirtiendo tiempo y dinero, para ofrecer producto de calidad, ya que el
turista manifiesta que el producto tiene muy buena calidad, a pesar de ser productos semi-
artesanales, la calidad del producto es muy cercano o igual al producto que se encuentra en los
supermercados, en donde les exigen estandares de calidad elevados.




Pregunta 13

¢Menciones dos productos que mas prefiera de los productos Delicias de Jayaque?

Obijetivo: Conocer cuales son los productos que mas prefiere el turista.

TABLA# 13
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Jaleas 170 39.08%
Mermeladas 114 26.21%
Vinos 42 9.66%
Encurtidos 62 14.25%
No contestan 47 10.80%
Otros 0 0.00%
TOTAL 435" 100.00%
GRAFICO # 13

Productos que mas prefiere.
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Analisis:

Se debera dar importancia a los productos o producto, que el turista mas adquiere, esto con el
hecho de producirlo y promocionarlo mas para obtener a través de ese producto, una mayor
demanda y por ende los demas productos que fabrica la Asociacion, sean adquiridos.

*0 NOTA: El total que se refleja fue tomada de la siguiente manera: Del total de los turistas encuestados
(241) hay una minoria (47) que no responden y como la pregunta da la respuesta a dos alternativas por
ello la suma es de 435 (241*2 — 47 = 435), aqui se incluyen 47 que no responden y no se incluye la
segunda opcidn por no responder.



Pregunta 14
¢ Considera que los precios de los productos Delicias de Jayaque son accesibles?

Ohbjetivo: Conocer si los turistas consideran accesible o no el precio de los productos Delicias
de Jayaque

TABLA# 14
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Si 176 73.03%
No 18 7.47%
No contestan 47 19.50%
TOTAL 241 100.00%
GRAFICO 14

Precios de los productos.
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Analisis:

Con base al precio de la competencia (supermercados, establecimientos de primera necesidad
etc.) los turistas, en un 73% consideran que los precios de los productos de la marca Delicias de
Jayaque son accesibles, aunque hay un 20% que indica que no son accesibles los precios, pero
adquieren el producto.

Se deberd estudiar una alternativa de fijacion de precios, en la cual se pueda asegurar que los
asociados, puedan obtener las ganancias necesarias y que el precio no sea elevado, para que los
turistas que mencionaron que los precios no son accesibles y aun asi adquieren los productos,
con nuevos precios puedan adquirir mas productos.



Pregunta 15
¢ Cuando fue la ultima vez que adquirié los productos Delicias de Jayaque?

Obijetivo: Conocer cuando fue la ultima vez que el turista adquiri6 el producto Delicias de
Jayaque

TABLA # 15

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Una semana 46 19.09%
un mes 82 34.02%
Mas de seis meses 66 27.39%
No contestan 47 19.50%

otros 0 0.00%
TOTAL 241 100.00%0
GRAFICO #15

La ultima vez que adquirio los
productos.
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Analisis:

Del total de los encuestados, nos mencionaban que la Gltima vez que visitaron a Jayaque (un
34%), fue hace un mes y en esa vez adquirieron productos, ya que siempre que lo visitan
adquieren los productos, con estos datos se deberd implementar nuevas estrategias, que
contribuyan a que el turista visite con més frecuencia Jayaque y por ende adquiera mas veces los
productos.



Pregunta 16
¢ Qué lo motiva a consumir los productos Delicias de Jayaque?

Objetivo: Conocer que motiva al turista para adquirir los productos Delicias de Jayaque

TABLA# 16
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Calidad 16 6.64%
Productos Unicos 45 18.67%
Precio 3 1.24%
No contestan 47 19.50%
Producto 100%
Natural 130 53.94%
TOTAL 241 100.00%
GRAFICO # 16

Qué lo motiva a consumir el
producto
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Analisis:

Se debera de seguir con la produccion 100 % natural, ya que este factor es lo que atrae més al
turista a adquirir los productos, porque mencionaban que este elemento es muy poco encontrado
en otras marcas que comercializan este tipo de productos.



Pregunta 17

¢ Qué opina sobre los precios de los productos Delicias de Jayaque con respecto a otros
proveedores?

Obijetivo: Conocer si los precios de los productos de Delicias de Jayaque son mas accesibles
que los de la competencia.

TABLA # 17
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Costosos 18 71.47%
No contestan 47 19.50%
Accesibles 176 73.03%
TOTAL 241 100.00%0
GRAFICO #17
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Analisis:

De los encuestados y que adquieren los productos, nos indican que los precios son accesibles y
que cada vez que visitan Jayaque, siempre llevan productos a sus familiares y amigos por
considerar gque con relacién a los productos comercializados por la competencia, estos tienen
mayor calidad y son 100% naturales, por ello dicen que pagan el precio de cada producto por
que los convierte en productos Unicos en el mercado.



Pregunta 18

¢,Por qué medio publicitario se entero de la existencia de los productos Delicias de
Jayaque?

Obijetivo: Conocer por qué medio de comunicacion se enter6 el turista de los productos Delicias
de Jayaque.

TABLA#18
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Television 4 1.66%
Periodicos 2 0.83%
Internet 7 2.90%
Radio 0 0.00%
No contestan 47 19.50%
Vallas
publicitarias 32 13.28%
Otros 149 61.83%
TOTAL 241 100.00%
GRAFICO # 18
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Analisis:

El medio de comunicacion que mas ha ayudado a la Asociacion para la comercializacion de sus
productos, ha sido a través de referencias personales y que el turista visite Jayaque, el cual se
encuentra en la opcién de otros, la mayoria de los encuestados, nos menciond que por
referencia de amistades y familiares, ellos se habian motivado para visitar Jayaque y por ende
disfrutar de los productos, otra forma de la comercializacion, es por medio de las ferias de
turismo, en los cuales se exponen los productos de diferentes municipios de nuestro pais.



ANEXO # 3

CUESTIONARIO DIRIGIDO A GERENTES DE ESTABLECIMIENTOS
Objetivo: Recopilar informacion del Producto “Delicias de Jayaque” en los Establecimientos.

1. ¢Género de la persona que responde el cuestionario?

Obijetivo: Conocer el género del encuestado

TABLA#1
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Masculino 17 38
Femenino 28 62
TOTAL 45 100
GRAFICO #1
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Analisis: Los gerentes de este tipo de establecimientos, que se dedican a la venta de productos
en la presente investigacion, son en su mayoria mujeres.
En este sentido, como madres 0 amas de casa seria conveniente, proponer estrategias orientadas

al consumo de los productos en los nifios de edad escolar y el beneficio para la salud de estos.



2. ¢Ha visitado el municipio de Jayaque en el afio actual?

Objetivo: saber si el encuestado conoce el municipio de Jayaque

TABLA # 2
Si 8 18
No 37 82
TOTAL 45 100
GRAFICO #2
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Anélisis: En una proporcion de 8 de cada diez personas, ha visitado el municipio de Jayaque en
el presente afio.

Habra que tomar estrategias, que posibiliten el acceso de los productos a los distribuidores ya
que pocos conocen donde se producen.



3. (Conoce usted alguno de los “Productos Delicias de Jayaque™?

Objetivo: Saber si los productos tiene reconocimiento por su marca

TABLA#3

Sl 2 4
No 43 96
TOTAL 45 100
GRAFICO #3
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Andlisis: Del total de los encuestados, podemos inferir que en su mayoria, no conoce los
productos “Delicias de Jayaque”, por lo tanto un trabajo como el presente, es una necesidad para

crear sus estrategias de mercadotecnia.



4. ¢De los siguientes productos cual vende actualmente?

Objetivo: Conocer que productos tienen mayor venta

TABLA#4
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Jaleas 4 9
Mermeladas 2 4
Encurtidos 1 2
Vinos 1 2
Ninguno 37 82
TOTAL 45 100
GRAFICO #4
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Analisis: En mayoria se puede inferir que no venden este tipo de producto, solo 1 de cada diez
vende estos productos, por lo tanto se hace necesario una estrategia que posicione el producto,

potenciando el beneficio de su consumo.



5. ¢Estaria interesado(a) en adquirir alguno de los productos antes mencionados?

Objetivo: Conocer si el producto es atractivo para su venta

TABLA#5
Alternativa Frecuencia Porcentaje

Si 8 18

No 37 82
TOTAL 45 100

GRAFICO #5
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Andlisis: Del total de encuestados, solo el 18% manifiesta tener interes en adquirir los productos,
por tanto requerird de estrategias que tomen en cuenta los resultados de la investigacion, en
busca del logro de los objetivos planteados en la misma.



6. ¢De los siguientes productos en cual estaria interesado(a) adquirir?

Objetivo: Conocer que productos son atractivos para su posterior venta

TABLA#6
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Jaleas 5 11
Mermeladas 2 4
Encurtidos 0 0
Vinos 1 2
conservas de Dulce 0 0
Ninguno 37 82
TOTAL 45 100
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Andlisis: los resultados en su mayoria, indican que no tienen interés en adquirir este tipo de

productos, solo 1 de cada diez manifiesta tener interés en adquirir jalea.

Se puede inferir que el producto, al cual el distribuidor estaria interesado en adquirir, seria la
jalea.



7. ¢De los siguientes productos cual considera usted que tendria mayor demanda?
Obijetivo: Conocer que productos tendria mayor demanda.

TABLA #7
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Jaleas 3 7
Mermeladas 3 7
Encurtidos 1 2
Vinos 1 2
Conservas de Dulce 0 0
No sabe/ No responde 37 82
TOTAL 45 100
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Andlisis: Se observa, que en su mayoria no saben o0 no responden que producto tendria mayor

demanda, también se aprecia que las jaleas y mermeladas, son los productos que tienen alguna
demanda.

Se puede observar, que los productos no son tan esenciales como otros alimentos dentro de una

dieta normal. Por lo tanto, es de esperar que el consumo de éstos no sea de caracter continuo
como otros alimentos.



8. ¢Considera usted que el consumo de estos productos es parte de la cultura del
consumidor?

Objetivo: Saber si la cultura de los consumidores es determinante para el consumo de los

productos “Delicias de Jayaque”

TABLA#8
Alternativa Frecuencia Porcentaje
No es determinante 0 0
Muy Poco determinante 4 9
Poco determinante 3 7
Muy determinante 20 44
Totalmente determinante 0 0
No sabe / No responde 18 40
TOTAL 45 100
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Analisis: Los resultados indican que la poblacion considera muy determinante el factor cultural
en una escala de 4 de cada diez personas, también es significativo la proporcién no sabe/no
responde.



9. ¢Considera usted que el consumo de estos productos es determinado por el nivel de
ingresos del consumidor?

Objetivo: Saber si el nivel de ingresos de los consumidores es determinante para el consumo de

los productos “Delicias de Jayaque”

TABLA #9
Alternativa Frecuencia Porcentaje
No es determinante 5 11
Muy Poco determinante 7 16
Poco determinante 8 18
Muy determinante 15 33
Totalmente determinante 3 7
No sabe/ No responde 7 16
TOTAL 45 100
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Andlisis: Se puede deducir que un 33%, es la proporcién mas representativa de la muestra y

considera que el ingreso, es factor muy determinante en el consumo de este tipo de productos.



10. ¢Qué producto considera dificil de obtener en el mercado local?

Obijetivo: conocer que producto tendria menor disponibilidad en el mercado local

TABLA # 10
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Jaleas 7 16
Mermeladas 8 18
Encurtidos 0 0
Vinos 3 7
conservas de Dulce 2 4
ninguno de los anteriores 25 56
TOTAL 45 100
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Andlisis: Se puede inferir que 6 de cada diez, no considera estos productos de escasa obtencion,

también se puede inferir que las jaleas y mermeladas, podrian tener un mercado para cierto tipo
de consumidor.



11. (Qué caracteristicas esperaria encontrar en los “Productos Delicias de Jayaque™?

Objetivo: conocer que caracteristica son importantes para los distribuidores de los “Productos

Delicias de Jayaque”

TABLA #11
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Calidad 3 7
Precio 5 11
vida del producto (caducidad) 0 0
Presentacidn (envase) 0 0
Sabor 0 0
Color 0 0
Todos los anteriores 0 0
No responde 37 82
TOTAL 45 100
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Andlisis: Entre las personas que respondieron, consideran que el precio y la calidad son

caracteristicas esperadas en este tipo de producto, aunque en su mayoria no sabia o no respondio.



12. ¢(Qué medio considera el

mencionados?

adecuado para promocionar los productos antes

Objetivo: conocer que medio sugiere el encuestado para promocionar los productos

TABLA # 12
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Radio 2 4
Hojas Volantes 15 33
Internet 5 11
Carteles 10 22
Perifoneo 7 16
Todos los anteriores 6 13
TOTAL 45 100
GRAFICO # 12
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Analisis: Un 33%

de la poblacién, considera que las hojas volantes es una alternativa de

publicidad, para este tipo de productos seguido por la colocacion de carteles o afiches.

Por otro lado, si se crea una estrategia de posicionamiento se puede recurrir a este tipo de

publicidad.



13. ¢Cree que la marca es factor importante para la venta del producto?
Objetivo: conocer si la marca es un factor que el vendedor considera importante en la
comercializacion del producto

TABLA # 13
Alternativa Frecuencia Porcentaje

No es importante 0 0
Muy Poco importante 5 11
Poco importante 8 18
Muy importante 22 49
Totalmente importante 10 22

No sabe /No responde 0 0
TOTAL 45 100
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Anédlisis: La mitad de la poblacion encuestada, considera que la marca es un factor muy

importante, para la comercializacion de este producto, por tanto habra que tomar estrategias

encaminadas a potenciar dicha caracteristica.



14. ¢A qué precio estaria dispuesto a pagar por unidad de mermelada de 454 gramo?
Obijetivo: conocer el precio que estarian dispuestos a adquirir el producto mermelada.

TABLA # 14
Alternativa Frecuencia Porcentaje

$2.00 8 18
$2.25 0 0
$2.50 0 0
$2.75 0
$3.00 0

No sabe / No responde 37 82
TOTAL 45 100
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Anélisis: En su mayoria, la poblacion no quiso revelar el precio al cual estaria dispuesto a pagar
por unidad de mermelada, sin embargo es deducible que estarian dispuestos a pagar un costo
minimo. Por lo tanto, es necesario buscar medidas que tiendan a disminuir los precios, como la

minimizacion de costos de Produccion y gastos de operacion y mejores controles en estos
aspectos.



15. ¢A qué precio estaria dispuesto a pagar por unidad de jalea de 454 gramos?
Obijetivo: conocer el precio que estarian dispuestos a adquirir el producto jalea.

TABLA # 15
Alternativa Frecuencia Porcentaje
$2.00 8 18
$2.25 0 0
$2.50 0 0
$2.75 0 0
$3.00 0 0
No sabe /No responde 37 82
TOTAL 45 100
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Anélisis: En su mayoria, la poblacion no quiso revelar el precio al cual estaria dispuesto a pagar
por unidad de jalea, sin embargo es deducible que estarian dispuestos a pagar un costo minimo.
Por lo tanto, es necesario que la estrategia de precios que se pretende disefiar, este encaminada a

la minimizacion de costos que produzca un efecto “ganar-ganar” para los productores y

consumidores.



16. ¢A qué precio estaria dispuesto a pagar por botella de vino?
Obijetivo: conocer el precio que estarian dispuestos a adquirir el producto vino.

TABLA # 16
Alternativa Frecuencia Porcentaje
$4.00 0 0
$5.00 5 11
$6.00 3 7
$7.00 0 0
$8.00 0 0
$8.50 0 0
No sabe / No responde 37 82
TOTAL 45 100
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Anélisis: En su mayoria, la poblacion no quiso revelar el precio al cual estaria dispuesto a pagar
por unidad de vino, sin embargo en este caso estarian dispuestos a pagar un poco mas.

Considerando que los encuestados fueron escogidos al azar, el mercado actual y potencial de

vinos no tendria inconvenientes para pagar los precios sugeridos por el vendedor.



17. ¢Considera que la apariencia del producto es importante para su venta?
Objetivo: Conocer si el aspecto de los productos es factor influyente para su venta.

TABLA # 17
Alternativa Frecuencia Porcentaje

No es importante 0 0
Muy Poco importante 5 11
Poco importante 8 18
Muy importante 14 31
Totalmente importante 10 22
No sabe /No responde 8 18
TOTAL 45 100
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Anélisis: La mayoria de la poblacion, considera muy y totalmente importante, la apariencia del
producto, sumando estos dos intervalos, considerariamos que 1 de cada dos personas lo
consideran un factor muy importante.

Al considerar cambios en la presentacion actual de los productos, serd importante tomar en

cuenta las formas y colores con mayor aceptacion en el mercado.



ANEXO #4
CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS MIEMBROS DE LA ASOCIACION
COOPERATIVA DE PRODUCCION AGROPECUARIA XAYACATEPEC DE R.L.
Pregunta 1
¢En cual de los siguientes rangos se encuentra Su edad?
Obijetivo: Recopilar datos necesarios para la identificacién de los miembros que forman parte de

ACPAXAYACATEPEC del municipio de Jayaque del departamento de La Libertad. Este
objetivo es el mismo para las preguntas 2 y 3 que prosiguen.

TABLA#1
Alternativa Frecuencia | Porcentaje

Menos de 20 afios 0 0.00%
21a30 1 33.33%

31 a40 0 0.00%

41 a 50 2 66.67%

51 afios 0 mas 0 0.00%
TOTAL 3 100.00%
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Analisis:

De los 15 asociados, lastimosamente solo se logré contactar a 3 de ellos, esto fue una limitante
en nuestro estudio, de los encuestados un 67.67%, sus edades oscilan entre 41 y 50 afios
mientras que un 33.33% (una persona), su edad est& entre 21 y 30 afios, lo que quiere decir que
la mayoria de los asociados son personas adultas y con responsabilidades.



Pregunta 2

¢ Cudl es su estado civil actual?

TABLA#?2
Alternativa Frecuencia | Porcentaje

Casado (a) 0 0.00%
Acompaiiado (a) 2 66.67%
soltero (a) 1 33.33%

Viudo (a) 0 0.00%

Divorciado (a) 0 0.00%
TOTAL 3 100.00%
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Analisis:

De los asociados encuestados, el 67 % de ellos estan acompafiados y el 33% son solteros. Lo que
refleja que hay un cierto grado de responsabilidad familiar, en las acompafadas y un alto sentido
de responsabilidad por el trabajo del soltero, lo cual para los demas asociados no se puede decir
o mismo.



Pregunta 3

.Ademas de la elaboracion de productos “Delicias de Jayaque”, ;Qué otras fuentes de
ingreso posee?

TABLA#3
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Empleado 0 0.00%
Venta de comida 1 33.33%
Tienda 0 0.00%
Remesas familiares 1 33.33%
Otros 1 33.33%
TOTAL 3 100.00%
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Analisis:

Al consultar si ellos vivian de los aportes que da la Asociacion, ellos mencionaban que obtenian
ingresos extra de remesas familiares y venta de comida, que se realizaba en el parque todos los
fines de semana y dias feriados, (fiestas patronales, dias de asueto etc.), estos factores en cierta
manera, afecta a la Asociacion en si, ya que la mayoria de asociados no ven la produccion de
Delicias de Jayaque, como su principal ingreso y por ello no le dan la importancia
correspondiente.



Pregunta 4
¢Cuenta la Asociacion Xayacatepec con un Plan estratégico de Mercadotecnia?

Obijetivo: Conocer si la Cooperativa ACPAXAYACATEPEC cuenta con un plan estratégico de
mercadotecnia.

TABLA# 4
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Si 0 0.00%
No 3 100.00%
No sabe 0 0.00%
TOTAL 3 100.00%
GRAFICO #4
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Analisis:

Al preguntarle a los asociados si contaban con algin plan para comercializar sus productos,
mencionaron que no, que ellos solo los promocionaban o daban a conocerlos a través de un
banner, que se coloca en la parte frontal del lugar donde se elaboran los productos, y se coloca
una mesa con productos, en el centro del parque los fines de semana o cuando llega algun
asociado.



Pregunta 5
¢ Qué téacticas utilizan para incrementar la afluencia de turistas?

Obijetivo: Conocer las estrategias mercadoldgicas que utilizan para atraer a clientes.

TABLA#5
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
No las conoce 0 0.00%
Publicidad 3 50.00%
Calidad en los
productos 3 50.00%
Precios accesibles 0 0.00%
TOTAL 6" 100.00%
GRAFICO #5
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Analisis:

Cuando se les consulto a estas tres personas, como ellos hacian para atraer clientes, nos
mencionaron que era a través de publicidad, pero no como la que vemos en televisién, si no que
hacian afiches y /o volantes y mandaban a un nifio o algtn adulto que este asociado al Ministerio
de Turismo a que los repartiera, pero solo en los dias de fines de semana y dias feriados.

Lo otro que nos mencionaron, era que ellos trabajaban en darle calidad a sus productos, para que
el turista compre una vez y luego vuelva a comprar el producto en su proxima visita a Jayaque.

41 . . .z . .
Hacen referencia mas de una opcion, en este caso todas mencionan dos opciones.



Pregunta 6

¢Cuando considera usted, que es mayormente visitado por los turistas el municipio de
Jayaque?

Obijetivo: Conocer la opinion de los miembros de la cooperativa, respecto a la afluencia
constante de turistas al municipio de Jayaque.

TABLA#6
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Fin de semana 3 27.27%
Semana santa 3 27.27%
Fiestas Agostinas 3 27.27%
Fiestas navidefias 2 18.18%
Todos los dias 0 0.00%
TOTAL 11 100.00%
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Analisis:

La afluencia de turistas al Municipio de Jayaque, es mas que todo en vacaciones, ya sea semana
santa 0 vacaciones Agostinas, Navidad y los fines de semana, durante los dias de semana el
turista poco o nada visita Jayaque, lo cual afecta a la Asociacion con pocos ingresos en la
semana.



Pregunta 7
¢ Qué factores considera que disminuyen la demanda de visitantes a Jayaque?

Objetivo: Conocer las causas por las que no hay mucha demanda de turistas a Jayaque.

TABLA#7
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
No cubre expectativas 0 0.00%
Falta de publicidad 1 33.33%
Delincuencia 0 0.00%
Carretera en mal estado 0 0.00%
Escasez de ingresos 0 0.00%
Sefales de ubicacion 2 66.67%
TOTAL 3 100.00%

GRAFICO #7
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Analisis:

Otro de los inconvenientes, motivo de poca afluencia a Jayaque a consideracion de las
encuestadas, es que no existen buenas sefiales de ubicacion, ya que hay tres lugares por donde se
puede llegar, pero el que no sabe como llegar se pierde, por eso ellas consideran que este es uno
de los factores que les afecta a que los turistas no lleguen.



Pregunta 8

¢Qué productos ofrece la Asociacion Cooperativa de Produccién Agropecuaria
Xayacatepec de R.L.?

Objetivo:  Conocer los diferentes productos que comercializa la cooperativa
ACPAXAYACATEPEC.

TABLA#38
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Artesanias 1 6.67%
Encurtidos 3 20.00%
Jaleas 3 20.00%
Mermeladas 3 20.00%
Vinos 3 20.00%
Otros 2 13.33%
TOTAL 15 100.00%
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Analisis:

Esta pregunta, se hizo con el objetivo de conocer si todos los asociados, sabian los tipos de
productos que comercializaban, pero como son solo tres personas, todas mencionaron los
productos principales Jaleas, Mermeladas, Encurtidos y Vinos , los que figuran en otros (dulces,
conservas etc.) y las artesanias, pertenecen a cada asociada que hace esos productos para
obtener ingresos extras.



Pregunta 9
Mencione los productos de los que considera que los clientes prefieren mas:

Objetivo: Investigar los productos que tienen mayor demanda cuando los clientes visitan la
Jayaque.

TABLA#9

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
Avrtesanias 1 7.14%
Encurtidos 3 21.43%
Jaleas 3 21.43%
Mermeladas 3 21.43%
Vinos 3 21.43%
Otros 1 7.14%

TOTAL 14 100.00%
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Analisis:

A consideracion de las personas encuestadas, mencionan que los productos méas preferidos por
los turistas, son los cuatro productos, Jaleas, Mermeladas, Encurtidos y los Vinos, aunque
cuando se le pregunto al turista nos menciond que eran las Jaleas. Al parecer los integrantes de la
Asociacion encuestados no han percibido que el producto més comprado es la jalea. Se deberd
de hacer un inventario de los productos que la Asociacion tiene para evitar que se estén dando
robos internos.



Pregunta 10
.En donde vende usted actualmente los productos “Delicias de Jayaque”?

Obijetivo: Conocer los canales de distribucién utilizados actualmente por las encuestados para
vender los productos “Delicias de Jayaque”.

TABLA# 10
Alternativa Frecuencia | Porcentaje

A través de Supermercados 0 0.00%
En ferias Agrondémicas 1 33.33%
Negocio Propio 2 66.67%

Mercados Municipales 0 0.00%

Con intermediario 0 0.00%
TOTAL 3 100.00%
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Analisis:

Se deberd de buscar alianzas con supermercados, establecimientos y si es posible exportar, ya
que solo en el municipio, se estan vendiendo los productos y puede que al expandirse puedan
lograr las ganancias que estan buscando.



Pregunta 11

¢Cual es el distintivo, que los miembros de la Cooperativa utilizan, para que las personas
gue adquieren sus productos los identifiquen?

Obijetivo: Conocer la estrategia de posicionamiento actual utilizada para la comercializacion de
los productos “Delicias de Jayaque”™.

TABLA# 11
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Marca 3 60.00%
Vifieta 0 0.00%
Nombre comercial 3 60.00%
Figura 0 0.00%
Envoltorio 0 0.00%
Ninguno 0 0.00%
TOTAL 6 120.00%
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Analisis:

Se debera trabajar en la parte de la presentacion del producto, ya que a consideracion de los
encuestados solo la marca y el nombre comercial los distingue de otros productos, cuando debe
de existir un conjunto de elementos que contribuyan a su distincion.



Pregunta 12

¢ Cudl de los siguientes medios ha utilizado para dar a conocer Sus productos?

Obijetivo: Conocer los medios usados actualmente para realizar la promocién de los productos
“Delicias de Jayaque”.

TABLA# 12
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Programa de T.V. 3 20.00%
Articulo en Prensa escrita 3 20.00%
Programa de Radio 3 20.00%
A través de familia, amigo, conocido 3 20.00%
Ferias en fiestas patronales 3 20.00%
Ninguno 0 0.00%
TOTAL 15 100.00%

GRAFICO # 12

Medios para dar a conocer sus
productos.

0% W Programa de T.V.
B Articulo en Prensa escrita
M Programa de Radio

B Atraves de familia, amigo,
conocido

M Ferias en fiestas
patronales

Analisis:

Se debera seguir dando a conocer el producto, a través de los medios mencionados arriba, pero
se deberd de hacer una planificacion, que traerd como consecuencia una mayor demanda de
productos, porque ahora los mensajes ya seran mas directos y con énfasis en la adquisicion de
los productos.



Pregunta 13
¢ Cuales caracteristicas considera Usted que hacen ser sus productos Unicos y/o diferentes?

Objetivo: Conocer la estrategia de diferenciacion actual aplicada a los productos “Delicias de
Jayaque”.

TABLA#13
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Receta especial 2 40.00%
Lugar de procedencia 2 40.00%
Se considera parte de la cultura 0 0.00%
el lugar de venta es el adecuado 0 0.00%
Otros 1 20.00%
TOTAL 5 100.00%
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Analisis:

Los encuestados mencionan que lo que hace Unicos a sus productos con respecto a los demas,
son la receta especial y el lugar de donde proceden (café, bamb( entre otros), ya que ellos
utilizan técnicas especiales, proporcionadas por gente de Espafia, y con la procedencia de los
productos por la zona geografica donde el municipio se encuentra.



Pregunta 14

¢ Cuales de las siguientes alternativas considera usted més adecuada, para incrementar las
ventas de los productos “Delicias de Jayaque”?

Objetivo: Conocer la disponibilidad de los miembros de ACPAXAYACATEPEC para adoptar
una estrategia de diversificacion en caso de expandir el negocio de los productos “Delicias de
Jayaque”.

TABLA# 14
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Mejorar productos existentes 0 0.00%
Buscar nuevos clientes 3 50.00%
Disefiar nuevos productos 3 50.00%
Todas las anteriores 0 0.00%
TOTAL 6 100.00%
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Analisis:

Los asociados estan conscientes, que es poca la demanda que tienen en el municipio, mas
clientes para ellos significa una mayor demanda de productos y por ende un mayor ingreso, lo
cual se sugiere una segmentacion del mercado, un mercado en el cual si haya mas demanda de
este tipo de productos, como por ejemplo los supermercados o la exportacion, ya que estos
productos pueden considerarse productos nostalgicos.

Otra alternativa que se le sugiere a los asociados, lo cual podria ayudar a incrementar las ventas
de los productos, es el disefio de nuevos productos, que es lo que les atrae a los turistas, hacer
nueva mezcla de productos,



Pregunta 15

De acuerdo a Su experiencia, de manera general, ;Quiénes son sus principales clientes?

Objetivo: Determinar la segmentacion de mercado actual de los productos “Delicias de
Jayaque”.

TABLA#15
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Turistas 3 50.00%
Distribuidores 0 0.00%
Vendedores detallistas 0 0.00%
Pobladores de la zona 3 50.00%
Otros 0 0.00%
TOTAL 6 100.00%
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Analisis:

La realidad para ellos, es que sus principales clientes son los turistas, ya que en el municipio
alguno de los habitantes no conocen el producto, mucho menos lo adquieren. Los habitantes de
los alrededores, si les compran pero los del centro donde ellos tienen su local no, por ello se hace
necesaria la implementacion de estrategias, que contribuyan a una mayor afluencia de turistas a
la zona del municipio.



Pregunta 16
. Cual es la frecuencia con la que elabora los productos “Delicias de Jayaque”?

Objetivo: Conocer la frecuencia de elaboracion los productos “Delicias de Jayaque”.

TABLA# 16
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
JALEAS

Cada Semana 0 0.00%

Cada 15 dias 0 0.00%

Al mes 0 0.00%

Por Pedido 3 25.00%

Cuando se termina el producto 0 0.00%

MERMELADAS 0.00%

Cada Semana 0 0.00%

Cada 15 dias 3 25.00%

Al mes 0 0.00%

Por Pedido 0 0.00%

Cuando se termina el producto 0 0.00%

VINOS 0.00%

Cada Semana 0 0.00%

Cada 15 dias 0 0.00%

Al mes 3 25.00%

Por Pedido 0 0.00%

Cuando se termina el producto 0 0.00%

ENCURTIDOS 0.00%

Cada Semana 0 0.00%

Cada 15 dias 0 0.00%

Al mes 3 25.00%

Por Pedido 0 0.00%

Cuando se termina el producto 0 0.00%
TOTAL 12 100.00%
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Analisis.

Se debera de poner en préctica las estrategias de comercializacidn, que contribuyan a que se dé
una mayor demanda de los productos, para que los asociados puedan obtener mayores ganancias,
en periodos cortos, ya que algunos productos se elaboran en el periodo de un mes, lo que
significa que no hay mucho movimiento de productos y por ende pocas ventas.



Pregunta 17
¢ Cual es la durabilidad de los productos que usted elabora?

Objetivo: Conocer el ciclo de vida de los productos “Delicias de Jayaque”.

TABLA#17
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
JALEAS
Cada Semana 0 0.00%
Cada 15 dias 0 0.00%
Al mes 0 0.00%
Mas de un mes 3 25.00%
MERMELADAS 0.00%
Cada Semana 0 0.00%
Cada 15 dias 0 0.00%
Al mes 0 0.00%
Maés de un mes 3 25.00%
VINOS 0.00%
Cada Semana 0 0.00%
Cada 15 dias 0 0.00%
Al mes 0 0.00%
Mas de un mes 3 25.00%
ENCURTIDOS 0.00%
Cada Semana 0 0.00%
Cada 15 dias 0 0.00%
Al mes 0 0.00%
Mas de un mes 3 25.00%
TOTAL 12 100.00%
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Analisis:

La durabilidad de los productos que elaboran va desde tres meses, hasta un afio y medio, esto
permite que elaboren y mantenga una cierta cantidad de inventario, para que en esos dias de
mayor afluencia de turistas a la zona, puedan ofrecer cierta variedad y cantidad de productos, por
si algin comerciante se interesa en la comercializacién de los mismos o si los turistas buscan
comprar en mayor cantidad.



Pregunta 18

¢ Cual(es) de las siguientes caracteristicas considera Usted mas importante cuando elabora
los productos “Delicias de Jayaque”?

Obijetivo: Conocer los caracteristicas importantes al momento de elaborar los productos
“Delicias de Jayaque” por parte de sus miembros.

TABLA#18
Alternativa Frecuencia | Porcentaje

Sabor 3 20.00%
Higiene 3 20.00%
Color 3 20.00%
calidad 3 20.00%
Envoltorio 3 20.00%

Otros 0 0.00%
TOTAL 15 100.00%
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Analisis:

Las caracteristicas mas relevantes, que los asociados consideran importantes al momento de la
elaboracién de los productos, son el sabor, higiene, color, calidad y el envoltorio, todos en
igualdad de importancia, ya que tienen estandares que deben cumplir, lo cual ayudard al
momento de llevar los productos a otros segmentos del mercado, como los supermercados o el
extranjero.



Pregunta 19

.De qué manera compra los insumos para la elaboracion de los productos “Delicias de
Jayaque”?

Objetivo: Conocer la forma en la cual los miembros de ACPAXAYACATEPEC obtienen los
insumos para elaborar los productos “Delicias de Jayaque”.

TABLA#19
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Compra directa a establecimientos 3 50.00%
compra a intermediario 0 0.00%
Depende de la temporada 3 50.00%
otros 0 0.00%
TOTAL 6 100.00%
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Analisis:

Para la elaboracion de los productos, ellos adquieren su materia prima, en establecimientos de
venta de legumbres, hortalizas y frutas, también lo hacen dependiendo de la temporada de
algunos productos, pero lo hacen en la zona, lo cual les da ventaja porque no incurren en gastos
mayores para la elaboracion.



Pregunta 20
¢Qué método utiliza Usted para fijar el precio de Sus productos?

Objetivo:  Conocer el método utilizado actualmente por los miembros de
ACPAXAYACATEPEC para fijar los precios.

TABLA# 20
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Basado en la competencia 3 50.00%
Con base a su experiencia 0 0.00%
Considerando los costos incurridos 3 50.00%
Ninguno de los anteriores 0 0.00%
TOTAL 6 100.00%
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Analisis:

Ellos consideran que para la fijacion de precios lo hacen con base a los costos incurridos y a
los precios que tiene la competencia (supermercados). Se deberd de dar seguimiento a estos
métodos ya que los asociados que trabajen con relacion a estos métodos puede que no lo
apliquen como realmente corresponda.



Pregunta 21
¢En promedio, ¢A cuanto ascienden Sus ventas mensuales?

Objetivo: Conocer el promedio mensual de ingresos totales de los miembros de
ACPAXAYACATEPEC.

TABLA#21
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Menos de $ 200 3 100.00%
Entre $ 201 y $ 300 0 0.00%
Entre $ 301 y $ 400 0 0.00%
Entre $ 401 y $ 600 0 0.00%
Més de $ 600 0 0.00%
TOTAL 3 100.00%
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Analisis:

Por la poca afluencia de Turistas a la zona y la poca publicidad del producto, las ventas
mensuales reflejan el resultado de ello, para mejorar esto se debera de implementar estrategias
necesarias, para comercializar los productos y asi obtener mayores ventas al mes, lo que
signifique ingresos mayores para los asociados.



Pregunta 22
¢Cual es el costo total promedio mensual en la elaboracion de sus productos?

Obijetivo: Conocer el costo total promedio mensual incurrido en la elaboracién de los productos
“Delicias de Jayaque”.

TABLA#22
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Menos de $ 200 3 100.00%
Entre $ 201 y $ 300 0 0.00%
Entre $ 301 y $ 400 0 0.00%
Entre $ 401 y $ 600 0 0.00%
Més de $ 600 0 0.00%
TOTAL 3 100.00%
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Analisis:

Los asociados encuestados mencionan que los costos de produccion, son bajos para la mayoria
de los productos por que la materia prima se encuentra en la zona, lo cual les beneficia para
poder obtener un mayor margen de ganancias.



Pregunta 23

¢ Qué acciones esta dispuesto(a) a realizar para mejorar las actividades organizacionales de
la Cooperativa ACPAXAYACATEPEC?

Obijetivo: conocer las acciones que los miembros de ACPAXAYACATEPEC estan dispuestos a
ejecutar para mejorar la rentabilidad de la cooperativa.

TABLA# 23
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Adquirir crédito 0 0.00%
Asistir a capacitaciones 3 27.27%
Desarrollar innovacion en los productos 3 27.27%
Mejorar la atencién al cliente 2 18.18%
Adoptar nuevas estrategias para mejorar ventas 3 27.27%
Otras 0 0.00%
TOTAL 11 100.00%
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Analisis:

Los asociados encuestados, estarian dispuestos a asistir a ciertas actividades en beneficio de la
organizacion para que puedan crecer y desarrollarse, ellos nos indicaban que les pareceria
adquirir créditos para ampliarse, asistir a capacitaciones e innovar en productos.



ANEXO #5
ENTREVISTA ESTRUCTURADA DIRIGIDA A LA PRESIDENTA DE LA ASOCIACION COOPERATIVA
DE PRODUCCION AGROPECUARIA XAYACATEPEC DE R.L EN EL MUNICIPIO DE JAYAQUE,
DEPARTAMENTO DE LA LIBERTAD.

Objetivo:

Obtener informacién pertinente de los inicios y desarrollo de la asociacién la cual nos ayudara
a visualizar mejor el panorama de la situacion que enfrentan en la actualidad con respecto a la
elaboracidn y comercializacidn de sus productos de la marca “Delicias de Jayaque”.

DESARROLLO DE LA ENTREVISTA

1. ¢éComo o de donde surge la idea de Asociarse?

En el afio 2006 viene al municipio la ONG llamada INTERVIDA que a través de la Alcaldia
Municipal inician a dar diferentes cursos en la zona para ayuda a la comunidad, entre los cuales
se encontraban la elaboracién de la Mermelada y Encurtido, muchas personas en su mayoria
mujeres se inscribieron y empezaron los cursos, luego ya finalizado estos cursos muchas
decidieron hacer estos productos por separado pero la venta era escasa y al final solo quedd
una minoria que es la que decide agruparse para vender en conjunto los productos.

Ya agrupados nos reuniamos para la elaboracion de los productos y comercializarlos.

Para el afio 2007 ya no solo fue INTERVIDA quien nos apoyo sino también empresas como:
Programa Nacional de Frutas de El Salvador por sus siglas (FRUTAL — ES), La Unién Europea,
ILCA, entre otros, ellos nos brindaron capacitaciones y talleres acerca del manejo y
conservacién de los productos.

Pero no fue sino hasta en el afio 2010 que ya nos constituimos como Asociacion Cooperativa
con la ayuda de CENTROMYPE quienes nos ayudaron con el Registro de la Marca y nos
inscribimos en el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG).

2. ¢De ddénde proviene el nombre de la Marca “DELICIAS DE JAYAQUE”?
Pues el nombre estd desde los inicios ya que cuando nos agrupamos INTERVIDA y FRUTAL — ES
nos mencionaron que para que la gente nos conociera debiamos de tener un nombre que la
gente No olvidase y se nos ocurrié lo de Delicias por que la Mermelada nos quedaba asi
Deliciosa, por ello se le colocé “Delicias de Jayaque”, de ahi surge el nombre de la marca para
gue la gente recordara de donde es la delicia que esta degustando.

3. (Podrian mencionar los diferentes productos que elaboran?
Pues claro que si, la lista de productos que elaboramos es la siguiente:
a) Mermeladas
b) Jaleas
¢) Encurtidos
d) Vinos
Estos son los tipos de productos que elaboramos, con diferentes sabores y presentaciones.



4. ¢(De qué sabor fue la primer Mermelada que elaboraron para la comercializacién?
Por la temporada en que nos encontrabamos el primer sabor de la Mermelada que se produjo
fue la de Mango, ya que en la zona era la fruta que mds encontrdbamos.

5. éCoémo surge la idea de producir vinos si solo les habian capacitado para Mermelada
y Encurtidos?

Pues la idea de la elaboracién del VINO surge siempre de INTERVIDA ya que ellos percibieron
qgue la elaboracion de la Mermelada y el Encurtido era de mucha ayuda econdmica para
nosotros y ellos a través de talleres y capacitaciones nos ensefaron su elaboracion, iniciamos
con el Vino de Jamaica y luego fuimos innovando con el Vino de Café que es un recurso que
encontramos en la zona y es llamativo para los turistas y hasta el 2011 que se logro la
elaboracidn del Licor de Café.

6. éComo o de donde han obtenido Equipo y/o Maquinaria para elaboraciéon de los
productos?
Como desde el afio 2006 que ya trabajabamos no como asociacion inscrita pero si como equipo
de trabajo, las entidades que nos apoyaron a desarrollar los productos también nos ayudaron a
que el Ministerio de Agricultura y Ganaderia aportaran con cinco equipos los cuales nos
ayudaron a ofrecer nuestros productos mas atractivos a los clientes.

7. (De dénde obtienen las frutas, legumbres y hortalizas para la elaboracién de sus
productos?
Realmente lo Unico que obtenemos de la zona es el café por ser la zona cafetalera, pero los
demas los obtenemos del Mercado de Lourdes, ahi se compra todo para la elaboracion de los
productos.

8. ¢Entodo tiempo podemos encontrar la variedad de sabores de sus productos?
Tratamos que sea asi pero hay algunos sabores que a veces no los tenemos por el hecho que la
temporada lo amerita, es decir que se vuelve dificil la obtencién de alguin producto por que no
se da todo el aflo como por ejemplo el Encurtido de Bambu que es uno de los mas
demandados, solo hay por temporada no lo tenemos todo el tiempo, no asi Mermelada de
Coco- Pifa, Fresa entre otras.

9. ¢Enlazona quienes son los que mas consumen sus productos?
Realmente quienes son nuestros clientes Reales son los Turistas ya que en la zona la poblacion
no consume los productos que elaboramos.

10. ¢Cuales son los productos mas demandados y por qué?
Los productos mas demandados son: La Mermelada de Café y Coco-Pifia pues son sabores
exquisitos y no se encuentran en cualquier lugar, luego esta el Licor de café que realmente no
lo elaboran en otro lugar y el Encurtido de Bambu que es otro producto que no es comun no en
la zona ni en el Pais.



11. ¢Qué producto es el mas facil de elaborar?
El producto mas facil de elaborar es el Encurtido de Paterna ya que este solo se prepara la
semilla y se coloca en su envase, no hay mayor complicacién.

12. ¢{Entonces cual es el producto que es mas dificil de elaborar?
El producto que es mas dificil de elaborar y que la mayoria de las que trabajamos concordamos
es la Mermelada de Jocote, ya que hay que despulpar a mano, eso es lo mas dificil ya que el
producto esta caliente y hacerlo a mano es dificil.

13. ¢En dénde comercializa sus productos?
Pues comercializamos nuestros productos en el parque central de Jayaque, mds que todo los
fines de semana que es mayor la afluencia de turistas a la zona, en ferias artesanales que el
Ministerio de Turismo programa en diferentes zonas del pais y nos invitan, también hemos ido
a las ferias de la Universidad de El Salvador, entre otros.

14. (Existe competencia en la zona?
Pues la verdad aqui en Jayaque no hay gente que elabore este tipo de productos, ya que son
100% naturales, pero si sabemos de una cooperativa de mujeres en Armenia pero ellas
elaboran mermelada solo de Maracuya, pero no es gran competencia para nosotras ya que
nosotros elaboramos otros productos también y de una gran variedad de sabores.

15. $,Qué otras Instituciones les han apoyado en el proceso de constitucion?
Pues de la que hemos recibido mucho apoyo es CENTROMYPE, pues ellos nos han aportado el
apoyo necesario para constituirnos como Cooperativa, inscribirnos es el Ministerio de Hacienda
y el Ministerio de Agricultura y Ganaderia, también nos ha ayudado con capacitaciones de
Liderazgo, Ventas, Atencidon y Servicio al Cliente, entre otras capacitaciones, la verdad
agradecemos infinitamente a esta institucion por el apoyo que nos han brindado.



ANEXO # 6
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS e

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS 5:,3%@_

Universidad de El Salvador

Cuestionario dirigido a Turistas

Somos estudiantes de la Universidad de El Salvador y estamos llevando a cabo una
investigacion sobre el Plan Estratégico de Mercadotecnia, le solicitamos responder el
siguiente cuestionario siguiendo las indicaciones, se le informa que los datos
proporcionados son para uso académico y de caracter confidencial.

OBJETIVO: Conocer la opinién de los turistas acerca de los productos que ofrece la
Asociacién Cooperativa de Produccion Agropecuaria Xayacatepec de R.L, con su
marca “Delicias de Jayaque”

INDICACIONES: Marque con una “X” las respuestas que usted considere conveniente.

l. Datos Generales

1- Género de la persona que contesta el cuestionario.
Masculino ] Femenino ]

2- ¢En cual de los siguientes rangos se encuentra, en promedio sus Ingresos
Mensuales actuales?

De $200 a $500 [] peg501a%1000 [1  Masdesio00 [
3- Ocupacién o actividad a la que se dedica

Empleado ] Comerciante [J Amadecasa L[l
Estudiante [] Desempleado ]

4- ¢Havisitado Jayaque antes?

sl [] NO ]

5- ¢Cuantas veces ha visitado Jayaque en este afio?
1-5 veces [] 6-10 veces ] Mas de 10 veces [ ]



6- ¢Qué atributos considera que tiene este lugar para visitarlo?

Seguridad [] Vias de Acceso [lima y Naturaleza []
Productos y Servicios ofrecidos [ | Fiestas Patronales []

Historia y Cultura

7- ¢Qué medio de transporte utiliza para sus visitas a Jayaque?

Vehiculo Propio ] Transporte Colectivo  [] Taxi []
Transporte Particular [ ] Otros
I. Producto

8- ¢Conoce los productos de la marca ”Delicias de Jayaque”
Sl ] NO ]

Si la respuesta fue Sl a la pregunta anterior pase a la pregunta 11, pero si fue No
continde hasta la pregunta 10.

9- ¢Le gustaria adquirirlos?

SI ] NO ]
10- ¢Por qué no le gustaria probarlos o no los ha adquirido?
No conozco la calidad No consumo esa clase de productos []

No conozco los productos ]

11-¢;Cual o cuédles de los siguientes productos ha adquirido o le gustaria
comprar?

Jaleas [ Ermeladas [Cjnos [Mcurtidos ]

Otros. Mencione

12- ;Qué opina de la calidad de los productos Delicias de Jayaque?
Excelente [ Muy buena[] Buena[ ] Regular [] Mala []

13- ¢,Menciones dos productos que mas prefiera de los productos Delicias de
Jayaque?

Jaleas [ Ermeladas [Cjnos [Encurtidos ]

Otros. Mencione

Ill. Precio

14- ;Considera que los precios de los productos Delicias de Jayague son
accesibles?

SI ] NO ]
15- ¢ Cuéndo fue la ultima vez que adquirid los productos Delicias de Jayaque?
Una Semana [Jun mes [] Mas de seis meses ]

Otros, Especifique




16- ¢, Qué lo motiva a consumir los productos Delicias de Jayaque?
Calidad [] Precio [ Producto 100% Natural []
Productos Unicos ]

17-¢,Qué opina sobre los precios de los productos Delicias de Jayaque con
respecto a otros proveedores?
Costosos [] Accesibles

IV. Publicidad

18-Por qué medio publicitario se enter6 de la existencia de los productos
Delicias de Jayaque?

Television (] Internet ] Vallas Publicitarias []

Periddicos [1 Radio []

Otros, Especifique




ANEXO #7 e

3 X

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR !é :

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS &) 2
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS ﬁ%

Universidad de El Salvador

Cuestionario dirigido a Gerentes de Establecimientos

Somos estudiantes de la Universidad de El Salvador y estamos llevando a cabo una
investigacion sobre el Plan Estratégico de Mercadotecnia para ampliar la demanda y mejorar la
Rentabilidad de los productos “Delicias de Jayaque” derivados de frutas y hortalizas elaborados
por la Asociacidn Cooperativa de Produccidon Agropecuaria Xayacatepec de R.L, le solicitamos
responder el siguiente cuestionario siguiendo las indicaciones, se le informa que los datos
proporcionados son para uso académico y de caracter confidencial.

Indicaciones: Favor marque con una “X” su respuesta.

1. ¢:Género de la persona que responde el cuestionario?
Objetivo: Conocer el género del encuestado
Masculino Femenino

2. ¢Ha visitado el municipio de Jayaque en el afio actual?
Si No

3. ¢Conoce usted alguno de los “Productos Delicias de
Jayaque”?
Si No

4. :De los siguientes productos cual vende actualmente?
jaleas

Mermeladas

Encurtidos

Conservas de dulce

vinos

ninguno

Hh® QO Q O o

5. ¢Estaria interesado(a) en adquirir alguno de los productos
antes mencionados?
Si No

6. ¢De los siguientes productos en cual estaria interesado(a)
adquirir?
a) Jjaleas
b) Mermeladas



Q HhO® QO Q0w

7.

8.

9.

¢ De

c) Encurtidos L
d) Conservas de dulce _
e) vinos

los siguientes productos cual considera usted que

tendria mayor demanda?

a) Jjaleas

b) Mermeladas
c¢) Encurtides
d) Conservas de dulce
e) vinos

;Considera usted que el consumo de estos productos es parte
de la cultura del consumidor?

a) no es determinante

b) muy poco determinante
c) poco determinante =
d) muy determinante
e) totalmente determinante

;Considera usted que el consumo de estos productos es
determinado por el nivel de ingresos del consumidor?

a) no es determinante

b) muy poco determinante

c) poco determinante _
d) muy determinante _
e) totalmente determinante

10. ¢Qué producto considera dificil de obtener en el mercado
local?

jaleas

Mermeladas

Encurtidos

Conservas de dulce

vinos

ninguno de los anteriores

Hh® QO Q O W

11. ;Qué caracteristicas esperaria encontrar en los “Productos
Delicias de Jayaque”?

Calidad
Precio

Vida del producto (Caducidad)
Presentacidn (envase)

Sabor
Color
Todos los anteriores
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14.

15.

16.

17.

. .Qué medio considera el adecuado para promocionar los

productos antes mencionados?
Radio

Hojas volantes

Carteles

Perifoneo

. ¢.Qué marcas reconoce en el mercado actual para cada uno

los siguientes productos?

a) Jjaleas _

b) Mermeladas _

c) Encurtidos _

d) Conservas de dulce
e) vinos

¢A qué precio estaria dispuesto a pagar por unidad de
mermelada de 454 gramo?

a) $2.00
b) $2.25
c) $2.50
d) $2.75
e) $3.00

¢A qué precio estaria dispuesto a pagar por unidad de
jalea de 454 gramos-?

a) $2.00
b) $2.25
c) $2.50
d) $2.75
e) $3.00

(A gqué precio estaria dispuesto a pagar por botella de

a) $5.00
b) $6.00
c) $7.00
d) $8.00
e) $8.50

;Considera que la apariencia del producto es importante
para su venta?
a) no es importante

b) muy poco importante
c) poco importante

d) muy importante

e) totalmente importante



ANEXO # 8

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR f¢
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS 2

i Shan e 8l Salvade ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS g

CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS MIEMBROS DE LA ASOCIACION
COOPERATIVA DE PRODUCCION AGROPECUARIA XAYACATEPEC DE R.L.

El siguiente cuestionario, estd dirigido a los miembros que
forman parte de la Cooperativa XAYACATEPEC, con el objetivo de
conocer la situacidén actual de elaboracidén y comercializacidn de
productos “Delicias de Jayaque”, derivados de frutas, hortalizas
y legumbres.

Indicacién: Marque con una “X” la respuesta que refleja la
situacidén organizacional de la Asociacidn ACPAXAYACATEPEC.

I. Informacién Personal
Pregunta 1: ;En cudl de los siguientes rangos se encuentra Su

edad?:
Menos de 20 afios O 21 a 30 aftos 0O 31 a 40 afios O
41 a 50 anos O 51 afios o mas O

Objetivo: Recopilar datos necesarios para la identificacién de
los miembros que forman parte de ACPAXAYACATEPEC del municipio
de Jayaque del departamento de La Libertad. Este objetivo es el
mismo para las preguntas 2 y 3 que prosiguen.

Pregunta 2: ;Cudl es Su estado civil actual?:
Casada (o) O Acompafiada (o) O Soltera (o) O
Viuda (o) O Divorciada (o) O

Pregunta 3: Ademéds de la elaboracidén de productos "“Delicias de
Jayaque”, ¢(Qué otras fuentes de ingreso posee?

Venta de comida tipica (Pupusas, pasteles, atoles, etc.)
Empleado

Ventas de productos de primera necesidad (Tienda)
Remesas familiares

Otras. ¢Podria especificar?

oooad

II. Sobre la comercializacién de productos “Delicias de Jayaque”

Pregunta 4: ;Cuenta la Asociacidn Xayacatepec con un Plan
estratégico de Mercadotecnia?
Ssi 0O No O No sabe O




Pregunta 5: ;Qué téacticas utilizan para incrementar la afluencia
de turistas?

No las conoce O Publicidad O Calidad en los productosl
Precios accesibles de los productos [O

Pregunta 6: ;Cudndo considera usted, que es mayormente visitado
por los turistas el municipio de Jayaque?

Fin de semana 0 Semana Santa O Fiestas Agostinas O
Fiestas navidefias [ Todos los dias O

Pregunta 7: ;Qué factores considera que disminuyen la demanda de
visitantes a Jayaque?

No cubre expectativas de clientes 0O Falta de publicidad O
Delincuencia 0 Carretera en mal estado 0O
Escasez de ingresos [0 Serfiales de ubicacidn O

Pregunta 8: :;Qué productos ofrece la Asociacidén Cooperativa de
Produccidédn Agropecuaria Xayacatepec de R.L.?

Artesanias O Encurtidos O Jaleas O

Mermeladas O Vinos O Otros. Mencidnelos -
Pregunta 9: Mencione los productos de los que considera que los
clientes prefieren mas

Artesanias O Jaleas O Mermeladas O Vinos O

Encurtidos O Otros. Mencidnelos

Pregunta 10: En doénde vende usted actualmente los productos
“Delicias de Jayaque”?

A través de Supermercados [ En ferias agrondmicas O
Negocio propio 0O En los mercados Municipales O
Con intermediario O

Pregunta 11: ;Cudl es el distintivo, que los miembros de la
Cooperativa utilizan, para que las personas dgque adquieren sus
productos los identifiquen-?

Marca O Vifeta O Nombre Comercial O

Figura O Envoltorio/Empaque 0O Ninguna O

Pregunta 12: ;Cudl de los siguientes medios ha utilizado para
dar a conocer Sus productos?

Programa de Televisién

Articulo en Prensa Escrita

Programa de radio

A través de familiar/amigo/conocido

Ferias en fiestas patronales y/o de negocios
Ninguno de los anteriores

ooooogod



Pregunta 13: ;Cudles caracteristicas considera Usted que hacen
ser sus productos unicos y/o diferentes?

Receta especial utilizada en su elaboracién
Lugar de procedencia
Se consideran parte de la cultura
El lugar donde Usted los vende es adecuado
Otros. ¢Podria especificar?

Pregunta 14: ;Cuales
usted mas adecuada,

“Delicias de Jayaque”?
Mejorar los productos existentes
Buscar nuevos clientes

Disefiar nuevos productos para nuevos clientes

Todas las anteriores

Pregunta 15: De acuerdo a Su experiencia,

oood

de las

siguientes

;Quiénes son sus principales clientes?
Distribuidores

Turistas

Vendedores detallistas

Otros. Mencione

]
]

Pobladores de la zona

OO0o0ond

alternativas
para incrementar las ventas de los productos

considera

de manera general,

g
g

III. Sobre la produccién de los productos “Delicias de Jayaque”

Pregunta 16: ;Cudl es
productos “Delicias de Jayaque”?

la frecuencia con la dque

elabora 1los

Vino Cada semana O 15 Dias O Al mes O Por pedido O
Jalea Cada semana O 15 Dias O Al mes O Por pedido O
Mermelada Cada semana O 15 Dias O Al mes O Por pedido O
Encurtidos Cada semana O 15 Dias O Al mes O Por pedido O
Cuando se termina el producto O

Pregunta 17: ;Cudl es la durabilidad de los productos que usted
elabora?

Vino Cada semana [0 15 Dias O Al mes O Mas de 1 mes O
Jalea Cada semana [0 15 Dias O Al mes O Mas de 1 mes O
Mermelada Cada semana [0 15 Dias O Al mes O Mas de 1 mes O
Encurtidos Cada semana [0 15 Dias O Al mes [0 Mas de 1 mes O
Pregunta 18: ¢Cual (es) de las siguientes caracteristicas
considera Usted méds importante cuando elabora los productos

“Delicias de Jayaque”?

Sabor O

Higiene O Color O

Otros. ;Podria especificar?

Calidad O Envoltorio/Empaque O




IV. Acerca de Sus finanzas

Pregunta 19: ;De qué manera compra los insumos para la
elaboracién de los productos “Delicias de Jayaque”?

Compra directamente a establecimientos
Compra a un intermediario

Depende de la temporada

Ninguno de los anteriores

ooogod

Pregunta 20: :Qué método utiliza Usted para fijar el precio de
Sus productos?

Basado en la competencia O Con base a su experiencia O
Considerando costos incurridos O Ninguno de los anteriores O

Pregunta 21: En promedio, ¢A cuanto ascienden Sus ventas
mensuales?

Menos de $200 O Entre $201 y $300 O

Entre $301 y $400 O Entre $401 y $600 O

$601 o méas O

Pregunta 22: ;Cudl es el costo total promedio mensual en la
elaboracidén de sus productos?

Menos de $200 | Entre $201 y $300 O
Entre $301 y $400 O Entre $401 y $600 O
$601 o méas O

Pregunta 23: ;Qué acciones estd dispuesto(a) a realizar para
mejorar las actividades organizacionales de la Cooperativa
ACPAXAYACATEPEC?

Adguirir crédito para mejorar los productos
Asistir a capacitaciones

Desarrollar innovacién en los productos

Mejorar la atencidén al cliente

Adoptar nuevas estrategias para mejorar las ventas
Otra. Mencione:

oooood




ANEXO # 9

INDICADORES SOCIALES DEL MUNICIPIO DE JAYAQUE
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VIVIENDA Y HOGAR

JAYAQUE

Departamento: La Libertad

Direccién de la Alcaldia: Avenida Ever Remberto Trujillo Diaz
Teléfono: 2338-8008 / 2346-5002 / 5097

Nombre del (a) alcalde (sa): Panfilo Santos Mancia Velasquez
Partido al que representa: ARENA

Periodo: 2009-2012

Superficie Territorial del municipio (km?): 34.7

Habitantes: 11,058

Densidad poblacional (hab/km2): 319

Numero de cantones: 4

Distancia del municipio a la cabecera departamental (km):
29.9

Fiesta patronal: del 18 al 26 de julio

Santo Patrono: San Cristdbal

Uso del suelo: Granos basicos, caiia de azlcar y pasto

IDHM (2005): 0.67

FODES (2009) USS: 758,242.21

INDICADORES SOCIALES

EDUCACION

Viviendas de piso con tierra (%) 28.0 | Numero de Centros Escolares (Sector publico) 13

Viviendas con paredes de material no 27.9 | Ndmero de docentes (Sector publico) 94

resistente (%)

Viviendas con techo de material no 1.5 Escolaridad promedio, personas de 15 y mas 5.4

resistente (%) afios (TN)

Hogares con cuarto solo para cocinar (%) 71.3 | Analfabetismo, personas de 15y mas afios (TN) 20.8

Hogares que no disponen de servicio 1.3 Cobertura escolar de parvularia (TN) 40.9

sanitario (%)

Hogares que disponen inadecuadamente de | 49.2 | Cobertura escolar de primaria (TN) 74.3

aguas grises o servidas (%)

Hogares con agua por cafieria dentro de la 70.7 | Cobertura escolar de tercer ciclo (TN) 69.7

vivienda o propiedad (%)

Hogares que no reciben el servicio de agua 50.8 | Cobertura escolar de basica (TN) 72.9

por cafieria diariamente (%)

Hogares que utilizan como combustible 33.2 | Cobertura escolar de media (TN) 42.9

para cocinar materiales no adecuados (%)

Hogares con servicio de electricidad (%) 85.0 | Matricula inicial (publicay privada) 3,607

Hogares que eliminan la basura de forma 61.1 | Repitencia en el sistema tradicional de educacién | 5.6

inadecuada (%) (TN)

Hogares que cuentan con televisor (%) 73.4 | Desercion del sistema tradicional de educacién 6.2
(TN)

Hogares que cuentan con teléfono fijo (%) 23.8 | Nota promedio de PAES (sector publico) 5.6

Hogares que cuentan con teléfono celular 58.7 | Nota promedio de PAESITA en matematicas 5.9

(%) (sector publico)

Hogares que cuentan con equipo de sonido | 39.0 | Nota promedio de PAESITA en lenguaje (sector 6.1

(%) publico)

Hogares que cuentan con computadora (%) | 4.2 | Inversién municipal en educacion (USS) 10,475.00

Hogares que cuentan con servicio de 0.7 SALUD

internet (%)




Hogares con actividad econémica dentro de | 10.7 | Cobertura de inscripcidn infantil en menores de 42.4
la vivienda (%) 1 afio (%)

(%)

Hogares con miembros dedicados al cultivo | 11.1 | Proporcidn de inscripcidén en control prenatal en 36.8

mujeres de 10 a 19 afios (%)

Hogares con miembros dedicados a la 4.5
crianza de animales (%)

‘ OTROS INDICADORES VIOLENCIA 2006 2007 2008
Mujeres jefes de hogar (%) 26.7 | Homicidios 9 2 9
Promedio de personas por vivienda 4.2 | Violacién 1 3 2
Personas con limitaciones fisicas 3.7 Extorsion N/D* 4 7
permanentes (%)

Personas que se reconocen como indigenas | 0.00 | Roboy hurto 14 20 20
(%)

Personas que cuentan con correo 1.7 MIGRACION Y REMESA

electronico (%)

Personas mayores de 18 afios, sin DUI (%) 5.9 Hogares con miembros que se hayan ido a vivir 6.6

permanentemente a otro pais (%)

Personas que reciben ayuda del extranjero (%) 4.1

* No hay datos

Para

ANEXO # 10 PASOS PARA LA GESTION DEL CODIGO DE BARRA

solicitar la identificacién de un producto con cdébdigo de

barras necesita tener asignado el prefijo de identificacidén
internacional de su empresa, si usted ya cuenta con este prefijo

solo tiene que completar la hoja de solicitud de <cbébdigos vy
vifietas. Si no cuenta <con el Prefijo de identificacidn
Internacional para su empresa debe de realizar el procedimiento
siguiente:

1- Descargar de Enlaces de Interés los documentos siguientes:
Contrato de afiliacidédn GS1, Hoja solicitud de cédigos y
vifieta, Solicitud de Fabricante, Distribuidor o Detallista
segln sea el caso.

2- Presentar los documentos solicitados en la solicitud
correspondiente al tipo de empresa, Jjunto con los
documentos descargados.

3- Realizar el pago correspondiente del prefijo de
identificacién de empresa y el derecho de uso por los
cbédigos solicitados.

4- Asistir a charla béasica de cédigos que se imparte los dias
Martes o Jueves.

5- Entrega de carta de asignacién de prefijo internacional de
empresa y listado de cdédigos asignados.

6- Cualquier variacidédn del producto como: marca, sabor,

tamafio, promociones, etc., requieren un cédigo diferente.




ANEXO # 11 CONTRATO DE AFILIACION GS1

1 CONTRATO
El Salvador

Empresa:

Registro:

Girar

NIT:

Representante Legal:

Estimados Senores:

MNos permitimos confirmarles la base sobre las cuales, les proporcionaremos los servicios
que enseguida se detallan, y en las que a G31 EL SALVADOR, se le denominara "G317, y
a ustedes "EL ASOCIADO".

OBJETO

Sera la asignacién de los ndimeros, de conformidad con el Estandar Intermacional de
Identificacidn "G31 System”.

G51 y EL ASOCIADO aceptan que dicha asignacion tiene por objeto establecer un sistema
intemacional de identificacion de producios, activos, servicios y localizaciones, de
conformidad con los estandares de codificacién internacional e intercambio electranico de
datos, difundiendo los beneficios que implica la utilizacidn de dichos estandares tanto a los
ASOCIADOS de G31, como a toda persona interesada en su implementacion y asi poder
representar a sus asociados de cualquier sector, frente a otras asociaciones e instituciones
a nivel nacional e intermnacional.

VIGENCIA

El contenido del presente contrato estara en vigor por periodo de un ano. Sin embargo,
cualesquiera de las partes podra darlas por terminada, mediante una simple comunicacién
por escrito que efectlie a la ofra con treinta dias habiles de anticipacion a la fecha en que
desee concluirla.

El incumplimiento por parte del ASOCIADO de cualesquiera de las obligaciones contenidas
en el presente contrato, asi como el uso imegular de los Cédigos asignados, dara derecho a
G51 a exigir su cumplimiento forzoso o a dara por terminada, mediante simple nofificacién
por escrito, y a exigir, en ambos casos, el pago de los danos y perjuicios respectivos.

CUOTAS
EL ASOCIADO pagara a GS1 por su participacion en el sistema las siguientes cuotas:

a) CUOTA ANUAL DE MEMBRESIA: Sera determinada segun la clasificacion de tarifas
creadas por la junta directiva de GS1. La cuota inicial se fijara tomando en consideracién
el ingreso por ventas totales de la actividad preponderante de EL ASOCIADO, que
hubiese obtenido durante los doce meses anteriores a su inscripcion a GS1, de
conformidad con los datos que aparecen en su declaracion de IVA, correspondiente al
ejercicio inmediato anterior, documento respecto del cual EL ASOCIADO entrega copia a



b}

G551, quien se compromete a guardar confidencialidad sobre toda la informacion y
documentacidn presentada por el asociado, |a cual sera Unica y exclusivamente para la
estimacion de la cuota de afiliacidon y renovacion. En caso de que tales documentos no
sean presentados, EL ASOCIADO se vera obligado a cancelar la tarifa vigente mas alta.
La cuota sera cubierta en la fecha de inscripcion y sera renovada al aniversario de dicha
fecha mediante simple notificacion por escrto.

Los proveedores de equipos y servicios deberan cubrir una cuota determinada por la
junta directiva de GS1.

CUOTA POR LA ASIGNACION DE CODIGO DE PRODUCTO: La cuota por asignacian
del cddigo de producto, debera ser pagada de conformidad con las tarifas vigentes a la
fecha en que se presente la documentacion requerida por GS1. Esta cuota, estara sujeta
al nimero de productos inscritos a la fecha de afiliacion y para su renovacion estara
sujeta al ndmero de producto inscritos a esa fecha. El derecho de uso de estos codigos
tiene vigencia de un afno y podra ser renovada por periodos iguales al aniversario de su
inscrpcion.

SERVICIOS PARA ASOCIADOS

Adicionalmente a la asignacion del codige base como de producto, GS1 prestara los
siguientes servicios:

@ pa =

Verificacion de la calidad del cddigo de producto

Actualizacion respecto de las normas de aplicacidn del codigo de producto
Asesoria en la implantacidn del cédigo de producto

Asesoria en la implantacidn de EDI (Intercambio Elecirénico de Documentos)
Descuentos en los eventos y seminarios gue organice G31/DIESCO
Catalogo Electronico de Productos

JURISDICCION

G51 y EL ASQOCIADO se someten a la jurisdiccion y competencia de las leyes y tribunales
de la ciudad de San Salvador, para resolver las cuestiones que llegaren a suscitarse con
motivo de la interpretacidn y cumplimiento del presente contrato, con renuncia de cualguier
otro fuero que pudiera llegar a corresponderies por razdn del domicilio presente o futuro.

Sin otro particular por &l momento y agradeciendo su firma de conformidad con el contenido
del presente nos suscribimos de ustedes.

Atentamente,

GS51 EL SALVADOR

Firma y Sello Firma y Sello
G51 EL SALVADOR REPRESENTANTE LEGAL
EMPRESA

9 Av. Ntz y 57 C. Pie

San Salvador, El Salvador, CA
PBX: (503) 22051000

FAX: (303) 22051010

E-Mail: servicio.diente@gs 1sv.org:
www.gs 15v.0rg



ANEXO # 12

HOJA DE SOLICITUD DE CODIGOS Y VINETAS

1 SOLICITUD CODIGOS Y VINETAS

ENGAEIEZADD

(J[J t

El Salvador

DEEEHEF’C‘-
DESCRIPCI (DN

Nombre de la empresa:

Codigo de empresa:

Nombre y firma del solicitante:

Fecha de pedido: / /

Cadigo de producto

Solo si su producto ya esta
registrado en GS1 El Sahvador

Descripcion de producto

Marca

Cantidad

Empaque | Contenido Nifeta"

En caso de necesitar mas codigos favor sacar copia a este formato y anexarlo
Nota:

-Favor de llenar esta solicitud a maquina o con letra de molde

-Los codigos seran entregados en las oficinas de GS81 EL SALVADOR, contra su pago
-Los pedidos se elaboraran en un periodo minimo de 4 horas

/Uso exclusivo G51 £l Salvador \

Vifietatipo  B2— [
Vifietatipp  DUN-14____ [
Vifetatipp A3 0
Vifieta tipo  TROQUELT-3_0
Vifietatipp  10x1—_0
Vifietatipo  SELECTOS___0
Vifietatipo  PP-B2 a
Vifietatipp  OTROS——0

Qs&ignacidn Cédigo Nuevu_l:I/

9a Avenida Norte y 5a Calle Pte.
San Salvador, El Salvador
.mmm dl Comercio ¢ Industria del Salvador

[ servicio cliente(@gs |sv.org
W www.gslsvorg



ANEXO # 13 SOLICITUD DE FABRICANTE

1 FABRICANTE

El salvador

02 v Mte y 5 C. Pte

San Salvador, El Salvador, C.A

PBX: {503) 2205-1000 * Fax: 2205-1010
E-Mail: servicio.cliented@gs 1sv.org
wiww.gs1sv.ong

SOLICITUD DE MEMBRESIA Y ASIGNACION DE CODIGOS DE BARRA

Favor llenar con letra de molde y legible

INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

Razdn Social (bajo la cual s facturara):

Reagistro I'VA: Mombra Comercial:
NIT: GIRO:
Direccidn:

Ciudad y Departamento:
Telk&fono(s): Fax: E- Mail:

DIRECCION PARA RECIBIR CORRESPONDEMNCIA (=i es la misma; dejar en blanco)

Direccidn:
Ciudad y Departameanta:
Tel&fono(s): Fax: E-Mail:

Sus productos son/seran vendidos en: El Salvador
Otro pais, (especificar)

Lugar donde comercializa sus productos:

Suparmercados Almacanes Fammacias
Especificar (nomkbre):
Citros

Que tipo de productos comercializa:

Mombre y cargo del responsable ante G51 El Salvador {(miembro de la empresal:

Mombre del representante legal de la empresa:

MOTA: El no completar esta solicitud provocara
un refraso en el proceso de afiliacidn. FIRMA RESPOMNSABLE

San Salvador, de de




FOTOS DE LA ASOCIACION ACPAXAYACATEPEC

Jaleas
Mermeladas
Encurtidos




