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RESUMEN EJECUTIVO

La realizacién del presente trabajo - de graduacién, - tiene. como
objetivo fundamental, proporcionar un plan estratégico de
comercializacién para los servicios de asistencia técnica
ofrecidos por el Centro Nacional de Tecnologia Agropecuaria vy
Forestal, a través de 1los cuales perciban ingresos, asi como

ofrecer servicios de asistencia técnica a pequeflos productores y a

Instituciones con capacidad econémica para adquirirlos, como;
Cooperativas, Asociaciones, Organizaciones no gubernamentales
(ONG"S3), Universidades, Instituciones publicas 3% privadas,

garantizando la satisfaccién de necesidades incluyendo seguimiento

en los servicios, asi como la calidad de los mismos.

Se realizd un Diagnéstico de los servicios de asistencia
técnica, a través de encuestas a coordinadores de los programas vy
Técnicos de los servicios (Oferentes) vy a cooperativas,
asociaciones \% organizaciones  no gubernamentales (oNG sy,

demandantes de los servicios.

La informacién ~ obtenida  dio como resultado aspectos
importantes, entre ellos se tienen los siguientes:

a. Las Ventajas gue tienen otras instituciones en comparacién
con el CENTA son: Agilidad Administrativa (Menos Burocracia),

Adecuados Recursos Financieros y Comunicaciédn.
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b. Los medios por los que‘ se informan las instituciones en

estudio sobre los Servicics de Asistencia Técnica, son por

Colegas, a través de Otras Insticuciones, Radio, periddicos y

Televisidrn.

Cc. Las caracteristicas béasicas g
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Asistencia Técnica para que satisfzgan las necesidades de los

Demandantes radican fundamenta’mente en un adecuado

seguimiento del Servicio precpcrcicnado y horarios accesibles.

Basado en la informacién obtenida v en los aspectos antes

fi-

gulente:

a) Mejorar los procesos administrativos sn torno a los Servicios de
Asistencia Técnica, de tal manera Jue permitan proporcionar

dichos Servicios de una forma més agil.

b) Realizar programas de visitas 7 promccidn para dar a conocer los

Servicios de Asistencia Técnica a los clientes potenciales.

c¢) Incluir un adecuado Proceso de Seguiriento de los Servicios de

Asistencia Técnica que brinda la ins-:tucién para lograr que se
alcancen los resultados esperados ccrn una adecuada aplicacién de

las técnicas agropecuarias.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de graduacién se realizé con el p:opésito
de proponer un plan . ‘estratégico de comercializaciéﬁ para - los
Servicios de Asistencia Técnica ofrecidos por el Centro Nacional
de Tecnologia Agropecuaria 3% Forestal de El Salvador el cual’

Cccnsta de tres capitulos.

- C=2ITULO I Contiene las generalidades del Centro Nacional de
Tecnologia Agropecuaria y Forestal de E1 Salvador y el Marco
Tedrico de comercializacién; donde las generalidades comprenden:
Historia de Creacién, Aspectos Politicos y Legales, Estructura
orgzanizativa, Servicios ofrecidos por el CENTA, Recursos de la
irstitucién; y el Marco Tedrico comprende: Aspectos generales de

lz comercializacién, Conceptos y Plan de Comercializacién.

CZZITULO II Contiene el Diagnostico sobre la comercializacidén de
lcs Servicios ’ofrecidos por el Centro Nacional_ de Tecnologia
Agropecuaria y ~ Forestal (CENTA) donde incluye metodologia
utilizada en’ la investigacién de campo para los Oferentes \%
Demandantes de los Servicios de Asiétencia Técnica, Resultados \
aralisis de los Oferentes Y% Demandantes, descripcidén del
diagnostico de la situadcién actual para la comercializacidn de los

Servicios de Asistencia Técnica y Conclusiones y Recomendaciones.
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CAPITULO III Contiehe la Propuesta del Plan Estratégico de
Comercializacién para los Servicios de Asistencia Técnica
ofrecidos por el Centro Nacional de Tecnologia Agropecuaria %
Forestal de El Salvador; el cual comprende: Introduccidn, Analisis
del FODA, Justificacién, Misidn Yy Objetivos de Comercializacién,
Estrategia Competitiva Y Estrategias de la Mezcla de
Comercializacién, Presupuesto 3% control del plan de

comercializacién; y Recomendaciones para implementar la propuesta.



CAPITULO I

GENERALIDADES DEL CENTRO NACIONAL DE TECNOLOGiA AGROPECUARIA Y

FORESTAL (CENTA) Y El MARCO TEORICO DE COMERCIALIZACION

1. HISTORIA DE CREACION DEL CENTA

El Centro Nacional de Tecnclegia Agropecuaria y Forestal

(CENTA), se ha constituido, en El Szlvador, como la Institucién

que genera y transfiere la tecnoclcciz agropecuaria. E1L CENTA,

desde sus inicios ha experimentado urz manifiesta Yy productiva

evolucidén, hasta alcanzar un desarrol.c tecnoldgico confiable, no

sélo a nivel nacional, sino también nivel internacional.

En relacidn con lo anterior, su  evolucidn se resume

destacando los factores principales er e. cuadro siguiente:



CUADRO No. 1
CUADRO RESUMEN SOBRE LA EVOLUCION DEL CENTRO NACIONATL DE TECNOLOGIA AGROPECUARIA Y FORESTAT {(CENTA)

AHO HOMBERE DEPENDE DE UNIDADZES QU= . FUHCIONES

DOTROS. DATCS
S3 ADICICNARON

IMPDRTANTES

1943 ZENTRD NACIONAL DE |MINISTERIO DE
AGRONOMIA AGRICULTIFA Y
SANADERIA  (MAG)

3e Zundc comc estacién experimental

Agricultura y el desartamentc de Fgri-
cultura de Bstados Unides.

1943|ZENTED NACIOKAL DE [MINISTERIC DE PAyroncnico .- |Cerealss, fitras, cafia de azucar
AGRONOHMIA - [AGRICULTIFA Y y forrajes.
SANADERIA (M2G) 'Harticultura Caficultura, frutales, hortalizas
i apiculzura.
*Incenizria Agricola Reparacidén y manteninisnto vy
’ irrigacién de drenaje v conservacién
de suelcs.
Pouimdca Ajyricole Suelcs.
"Fitopetaloncia Suelcs.

LGSO CENTED NACIONAL DE [MINISTEEIC DE
AGRONOHMIA : AGRICULTIFA 'Y
GANADERIA (M2

Encauza sus planss de trabaje zn lo qua
3¢ llamc "Progresc tecaice en la
Agricultiara en El Salvadsi", s
iniciaren y continuaron sstudios sobre
2l mejorarianto del maiz, waicillo,
arrnz, caZé'y Zcrrajes.

[\

LO531CENTRD NACIONAL DE (MINISTEEIC DE *Fowento Agricols )
AGRONOMIA AGRICULTJFA Y *Entometoloagia 4

SANADERIA (MAG) {*Incustria Animal
‘ *Extension Agricola




CUADRO RESUMEN SOBRE LA EVOLUCION DEL CENTRO NACILCNAL DE TECHNOLOGIA AGROPECUARIA Y FORESTAL (CENTA)

10 HCMBERE DEPENDE DE UNIDADES QUE FUNCTIONES CT2C3 DATODS
SE ADICICNARON IMZCRTANTES

L9554 [CENTED NACIONAL DE [MINISTERICO DE Investigecidén acricola zon El personal de operaciones de Estados
AGRONDMIA AGRICULTIRA Y enfasis =&n = mzjoremiento ds= Unidos en El falvador, asunio la funcién

SANADERTA - (MAGY careales seialaente en sl dz oria én La Cryganlzaciin del
maiz. Centre Maclonal  de Mgrononia.

CL953PIENTED, NACIONAL DE PMINISTERIO DE YS8zrvicio Zeoperativo (Investijgacion dz les recesidades En virtud del convenic de un programa
AGRONIMIA AGRICULTIRA - Y Ajgricole Selvedorsfo |de la incus . ¢l cese- |cocperative de desarrcllc agricola
: SANADERIA: (MRG) Americanc (STASA rrollo v admiristr: ce entre Bl Salvador v Zstados Unides por
produccidnes & irvestigaciin acuerdo Noo 122 del MinisTeric de
egrizola; 21 fomento ce la gara- Relaciones Ezteriores y el Dacreto
ia a la corssrvecién y uso ds Lagislazive He. 1765,

svelos y visco; y al entzena-
miento de persconel y asssoraniento
tacnico en proysctos sgoicolas.

LS A ZENTED NACIONAL DE JMINISTEEIO DE ‘Direzcion Genersl de  |Dzzaziolls d: mejores samillas;
: AGRORIATTA AGRICULTIIA Y Investicvationes Ajro- jcontrol ce pl enfermzcaldes
SRYMADERIL  (MBG) nomices  (DGIN) . c2 cultivos vy acaptacisr  da
plentas  que ro
Fuestyo macis.

en

1964 | TENTE:

HACIONAL, DE |MINISTERICO DE . Se considera la vigente naecesidad de
JAGRONIHMI

AGRICULTIRA Y llevar a les agriculzcrss "los  conoci-
SANADERIA (M2G) ' . mientcs vy experi,enciaé necesarias I:axfa
mejorar sus «wcndicilones de vida vy de
trabajo, 2l Deparzansento de Ez‘:te:n:s‘ién‘
Agriccla, es elsvado al  rangyc  de
Cireccion.

N




CURDRO RESUMEN SOBRE LA EVOLUCION DEL CENTRO NACICNAL DE TECNOLOGIA AGROPECUARIA Y FORESTAL (CENTA)

2o

DEPEEDE DE

UNIDADES QUE
SE ADICICNARON

FUNCIOHES

CTRC5 DATOS

1963

MINLETERIO DE
AGRICULTIFA Y
GANADERIA (MRG)

*Direccion Generel ce
Investicasion y Exten-

sién Agrizola.
(DGIEA) .

IM?CRTANTES

Se realiza la fusicn de la Direccicn
General de Investigacion Aqrononicas
(DGIA), con la Direccion Generacidn de
Extension Agricola (DGIFA) y asi comple-
tar el esquena basico dé genaracidn oy

y transferencia de tecnologia.

MINISTERIO DE
AGRICULTIFA Y
GANADERIA (MAG)

Se incorpora la Investigacidn Zociecnica
y la institucidn se denomina Lireccidn
General de Investiqacidn y Extensicn
Agropecunaria.

—
-

~1
[

MIN[ETERTO DE
AGRICULTIFA Y

JEANADERIA (ARG

S dintwgralas actlvidades dio dneceti-

gacion, extension v snsofianza aqgropesua-
rias {esta v tina Lormada por La fsdaela
Haciona . de Agricnlturalr para fodmar Bl
Centrc Haclonal de Tecnologia Agropecua-
ria.

1975

NOMBEE
ZENTED NACIONAL DE
AGRONCHMIA
CENTED NACIONAL DE
AGRONOMIA
ZENTED NACIONAL DR
TECHOLOGIA  AGROPE-
TUARTA,

ZENTED NACIORAL DE

TECHCGLOGTA AGRCPE-
CUARIA.

MINISTERIO DE
AGRICULTIFA Y
GANADERIA (MAG)

La Direccidén de Ensellanza Agrcpscuaria
s2 desligd del Centro Naclcnal de Tec-~
nologla Agropecuarila.

Modifica su organizacidn, para integrar
las divisicnss de: Investigacidn,
Extension Egrepscnaria y Tecnclogia de
Senillas.




2. ASPECTOS LEGALES Y POLITICOS

2.1 ASPECTOS LEGALES
La Asamblea Legislativa de la Republica de El Salvador, por medio

del decreto legislativo N° 462 del 11 de Marzo de 1993 tomé en

consideracidn lo siguiente:

I. “Que El Salvador sigue siendo un pals eminentemente agricola,
generando el sector agropecuario més de dos tercios de las divisas,
a la vez que provee de alimentos basicos a toda la poblacién y de
materia prima a importantes sectores econdémicos; mids de la mitad de
la poblacién vive en el 4rea rural, y depende directa o

indirectamente de las actividades agropecuarias;

II. Que su alta densidad poblacional ejerce una fuerte presidn sobre
los Recursos naturales cuyo efecto principal se n@nifiesta en el
deterioro del suelo como consecuencia de la explotacidén inadecuada,
ehcontréndose las ’tres cuartas partes del territorio nacional
expuesto a la erosién; los bajos niveles de su productividad se
evidencian en que sdélo una cuarta parte de su producto internokbruto
es generada por él sector, pese a la dedicacién de los recursos

territoriales y humanos para la actividad;



6
II1T. Que la actual esﬁrﬁctura Técnico4Administrativa de la
investigacidén .y ~la extensidn ~del Ministerio de ~Agricultura vy
Ganaderia, no brinda 1las condiciones necesarias para la - toma de
decisiones oportunas y el empleo eficiente de los Recursos Técnicos,
Humanos vy - Financieros, - requeridos para lograr un  desarrollo

agropecuario y forestal sostenido en el pais;

Iv. Que es necesario modernizar dicho sector, mejorando la
eficiencia de los productores agropecuarios, tanto para generar
productos competitivos en el mercado nacional e internacional como
para atender sus necesidades familiares. Por lo cual se requiere

tecnificar adecuadamente 1la actividad agropecuaria vy forestal,

mediante la generacidn y transferencia de tecnologla apropiada, que

posibilite progresivamente un aumento sostenido de la produccidén y

la productividad;

V.Que en el marco de esta politica de modernizacidén, deben crearse
instituciones adecuadamente dimensionadas, eficientes vy técnicamente
dotadas, <capaces de ejécutar el mandato constitucional, que asigna
al Estado la responsabilidad de: propiciar la investigacidén y el

quehacer cientifico;

VI. Que congruente con lo anterior es indispensable la creacidn de

un organismo gque tenga la suficiente autonomia v agilidad 'y que



.
venga a sustituir - en sus .actividades al -actual organismo
centralizado denomihado Centro de Tecnologia Agricola (CENTA) vy
deméds dependencias - del Ministerio de - agricultura 'y ganaderia
dedicadas a la investigacidén y extensién del sector agropecuario y

forestal.” 1/

Por lo tanto, decreta la Ley de Creacidén del Centro Nacional de
Tecnologia Agropecuaria y Forestal

ART.1 “Crease el Centro Nacional de Tecnologia agropecuaria vy
forestal, que en lo sucesivo se denominard “CENTA”" como una
institucidn autdnoma de Derecho Publice, de caracter cientifico vy
técnico, con responsabilidad Jjuridica vy patrimonio propio; con
autonomia en lo administrativo, en lc secondmico vy en lo técnico;
cuyo funcionamiento y objetivos se regirdn por las politicas del
consejo nacional de ciencia y Tecnologiaz (CONACYT) y las politicas

de desarrollo agropecuario y forestal del MAG.” 2/

Ademas, es importante destacar gue los servicios de asistencia
técnica pueden comercializarse y constituyen parte de los ingresos y
egresos que tiene la institucidn. el articulo siguiente justifica 1lo

antes mencionado:

1/Ley de creacidén del Centro Nacional de Tecnologia Agropecuaria y Forestal, Julio de
1994,pPag.1
2/Ibid opo. Cit.l1l, Art. 1



ART.19 “El CENTA sujetard sus ~ ingresos @y egresos al

presupuesto asignado 'y régimen de remuneraciones. Su Presupuesto

estara conformado por:

a) Las -asignaciones presupuestarias que disponia el Centro de
Tecnologia Agricola como dependencia centralizada del MAG, asi
como las asignaciones que en el futuro se les establezca en el
presupuesto general de la nacidn;

b) Los Recursos Provenientes de créditos nacionales e

internacionales;

(9]

Los legados y donaciones que le hicieren;

d) Los ingresos provenientes de la prestacién de servicios, la
produccién de sus unidades productivas, venta de productos y
publicaciones;

e) Los subsidios y aportes que el Estado le otorgué; y

Hh

Cualesquiera otros ingresos o adguisiciones que incrementen

su patrimonio.” 3/

Por otra parte, el CENTA puede realizar contratos y convenios

| con otras institucliones, lo cual se muestra a continuacidn:

ART.21 “El CENTA estard facultado para celebrar convenios o
contratos con perSonas naturales o juridicas, entidades,

organizaciones particulares y publicas, asi como aceptar donaciones

3/Ibid opo.Cit.l, Art. 19



o subvenciones en dinero. vy especies y ayudar a cooperacién de
cualguier naturaleza para realizacién de actividades, proyectos vy
programas de investigacidn y extensidn  agropecuaria y forestal en
las areas de su competencia, a menos que exista prohibicidn expresa

del Organo Ejecutivo o ilegalidad”.s/

2.2 POLITICAS DE GOBIERNO PARA EL SECTOR AGROPECUARIO

El Programa de Gobierno (1999-2004); comprende la Alianza por
el Trabajo, gque “Persigue crear condiciones que propicien 1la
generacidén de mas y mejores oportunidades de empleo e ingreso
logrando un impacto positivo en la calidad de vida de todos los

Salvadorefios”. s/

Cébe mencionar, que La Alianza por el Trabajo, se desarrollaré’
a partir de diferentes Areas Estratégicas de accién; dentro de las
cuales una de ellas es el Desarrollo Agropecuario; que considera lo
siguiente:
“"La Agricultura es un modo de vida. para casi la mitad de la
poblacidn de El Salvador lo que hace imperativo su desarrollo. Ante
esta realidad, = Alianza por el Trabajo persigue mejorar las
condiciones que incrementen la rentabilidad agropecuaria,

desarrollando mecanismos gue fortalezcan el sector y aseguren la

4/ Ibid Opo. Cit. 1, Art.21
5/Plan de Gobierno (1999-2004)- Alianza por el Trabajo. Pag.l10
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sostenibilidad de su crecimiento y prcductividad. -Adicionalmente,
contempla el desarrollo de actividades productivas no agropecuarias
en las éAareas rurales para mejorar lz calidad de vida de sus

habitantes.

Para lograr -esto, se ©proponen ias siguientes Lineas de

estrategia:

- Mejorar 1la infraestructura fisica de apoyo a la produccién
agropecuaria y al desarrollo rural, en especial la red de
caminos, sistemas de captacién de aguas y de riego, y su

capacidad de almacenamiento y comercizlizacién.

- Estimular la inversidén privada en actividades agropecuarias y no

agropecuarias en areas rurales.

- Fomentar y facilitar alianzas estratégicas entre los actores del
desarrollo agropecuario, que mejoren su capacidad productiva,
poder de - compra - de insumos 'y la comercializacién de sus

productos.

- Mejorar el acceso a crédito adecuado y oportuno que apoye, el

incremento de produccién y comercializacién en el campo.

PN
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. Facilitar el acceso a informacién clave y necesaria a los
productores y comercializadores en el drea rural permitiendo el

desarrollo efectivo de sus actividades.

- Modernizar y descentralizar los sistemas de asistencia técnica y
extensionismo agropecuario gque faciliten la diversificacién de
productos, la agroindustria y la pesca, fomentando la venta de

productos de mayor valor agregado.

- Promover los recursos forestales del pais en forma comercial y
sostenible para generar nuevas fuentes de trabajo y contribuir a

la conservacidén de nuestros recursos naturales renovables’” . 6/

Para efectos de una mayor comprensién de los aspectos legales y

politicos que se relacionan con el CENTA (mencionados
anteriormente), se presenta un cuadro donde se resumen dichos
aspectos:
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CUADRO RESUMEN DE LOS ASPECTOS LEGALES Y POLITICOS DEL CENTA
CARACTERISTICA
REFERENCIA CONCEPTO RELEVANTE
LEY DEL CENTA
Art. 1 Creacidén del CENTA Institucidén Autdnoma
en lo radministrativo,
econémico y técnico.
Art.19 Fondos que conforman Ingresos
el Presupuesto. provenientes de la
prestacidén de
servicios.
Art.21 Facultad de celebrar

PROGRAMA DE GOBIERNO
(1999-2004)

Alianza por el
Trabajo

Convenios y Contratos

Desarrollo
Agropecuario

convenios o
contratos con
personas naturales o
juridicas,
entidades,
organizaciones
particulares y
publicas.

Modernizacidén y
Descentralizacidén de
los Sistemas de
Asistencia Técnica y
Extensionismo
Agropecuario.
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g

3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DEL CENTA V/

Antes de mencionar como estd disenada la  estructura
organizativa del CENTA, es importante senalar su Visidén, Misidén .y

Objetivo  General.

- Visién :
“E1l CENTA sera una institucién de excelencia en la innovacidn
tecnolégica, que contribuya a la competitividad de los agronegocios

y la seguridad agroalimentaria, en armonia ambiental y social”. 7/

- Misién :
“Facilitar la articulacién de los actores para acciones de
investigacién vy transferencia de tecrologla, a partir de las

necesidades de las cadenas agroproductivas y de los mercados”. 8/

- Objetivo General :

“E1l objetivo general del nuevo CENTA autdnomo es contribuir
al incremento de la produccién y la productividad del sector
agropecuario y forestal, mediante la generacidn y transferencia de
tecnologia apropiada para cultivos, especies animales y recursos
naturales renovables, que satisfagan las necesidades alimentarias
de la poblacidén, aumento de las exportaciones y la agroindustria
local, proporcionando incremento de 1los 1ingresos netos de los
productos, un manejo racional y sostenido de los @ recursos

naturales y la conservacién del medio ampiente.” 9/

7/Boletin informativo CENTA, 1999
8/Ibid. Opo. Cit. 7
9/Ibid. Opo. Cit. 7
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Para poder lograr los objetivos, el CENTA tiene  una

estructura organizativa, la cual se describe a continuacidn:

Primer Nivel: Deliberativo-Decisorio
Esta conformado por la junta Directiva, integrada - por once

miembros propietaribs o igual numero.de suplentes.

Segundo Nivel: Directivo

Tiene a su cargo la administracién general del CENTA, el cual
esta conformado por la Direccién ejecutiva, la cual esta integrada

por un Director Ejecutivo.

Tercer Nivel: De Asesoria
Tiene a su cargo asesorar los niveles Deliberativo-Decisorio Y
Directivo, el cual esta integrado por:
- Unidad de Seguimiento a Proyectos de Cooperacidn Externa
- Unidad Financiera Institucional (UFI)
- Unidad de Mercadeo y Atencidén al Cliente
- Unidad de Informatica
- Unidad de Semilla Béasica
- Unidad Genero
- Unidad Juridica
- Unidad de planificacién
- Unidad de Auditoria Interna

- Unidad de Recursos Filogenéticos



Cabe destacar que de las unidades que integran el nivel de

asesoria, la relacionada con la investigacién es LA .UNIDAD DE
MERCADEO Y ATENCION AL CLIENTE, la cual tierie como Objetivos:
e “Contribuir con la investigacidn socioeconémica y ~de
mercado en el proceso de Generacién y Transferencia de
’Tecnologia (GyTT), orientandolo a la comercializacidén y la
incorporacién de la calidad.
e Incrementar Llos ingresos provenientes del mercadeo de

productos y servicios buscando la sostenibilidad financiera

e Propiciar un adecuado servicio de atencién al cliente de 1la

institucidn.
. Fortalecer el posicionamiento institucional estratégico en

el escenario nacional vy regional; para hacer la institucidn

competitiva’”. /10

Cuarto Nivel: De Apoyo Técnico y Administrativo
Se encarga de facilitar la labor de 1la institucidn vy esta
conformada por:
- La Gerencia administrativa y del Aseguramiento de la calidad,
la cual la esta integrada por:

- Recursos Humanos
~ Proveeduria
~Servicios Administrativos

10/Boletin informativo de la Unidad de Mercadeo y Servicio al Cliente del CENTA
“Aseguramiento de la calidad de la Produccién orientada a las necesidades del Mercado”; 1999
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- Gerencia de Transferencia de Tecnclogia

- Gerencia de innovacidén Tecnolégica

- Y La Gerencia de Servicios Técnicos que esta integrada por:
- Laboratorios
- Biblioteca

- Comunicaciones

Quinto Nivel: De Ejecucidn Operativa
Tiene a su cargo el desarrollo de la investigacién y la
extensidén agropecuaria y forestal, esta constituida por:
- Unidad de Asistencia Técnica
- Unidad de Apoyo Administrativo
- Unidad de Transferencia y Asistencia Técnica

- Unidades ejecutoras Extra-CENTA.

Para efectos de identificar todos los Niveles antes mencionados,
que .conforman 1la estructura organizativa del CENTA, se presenta a

continuacién su respectivo Organigrama



ORGANIGRAMA DEL CENTRO NACIONAL DE TECNOLOGIA AGROPECUARIA
Y FORESTAL, CENTA.

1999 - 2004
* JUNTA DIRECTVA -
_______ AUDITORIA
EXTERNA
UNIDAD DE SEGUL A |facemn ] UNIDAD
PROYEC. DE COOP. EX. GENERO
UNIDAD FINANCIERA.  juumas — UNIDAD
INSTITUCIONAL UF! JURIDICA
UNIDAD DE MERCAD. ¥l — UNIDAD DE
SERVICIO AL CLIENTE PLANIFICACION
UNIDAD DE
INFORMATICA [~ " AUDITORIA INTERNA
SEMILLA BASICA  jomeed - RECURSOS
FITOGENETICOS
P e
f 1
GERENCIA ADMIRISTRATIVA GERENCIA DE GERENCIA DE GERENCIA DE
¥ DEL ASEGURANIENTO DE TRANSFERENCIA DE INNOVACION SERVICIOS TECNICOS
LA CALIDAD. TECNOLOGICA TECNOLOGICA
| | i 1
RECURSOS SERVICIOS === PROGRAMAS BIBLIOTECA
ECURSOS PROVEEDURIA AOMLISTRATNVOS LABORATORIOS COMUNICACIONES
CENTRO DE
REGIONES (4) INNOVACION
TECNOLOGICA
1 1
UMNIDAD DE ASISTENCIA UNIDAD DE APOYQ
TECNICA ADMINISTRATIVO
UNIDAD DE UNIDADES EJECUTORAS
TRANSFERENCIAY | =~ =~ EXTRA - CENTA
ASISTENCIA TECNICA

Sistema de Administracion y Desarrollo de Recursos Humanos. CENTA




18

4. SERVICIOS OFRECIDOS POR EL CENTA v
ELl CENTA ofrece una amplia gama de servicios, sin embargo para

efectos del trabajo se consideraran los siguientes:

4.1 Asistencia técnica (Asesoria)
Comprende la tecnificacién de los cultivos, preparacién de
suelos, fertilizacidn, prevencidn, control y combate de plagas vy

enfermedades.

4.1.1 Asistencia Técnica en Granos Basicos

Esta se enfoca en mejorar la produccién vy productividad de
los sistemas de produccién de granos Dbéasicos, mediante un
enfoque de agricultura sostenible, basdndose en un manejo agrondmico

adecuado, con enfoque de sistemas e interdisciplinaria.

4.1.2 Asistencia Técnica en Hortalizas

La investigacién en hortalizas ha estado dirigida a 1la
introduccidén, evaluacién y seleccién de variedades de tomate,
repollo, Papa, Chile dulce, cebolla, yuca y zanahoria, por ser
€stas las que mds se incluyen en’la dieta diaria de la familia

salvadorefia.

4.1.3 Asistencia Técnica en Frutales y Forestales
En estos cultivos las investigaciones estédn siendo dirigidas a
N
obtener variedades resistentes a las plagas y enfermedades mediante

la introduccién, evaluacién y seleccidén de variedades de citricos,
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Mangos, papaya, aguacates. Ademds se han desarrollado mejoramientos

en frutas de climas templados para su aceptacién a nuestro clima.

4.1.4 Asistendia Técnica en especies Menores

Dentro - de éste aspecto, laé investigaciones han sido
orientadas hacia el manejo y orientacién de especies menores como:
ovejas y aves, como una manera de generar tecnologia con la que se

pueda disefiar mejores sistemas de produccién.

4.1.5 Asistencia Técnica en Bovinos
En éste rubro se incluye la ganaderia, los cuales pueden ser

alimentados con forraje, sorgo y pulpa de café, uno de los productos

agroindustriales.

4.1.6 Asistencia Técnica en Porcinos
Dentro de estas actividades, se incluyen aquellos servicios
que ofrece el CENTA por medio de la divisidén de investigacién, por

ejemplo: los cerdos que se alimentan con raciones que contienen

estiércol de bovinos.

4.2 Médulos de capacitacidén en las anteriores Areas (granos basicos,
hortalizas, £frutales y forestales, especies menores, bovinos y
porcinos)

Estas consisten en proporcionarles a los clientes técnicas
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adecuadas en las Aareas del Sector Agropecuario que ellos demanden,
dotandolos de los conocimientos necesarios para la -ejecucidédn de
éstos, por lo que finalizada la capacitacién los clientes reciken

sus respectivos Diplomas de participaciédn.

" 4.3 Servicio de laboratorio.
Este realiza andlisis, diagnésticos y recomendaciones. Los

servicios ofrecidos por cada laboratorio son:

Laboratorio de Quimica Agricola
e 1Analisis de agua

¢ Andlisis Bromatoldgico

e Analisis Foliar

e 2Andlisis de Residuos Tdéxicos

e Control de Calidad (Fertilizantes y materias primas)

e Control de calidad en Granos bésicos y Semillas

Laboratorio de Suelos
e PH en agua, textura

® Conductividad eléctrica

e Andlisis miscelé&neos

e Curva de fijacién de fésforo
. Recomendéciones de fertilidad

s Materia Orgénica
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3 mmm:a
Laboratorio de Parasitologia Vegetal , \:
e
Tipo de Anadlisis ; .

e Fitopatologia (Diagnéstico)

Identificacidén de Hongos

Identificacién de Bacterias

Patologia de Semilla

- Determinacidédn de Virus

Nematologia (Diagndstico)
- Identificacidén de Nematodos
- Identificacién de Insectos
e Entomologia (Diagnéstico)
- Identificacidén de plagas en cultivos

- Identificacidén de insectos inmaduros

5. EQUIPOS DE GENERACION Y TRANSFERENCIA DE TECNOLOGIA (GyTT)‘/

La estrategia del CENTA a nivel de ejecucidn operativa para
atender a los pequerios y medianos productores, se basa en los
Equipos de Generacién y Transferencia de Tecnologia (GyTT)
distribuidos en los cuatro Centros de Desarrollo Tecnoldégico (CDT) vy
las 61 agencias en todo el'pais, Yy se apoyan en 1os cinco programas
de : Granos Basicos, Hortalizas, Especies Menores, Bovinos vy
Porcinos, Frutales y Forestales. Cabe mencionar que el CENTA cuenta

con 5 Coordinadores de los programas.
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Los equipos de Generacidén y Transferencia de Tecnologia (GYyTT)
estan integrados  poxr 494 técnicos  Extensionistas en zonas
agroecoldgicas - que cubren el pais.  “Diagnostican probiemas
prioritarios, diseflan 1los sistemas de producciéon y -las estrategias
de generacidén vy transferéncia de’tecnologia, experimentan en fincas
de 1los agricultores y en estaciones  experimentales, verifican vy
evaluan las estrategias técnolégicas, 'y divulgan a través de

demostraciones los resultados a la clientela que atiende.” 11/

5.1 metodologia utilizada para ofrecer los servicios de asistencia

técnica.

Para poder satisfacer adecuadamente las necesidades de los
agricultores e Instituciones que demandan los Servicios, el CENTA
utiliza métodos gue a su vez son comercializados, los cuales son:

¢ Diagnédstico
¢ Dias de Campo

¢ Parcelas Demostrativas

Diagnéstico : Se hace un Diagndstico del problema; con el objeto de

enviar el Técnico especializado a resolver esa area especifica.

Dias de Campo: Luego que se detecta el problema, Se realiza una

extensidédn de los servicios por objetivos, la cual consiste en

11/El CENTA y su trascendencia, marzo de 1996, Pag.8



organizar a los productores en circulos vecinales (cada circulo
vecinal tiene 10 productores), cada técnico:tiene la meta de formar
20 circulos wvecinales para todo el afio, los cuales para ello
establecen programacidn Semanal;’La estrategia consiste ‘en elegir un
representante en cada circulo vecinal, el Cual recibe la informacién

para luego expandirla.

Parcelas Demostrativas: Son porciones de terrenos, cuya Aarea mide
1,000 metros cuadrados que son propiedad de los Demandantes, en la
cual se hacen demostraciones de una sola clase de cultivo, que
incluye las siguientes actividades: Preparacién de Terreno, Siembra

y Cosecha.

6. MERCADO DE LOS SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA. e

En la actualidad el CENTA proporciona Servicios de Asistencia
Técnica en dos formas: 1) a los agricultores en forma gratuita y 2)
comercializa sus servicios a Cooperativas, Asociaciones, ONG'S e

institucicnes gue tengan capacidad de pago para adquirirlos.

El grupc de personas e instituciones a las cuales se les

brindan los Servicios forman tres diferentes grupos que se explican

a continuacién:
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Mercadé de Servicios de Asistencia Técnica en Forma Gratuita
El ler. Grupo: Lo constituyen 164,000 agricultores a atender a nivel
nacional, para lo cual la institucién en éstudio tiene 61 agencias
de extensidn donde estan ubicadcs los Investigadores %
Extensionistas.

Cabe mencionar que dichos Servicics no les representa costo
alguno a los agricultores, debido a que cuentan con el subsidio del

Estado.

Mercado de Servicios de Asistencia Técnica Comercializada
El 2do. Grupo: Son Cooperativas, Asociaciones y ONG’'S a las cuales
se les venden los Servicios de Asistencia Técnica y gue representan
el  segmento de mercado a la gque =sta enfocada la presente

investigacién.

El 3er. Grupo: Son instituciones orivadas, universidades v
fundaciones hacia donde se orienta la instituclién a comercializarles

los Servicios de Asistencia Técnica.

6.1. Convenios y Términos de referencia para ofrecer los Servicios
de Asistencia Técnica a las Instituciones Demandantes.

Las condiciones bajo las cuales se brindan los Servicios de

Asistencia Técnica que son Comercializadcs son:
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e Contratos: Son documentos que se realizan mediante un arreglo
entre el Demandante y el Oferenté, en el cual van explicitos
los precios,; el tiempo. de duracidén y Tipos de Servicios de
Asistencia Técnica 'que - se proporéionarén; la elaboracidn de

éstos se efectia en forma legal por medio de un Notario.

* Convenios: Son Documentos donde su contenido es igual que en
los Contratos, a diferencia que su pacto se realiza mediante
firma del Representante legal de cada parte; sin intervencidn

de un Notario.

7. RECURSOS DE LA INSTITUCION
7.1. Recursos Financieros

Segun el diario oficial y libros contables del CENTA del afio
de 1998, los Recursos Financieros del CENTA son manejados en forma
global, teniendo asignado un monto total de ¢69,113,215 de estos
¢6,000,000 forman parte de los recursos propios, que la

institucidn genera y el resto proviene del fondo general del Estado.

Los ¢ 69,113,215 colones son distribuidos dé la siguiente

forma:

- Salarios le corresponde ¢ 58,034,245.

- Para de compra de materiales (repuestos, papeleria, combustible,
fertilizantes, etc.) ¢ 4,516,505. |

~ Para pago de. servicios ‘bdsicos (agua, energia eléctrica vy
teléfono) ¢ 5,763,865.

- Para construccidn y compra de Equipo ¢ 798, 600.
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7.2. Recursos Administrativos
Son el conjunto de instrumentos que sirven de‘apoyo Yy guia a
la institucidén para normar las actividades administrativas a fin de

que las funciones se realicen eficientemente.

Las herramientas técnicas actualmente del CENTA son:
- Organigrama, el CENTA cuenta con una estructura organizativa con
la cual designa funciones a sus diferentes Agencia y Cedes GYTT
(Generacidén y Transferencia de Tecnologia), las cuales se encuentran

distribuidas en todo El Territorio Nacional.

= Manual de Organizacién, “el cual tiene por objetivo, definir las
funciones, las autoridades y responsabilidades para cada una de las
unidades y que todo el personal de la institucidén cuente con un
instrumento de consulta que le permita conocer el quehacer de su
unidad, asi como de otras con las que se relaciona, para facilitar

el cumplimiento de objetivos institucionales”. 12/

7.3. Recursos Humanos
La institucidén cuenta con un personal altamente capacitado; en
sus diferentes &reas, pero el nuevo rol que  pretende el CENTA,

demanda tanto una modificacién sustancial en la composicién de

12/Manual de Organizacién del CENTA, Julio de 1994
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especialidades, como un fuerte cambio de actitudes para cumplir en
forma adecuada con el objetivo de la institucidén y recobrar ‘la

credibilidad de la institucién.

Actualmente se esta trabajando en mejcrar aun mas los perfiles
del recurso humano existente para. su readecuacidédn a los nuevos
perfiles requeridos por las demandas cel sector productivo, béjo
los criterios de calidad, eficiencia, desempefio e idoneidad al
puesto. Este trabajo se hace tanto en cargos gerenciales y técnicos

administrativos.

7.4. Recursos Materiales

Segun datos obtenidos por medio de libros contables del CENTA,
los Recursos Materiales con que cuenta a institucidén de acuerdo a
su monto son los siguientes:
- Mobiliario y Equipo ¢ 4,290,362.44 (escritorios, maguinas de
escribir, computadoras, contdmetros, sillas, fotocopiadoras, fax,
teléfono e impresores).
- Inmuebles ¢46,668,630 (terrenos y edificios)

- Vehiculos ¢ 6,034,602

Dentro de la infraestructura del CENTA se encuentran:
Laboratorios, Edificio Administrativo, Auditérium Cabrales, Talleres

de mantenimiento, Bodega, Inventarios y Cafetin.
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8. MARCO TEORICO DE COMERCIALIZACION J

8.1. Generalidades

Las empresas persiguen .muchas finalidades, pero la més
importante consiste en lograr eficientemente‘ el objetivo
soccioecondémico de producir’bienes y servicios, para ser distribuidos
y generar fondos que les permitan cubrir costos, asi como cubrir

compromisos en un corto o largo plazo, ademids de generar beneficios.

La comercializacidn ayuda a entablar relaciones de
informaciédn, intercambio, suministro entre productores y
consumidores. Esta no se limita a las transacciones comerciales y
mercantiles, ma&s bien se encuentra inmersa en todas las actividades

de las organizaciones y los seres humanos particularmente.

8.2. Conceptos

8.2.1 Comercializacién
“E1 concepto de comercializacién afirma que todos los

esfuerzos de una firma se deben concentrar en la satisfaccidén de los

elementos realizando una ganancia’.is/

Obliga a la compafila a pensar en: lo que estéd haciendo y en
¢l por qué; luego se desarrolla un plan para lograr sus objetivos y

alienta un esfuerzo integrado para alcanzar dichos objetiwvos.

13/Mc Carthy E. Jerome, Comercializacidén, 8* Edicidén, 1984,Pag.29
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8.2.2 Plan de Comercializacidén v
Dentro de la funcidn mercadoldégica es de suma importancia la
elaboracién de un plan, el cual es un ‘instrumento valioso para
planificar las actividades de comercializacién que le permitan a la
empresa Organilzar v controlar estas acti&idades a fin de obtener un
buen rendimiento. Este deberd quedar en coherencia -con los

objetivos generales de la empresa.

Por lo tantc el plan de comercializacidén se define como:
Un programa con plazo previsto y presentado por escrito, que
contiene los mecanismos de accidén a seguir para el logro de los
objetivos, adecuando los Recursos de la Instituciédn, a las
oportunidades de mercado, dentro de un marco de trabajo 'y un

ambiente determinado de mercado.

8.2.3 Estrategia
“Es un plan de accidén amplio mediante el cual una organizacidn

intenta lograr sus objetivos”. 14/

Consiste en desarrcollar una amplia férmula de cdmo la empresa
va a competir con respecto a los servicios gue brindan, cuales Deben
ser sus objetivos vy que politicas seran necesarias para alcanzar los

objetivos.

14/Stanton William; Fundamentos de Marketing,9° edicién, Pag..12
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8.2.4 Mercado

“Es el conjunto de. ‘todos ~los compradores actuales o

potenciales de un producto fundamental particular” is/

8.2.5 Planeacidn Estratégica

“Es el proceso de determinar los mayores objetivos de una
organizacién 'y - las politicas 'y estrategias que gobernarédn- la
adquisicidn, uso y disposicién de los rescursos para realizar esos

objetivos” 16/

8.3 Plan Estratégico de Comercializacién

El plan de comercializacién aependeréd de una correcta
recopilacién, an&lisis e interpretacidén de los datos investigados.
Estos datos gue son necesarios para el plan dependen de las
caracteristicas de los servicios de cada empresa y sus mercados

principalmente.

Para la creaciédn del plan, se deben realizar diferentes pasos,

los cuales se explican a continuacidn:

8.3.1 Analisis de la Situacién de Mercado ~

El plan estratégico de comercializacié4n comienza con’ el
analisis de la situacién actual del mercado, que presenta la
informacién relevante sobre el ambiente interno de la empresa, la

competencia y factores macro-ambientales.

15/Christopher H. Lovelock, Mercadotecnia de Servicios, 3*. Edicién, 1997 Pag..l1l64
16/Ceja Gémez Guillermo, Planeacidn y Organizacién de empresas, 8° edic. 1994, Pag.. 55
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8.3.1.1 Situacidén del Ambiente Interno:
El sistema de mercado de una organizacidén se conforma por las
fuerzas internas que en gran parte puede controlar la administracién
y entre ellas se tienen: las capacidades de produccidn, financieros

y de personal de la empresa.

8.3.1.2 Situacidén de la Competencia:

En esta parte se identifican las ventajas y desventajas con

respecto a los competidores.

8.3.1.3 Situacién del Macro-Ambiente:

Se identifican las variables que influyen. directa o)
indirectamente en la funcidén de mercadeo de la empresa; las cuales
son las que intervienen en la investigacidén en estudio y se

describen a continuacidn:

a) Demografia:

“La Demografia se refiere a las caracteristicas de 1las
poblaciones humanas, incluidos factores como tamafio, distribucidn vy

crecimiento”. 17/

b) Economia :

Los mercados no solo requieren de la existencia de personas
con deseos y preferencias por algun bien o servicio, sino también

gque estos cuenten con poder adquisitivo.

17/Stanton, Fundamentos de Marketing, 11°edic; 1999 PAag..34
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La situacidén  econdmica - limita muchas veces 1los recursos
econbémicos de las empresas, asl como limita la. capacidad de compra
de los consumidores al suceder —un incremento en 1os niveles de

preciocs, tasas de interés, etc.

c) Factores Sociales y Culturales :

“"Los patrones culturales (estilos de vida, valores sociales vy
creencias) estan cambiando con mucha rapidez gue antes” 18/. Por lo
que deben ser tomados en cuenta para desarrollar los planes de
comercializacién, debido a que la organizacién no puede modificar
éstos factores en beneficio de la comercializacidén, sino adaptar su

mezcla de mercado a las actitudes de consumo de los demandantes

'd) Factores Politicos y Legales :

Los avances en el medio ambiente ©politico afectan las
decisiones sobre el mercado de bienes y servicios. “Este ambiente se
compone de leyes, oficinas gubernamentales y grupos de presién, los
cuales influyen y limitan diversas organizaciones e individuos en la

sociedad” 19/

e) Tecnologia
Esta se relaciona con la. busgueda 'y aplicacién de nuevos vy

modernos procedimientos de produccidn, que promueven la fabricacién

18/Stanton, Fundamentos de Marketing, 9°edic; 1993 Pag..47
19/Kotler Phillip, Direccidén de la mercadotecnia, 7° edic. 1993, Pag..164
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de nuevos servicios y a su vez contribuye a la. reduccién de costos,

obteniendo la empresa una ventaja competitiva.

é.3.1.4 Analisis de Fortalezas, oportunidades( Debilidades vy
amenazas

La situacidén de la competencia y 1la situacién del Macro-
ambiente, se analizan por medio de una evaluacidén del FODA; a través
de la cual se identifican las mds importantes Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas que tiene la organizacién.

Dicho analisis se detalla a continuaciédén:

a) Analisis de Oportunidades y Amenazas

Se identifican las principales oportunidades y amenazas gdgue
enfrenta el negocio o Instituciédn, los cuales se refieren a Factores
Externos que pueden afectar el futuro del negocio. Estos se deben
Jjerarquizar de manera gue los méds importantes reciban atencién

especial.

b) Anadlisis de Fortalezas y Debilidades

Se identifican las Fortalezas y Debilidades; las cuales son
Factores Internos. Las Fortalezas contribuyen a identificar ciertas
estrategias, cuya aplicacidn podria conducir al éxito; mientras que

las Debilidades sefialan lo gque la empresa debe corregir.
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8.3.2 Misién y Objetivos Institucionales y de Mercado
8.3.2.1 Misiédn

“La declaracién de la misidn  se fundamenta ’en un anédlisis
cuidadoso de los beneficios buscados por los consumidores actuéles y
potenciales, asi como un anadlisis de las condiciones ambientales
existentes y previstas” 20/ . Ademds establece limites para todas las

decisiones, cobjetivos y estrategias posteriores.

Esta deberd ser resumida simple pero completa describiendo:
¢En que tipo de negocio esta la empresa?, (Que servicios ofrece? y
;Que necesidades del consumidor satisface?. Una vez declarada la
Misién General de la empresa, deberd procederse a definir la Misién
Especifica del Mercado, la que deberd constituirse como una
respuesta a las preguntas: (En que negocio estd la empresa? y :(Hacia

qué mercados dirigirse?.

8.3.2.2 Objetivos

Los objetivos de mercédo identifican una posicién deseada en
un determinado mercado y deben sujetarse a criterios realistas vy
especificos en cuanto al tiempo, los cuales se definen en armonia

con el propdsito general de la empresa previamente establecido.
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8.3.3 Estrategias Competitivas de Comercializacién
La consideracién explicita de la posicién y del comportamiento
de los competidores es un dato importante de una estrategia  de
desarrollo.
Es por ello que el empresario puede seleccionar entre las que

se sefialan a continuacioén:

8.3.3.1 Estrategias del lider

“La empresa lider es generalmente aquella que contribuye mas
directamente al desarrollo del mercado de referencia” 21/ . Dentro de
esta estrategia se tienen:
a) Estrategia de desarrollo de 1la demanda global: intentando
descubrir nuevos usuarios del servicio, de promover nuevos usos de
los servicios existentes vy ademéas de aumentar las cantidades
utilizadas por ocasién de consumo.
b) Estrategia defensiva: esta estrategia es a menudo adoptada por la
empresa innovadora, gque una vez abiertoc el mercado, se ve atacada
por competidores imitadores. Varias estrategias defensivas pueden
ser adoptadas, tales como: la innovacién y avance tecnoldgico con el
fin de desanimar a la competencia; la confrontacién, es decir, el
enfrentamiento directo mediante la guerra de precios o mediante la

lucha publicitaria.

21/Lambin Jean-Jacques, Marketing Estratégico, 2° ‘edic.1991, Pag..197
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¢) Estrategia ofensiva:“Es,upa tercera posibilidad que se presenta a
la empresa dominante. E1 bbjetivo aqui es beneficiarse al maximo de
los efectos de la experiencia y de mejorar asi la rentabilidad” 22/
d) Estrategia de reducir su participacién en el mercado: reducir el
nivel de la demanda sobre algunos segmentes, por medio de'aumento de
precios, de una disminucién de los servicios ofrecidos y de los

esfuerzos de publicidad y promocién.

8.3.3.2 Estrategia del Retador

El objetivo de esta estrategia es ocupar el lugar del lider,
encontrandose el retador ante dos problemas: la eleécién del campo
de batalla sobre el cual atraerad al lider y la evaluacidén de su

capacidad de reaccién y defensa.

8.3.3.3 Estrategia del Seguidor
“El seguidor es el competidor que no dispone mads que de una cuota
de mercado reducida, adopta un comportamiento adaptivo alineando sus

decisiones sobre las decisiones por la competencia’” 23/

8.3.3.4 Estrategia del Especialista
En esta estrategia, el empresario se interesa por uno o varios
segmentos vy no por la totalidad del mercado. La clave de esta

estrategia es la especializacidén en un nicho; lo gque conlleva a

22/Ibid. Opo. Cit 21 Pag..198
23/Ibid. Opo. Cit 21 Pag..200
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descubrir la caracteristica o  criteric (cualidad -‘distintiva del

servicio) a partir del cual censtruir la especializacidn.

8.3.4 Estrategias de la Mezcla de Comercializacidn
La Mezcla de Comercializacién se refiere a la combinacidn gue
se da entre las variables controlables estratégicas y tacticas para

producir un intercambio satisfactorio con un mercado meta.

8.3.4.1 Variables Estratégicas
En el estudio del mercado estratécico se considera el manejo

de variables estratégicas de las cuales las principales son:

8.3.4.1.1 Prueba (Investigaciéon de Mercado)

“Es la obtencién, interpretacién y comunicacién de informacidn

orientada a las decisiones, la cual se empleard en todas las fases

del proceso estratégico de comercializacidn” 24/
Toma todas aquellas actividades que le permiten a una
organizacién obtener la informacién gque requiere para la toma de

decisiones sobre su ambiente, su mezcla de comercializacidn y sus

_clientes actuales y potenciales.

La investigacién de mercado posee dos importantes
implicaciones:
- Intervienen en las tres fases del proceso de comercializacidén :

Planeacién, Instrumentacién y Evaluacidn.
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- Reconoce la responsabilidad del investigador de recabar

informacidén Util para los administradores.

8.3.4.1.2 Particidn (Segmentacién‘de Mercado) -

“Se - compone. de un .grupo de . compradores gue comparten
caracteristicas, necesidades, conductas de compra, con patrones de
consumo comunes” 2s5/. Que den por resultado tanta similitud como sea
posible en cuanto a las caracteristicas pertinentes dentro de cada
segmento.

Para Segmentar el mercado, se utilizan los siguientes
criterios:

a) Segmentacién Geografica

Es la subdivisién de los mercados, va que se hace sobre la
base de su ubicacidn, regiones, ciudades, pueblos.
b) Segmentacién Demografica

Se utiliza con frecuencia, pues casi siempre esta muy
relacionada con la demanda y es relativamente facil de medir las
caracteristicas mas utilizadas: edad,  genero, ingresos 3%
escolaridad.

d) Segmentacién psicografica
Consiste en examinar’ el mercado de acuerdo a  sus atributos

relacionados con la personalidad, caracteristicas del estilo de vida

y valores.

25/ Ibid. opo. Cit.15 Pag..165
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e) Segmentacién por Beneficios
Proceso de agrupar a 1os clientes potenciales '‘a partir de sus
necesidades o deseos m&s gue por alguna otra caracteristica como la

edad y el sexo.

8.3.4.1.3 Priorizacién de Mercado (Prioridad)
Esta variable indica qué segmentos de mercado deberédn tener
prioridad para ser considerados, tomando en cuenta la demanda,

rentabilidad y cobertura de cada unc de los segmentos en analisis.

Dicho mercado a priocrizzr, es considerado como mercado meta, el
cual “es un grupo de personas O empresas para la gue una compafiia,
disefia, implementa y mantiene una mezcla de mercadotecnia con el
propdésito de satisfacer las necesidades de ese grupo, lo que resulta

un intercambio satisfactoric para ambos” 26/

Las estrategias para seleccionar el mercado meta se describen

a continuacidn:

-Mercado Meta no Diferenciado:
Adopta en esencia la Zfilosofia del mercado masivo tomando al

mercado como algo grande y sin ningun segmento individual.

26/ Ibid. opo. Cit.20 Pag..228
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-Mercado Meta Concentrado:

Estrategia utilizada en seleccionar un nicho de mercado para
concentrar sus. esfuerzos de venta, en conocer sus necesidades,
matrices y satisfacciones de los miembros de dicho ségmento.

-Mercado Meta de Segmentos multiples:

Se seleccionan dos © mas segmentos de mercado bien definidos y

desarrolla una mezcla de mercadotecnia distinta para cada una.

8.3.4.1.4 Posicionamiento del Servicio (posicionamiento)
“Esta variable busca arreglar una oferta de tal manera que
ocupe un lugar claro, distintivo y deseable en el mercado y en la

mente del consumidor meta’” 27/

Esta se refiere al desarrollo de una mezcla de mercadotecnia
especifica para influir en la percepcidén global de los clientes
potenciales de una marca, linea de producto, o empresa en general.
Para triunfar en nuestra sociedad sUper comunicada toda compafiia
debe crearse una posicidén qgque ha de tomar en cuenta no sdlo los
éxitos y fracasos de la misma, sino también el de los competidores.

Se dispone de varias estrategias de posicionamiento, donde se
aplicaran més de una parakun servicio en particular. A continuacién

se explican las mé&s importantes:

27/Herbert Bellosc Funes, Boletin de la Asociacidén Salvadorefia de Administracién de
Empresas.1991
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a) Posicionamiento en relacién con un competidor
Para algunos servicios, la mejor posicién es directamente
contra la competencia, donde se realiza un enfrentamiento directo

con el rival.

b) Posicionamiento en relacidén con un mercado objetivo
Este consiste en la posicidén a un mercado objetivo, gque puede
clasificarse por su edad, sexo, condicién social, que son fuentes

usuarias del servicioc.

c) Posicionamiento con relacidén a una clase de servicios con un
atributo
Implica asociar el servicio con una clase comin de atributos

(caracteristica del servicio) o beneficio para el consumidor.

d) Posicionamiento por precio y calidad

Esta base de posicionamiento hace hincapié en el precio alto
como sefial de calidad o destacar el precio bajo como advertencia de
valor, teniendo en cuenta de no olvidar la calidad como parte de la

imagen.

8.3.4.2 Variables Tacticas
Las variables tacticas -son aquellds en las que la empresa
ejerce control sobre ellas. Estas son las siguientes: Producto,

precio, plaza y promocidn.



42
Para efectos del presente trabajo, se usaréd la - palabra

Servicio sustituvendo a Producto.

8.3.4.2.1 Servicio 1~

“"Es el resultado de la aplicacién de esfuerzos humanos o
mecanicos a personas u ~objetos. Los servicios se refieren a un
hecho, un desemperio o un esfuerzo que no es posible poseer

fisicamente” 28/

Los servicios poseen caracteristicas que son las siguientes:
- Intangibilidad : es imposible gque los clientes prueben un servicio
(gusténdolo, sintiéndolo, oyéndolo u oliéndolo) antes de comprarlo.
- Inseparabilidad : los servicios se producen, venden y consumen al
mismo tiempo.
- Heterogeneidad : dificilmente un servicio puede ser producido de
manera uniforme y estandarizada.
- Perecederos : los servicios no se almacenan y dificilmente pueden

ser inventariados, vya que una vez producidos deben ser consumidos.

8.3.4.2.2 Precio
“E1l precio, .es lo que se entrega a cambio de wun bien o
servicio, -es el dinero que suele intercambiarse por un bien o

servicio” 29/

28/Ibid. opo.Cit.20, Pag..328
29/Ibid. opo.Cit.20, Pag..574
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El precio puede ser fijado sobre la base del costo como a la
demanda y la competencia, donde el empresario podréd optar por aquel

gque le permita alcanzar sus objetivos.

- Estrategia y fijacién de Precios orientada al Costo.

Muchos establecen los precios basdndose mayormente sobre. los
costos. Tipicamente, todos los costos estdn incluidos, incluyendo
una distribucién arbitraria de los gastos generales hechos sobre la

base del nivel de ventas esperados.

- Estrategia de Fijacidén de Precios Orientados a la Demanda.
Exige establecer un precio basado en las percepciones del

consumidor e intensidad de la demanda.

- Estrategia de Fijacidén de Precios Orientados a la Competencia.
Selecciona un precio igual al del mercado para hacerle frente
a la competencia o bien lo establece por encima o por debajo de ese

nivel.

8.3.4.2.3 Plaza

Plaza o Canales de Distribucién, “Esta conformado por personas
3% compaﬁias que intervienen en la transferencia de la propiedad de
un producto o servicios a medida que este pasa del fabricante al

consumidor final o al usuario” 30/

30/Ibid opo.Cit.17, pag.378
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La naturaleza intangible de los servicios da origen a  una
distribucidén especial donde se utilizan dos canales para los
servicios:

1) Productor - Consumidor: Dada la intangibilidad de los servicios,
el proceso de produccidén o la actividad de venta requiere a menudo

en contacto personal entre el productor y el consumidor.

2) Productor - Agente - Consumidor: No siempre se requiere el
contacto entre el productor y el consumidor en las actividades de
distribucidén. Los agentes asisten al productor de al servicios en la
transferencia de la venta. A través de ellos se venden muchos
servicios entre los que cabe mencionar los viajes, seguros |y

alojamientos, etc..

8.3.4.2.4 Promocidédn (Mezcla Promocional)

“La promocién, es basicamente un intento de influir en el
publico, forma parte de una mezcla de mercadotecnia de una
organizacidn, gque sirve para informar, persuadir y recordarle al
mercado la existencia de un producto o servicios, con la intencién
de influir en 1o0s sentimientos, creencias o comportamiento del

receptor o destinatario.’” 31/

31/Ibid opo.Cit.17, pag.482
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La Mezcla Promocidnal Cuenta .con 4 Elementos que son: La
venta personal, .- publicidad, promocién de ventas y la Publicidad no
pagada.
8.3.4.2.4.1 Venta Personai
Es la presentacidn directa del servicio que el representante

de la compafila hace al consumidor potencial.

8.3.4.2.4.2 Publicidad

Comunicacién masiva en la cual paga un patrocinador y este
esta claramente identificado. Se compone de actividades cuyo
objetivo es dirigir mensajes al mercado, con la intencidén de

informarlos y persuadirlos a que adguieran determinados servicios.

8.3.4.2.4.3 Promocidn de Ventas

“Es una actividad estimuladora de la demanda, con la
finalidad de completar la publicidad y facilitar la venta personal
la paga el patrocinador y a menudo consiste en el incentivo gque
estimula la’compra” 32/. La Promocidén de Ventas incluye patrocinios,

exhibiciones, premios bonificaciones, descuentos y muestras gratis.

8.3.4.2.4.4 Publicidad no pagada
Es una forma especial de relaciones pﬁblicas en la que

incluye noticias y reportajes sobre una organizacidn, sus productos

32/Ibid. opo.Cit.17, Pag..482
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y servicios a diferencia dé la publicidad no se paga, la
organizacidén objéto de ella tiéne muykpoco © ningun control sobre la
propaganda, y como éparece en forma de noticias su credibilidad es

mayor que la publicidad.

8.3.5 Presupuesto del Plan de Comercializacién .~
Es un instrumento donde se sefialan por anticipado los gastos e
ingresos para el cumplimiento de determinadas funciones, dirigida

hacia el logro de los objetivos prefijados.

Dentro de las consideraciones gue se deben tomar en cuenta en

el presupuesto:

a) Identificar claramente los gastos e ingresos de cada una de
las funciones de mercado gue seran puestas en accién en el

plan.

b) Es necesario que antes de proceder a cuantificar los gastos e
inversiones, se establezca a lo largo del periodo que cubre el
plan, las distintas actividades previstas en el mismo, esto
permite detectar alguna incongruencia, como también facilitara

la asignacidn de fondos para cada una de las actividades.
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8.3.6 Control del Plén de Comercializaciédn -

Después de la aplicacién del plan de comercializacién, este se
convierte en la guia de trabajo para las actividades de mercadeo por
el periodo que cubre el plan, siendo indispensable que se efectuen
revisiones constantes al plan, a fin de mantenerla dentro de 1los

parédmetros establecidos.

Estas revisiones permitird detectar desviaciones positivas o
negativas que se presenten y adoptar las medidas correctivas

necesarias que se consideren oportunas y necesarias.
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CAPITULO II

DIAGNOSTICO SOBRE LA COMERCIALIZACION DE LOS SERVICIOS OFRECIDOS POR EL

CENTRO NACIONAL DE TECNOLOGIA AGROPECUARIA Y FORESTAL (CENTA)

1. METODOLOGIA UTILIZADA EN LA INVESTIGACION DE CAMPO PARA LOS OFERENTES

Y DEMANDANTES DE LOS SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA.

En la investigacién se utilizo el método cientifico tomando como
base el andlisis y la sintesis, utilizando dos fuentes de investigacién:
La investigacién bibliografica (informacidén secundaria) y la

investigacién de campo (informacién primaria).

1.1 INVESTIGACION BIBLIOGRAFICA (Informacibédn secundaria)

Esta investigacidén se basé en recopilar y ‘seleccionar toda la
informacidén relacionada con la comercializacién y el posicionamiento de
mercado de la institucidn y todo lo relacionado con el tema en estudio;
se recurridé a la consulta de libros, tesis Y revistas. Ademds se utilizd
los textos y diversos documentos reproducidos en el ambito interno de la
empresa, los cuales sirvieron de ©base para la obtencién de 1la

informacién primaria.
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1.2 INVESTIGACION DE CAMPO (Informacién primaria)
Esta investigacién se baso principalmente en 1la recoleccidén de
datos obtenidos por entrevistas al personal interno Y encuestas a los

Oferentes y Demandantes de los Servicios de Asistencia Técnica.

1.2.1. Entrevista con el Personal Interno de la Institucién.

En la entrevista se logrd contacto directo con el Jefe de la Unidad
de Mercadeo y Atencién al Cliente, recopilando informacién necesaria
para realizar un andlisis de la situacién actual en 1la que se brindan
los Servicios de Asistencia Técnica que ofrece el CENTA.

(Ver Anexo #1)

1.2.2 Encuestas a Oferentes y Demandantes de los Servicios
de Asistencia Técnica.

Estas se utilizaron con el propésito de ampliar la informacién que
ha sido recopilada con las técnicas anteriores y de esta forma lograr
los objetivos de la investigacién, para ello se utilizé un cuestionario
estructurado que fue dirigido a los consumidores y a las personas que
estan involucradas en la asistencia técnica del CENTA(Ver Anexos #2 Y

#3)

1.2.3 "Tabulacién Simple e Interpretacidén de los Datos
Para la presentacién de los datos obtenidos a través de 1los
cuestionarios y entrevistas, se usaron cuadros estadisticos de

tabulacién simple que facilitaron el andlisis de la informacién y que
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muestra las alternativés de respuestas, los valores absolutos y los
valores relativos ~que permitié una mejor interpretacién de los
resultados que contribuyeron a elegir y a proponer mejores alternativas

de solucidén, lcos cuales se detallan mas adelante.

1.3 DETERMINACION DEL UNIVERSO DE DEMANDANTES DE LOS SERVICIOS DE
ASISTENCIA TECNICA.

Para realizar 1la investigacién, el universo lo integraron las
instituciones del sector agropecuario que demandan los servicios de

asistencia técnica en este caso las Cooperativas, Asociaciones y ONG'S.

1.4 DETERMINACION DE LA MUESTRA DE DEMANDANTES.

Para efectos del presente trabajo, la investigacién en las
cooperativas, Asociaciones y ONG'S; se realizo en 1los siguientes
Departamentos:

DEPARTAMENTOS COOPERATIVAS ASOCIACIONES ONG’'S TOTAL
San Salvador -——- 14 35 49
La Libertad 50 -—- ——— 50
Sonsonate 34 —-——= - 34
San Miguel 20 == o —— 20
Morazan ; 3 - —-——- 3
La Unién 18 -—= - 18

TOTAL 125 14 35 174
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£

Para la obtencién de la muestra de los consumidores de los

servicios se utilizé la férmula de proporciones.

p(1-p)
n = E2 + p(1-p)
Z? N
Tenemos que: . .
n = es él numero de la muestra
o) = es la probabilidad de aceptacién *V

1l - p = es la probabilidad de rechazo

z = el grado de confiabilidad de la investigacién -«

E = el grade de error estimadod{ 7 : /©

N = el numero de la poblacién

Donde

P = se determind en un 50%

1l - p = se determindé en un 50%
.z = que es el grado de confiabilidad en un 90%

E = el error en un 10% I
N = representa a las 174 instituciones (Cooperativas,

Asoclaciones y ONG's.

Sustituyendo los valores en la férmula tenemos gue:

n=  0.50(1-0.50)
(0.10) + 0.50(1 - 0.50)
(1.66)2 174
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n= 0.50 (1 — 0.50)
(0.10)* + 0.50(1 -0.50)
(1.66)2 174
n= 0.25
0.01 + 0.25
2.7556 174
n = 49

Dando como resultado una muestra de 49 instituciones que fueron

investigadas en lo referente a la comercializacién de los servicios de

asistencia técnica.

Con el objeto de conocer la distribucién de Cooperativas,
Asociaciones y Ong’'s a encuestar, se utilizdé el muestreo aleatorio

estratificado y el resultado fue el siguiente:

INSTITUCIONES TOTAL % MUESTRAS
COOPERATIVAS 125 72 35
ASOCIACIONES 14 8 4
ONG'S 35 20 10

174 100 49

1.5 DETERMINACION DEL UNIVERSO DEL PERSONAL INTERNO QUE OFRECE LOS

SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA.

El Universo lo integran los Coordinadores de Programas y Técnicos

de los Servicios de Asistencia Técnica del CENTA.
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1.6 DETERMINACION DE LA MUESTRA DE OFERENTES.

La investigacién del Personal Interno que ofrece 1los Servicios de

Asistencia Técnica se realizo de la siguiente forma:

DEPARTAMENTOS TECNICOS COORDINADORES TOTAL
La Libertad 24 5 29
Sonsonate 24 - 24
San Miguel 8 - 8
Morazan 16 - 16
La Unidén 16 - 16
San Salvador 8 = 8
TOTAL 96 5 101

Para la obtencién de la muestra de los Oferentes de los Servicios,

se utilizé la fédrmula de proporciones.

p(1-p)
n = E2 + P(1-p)
Z2 N
Tenemos que: n = es el ntmero de la muestra
P = es la probabilidad de aceptacién

1 - p = es la probabilidad de rechazo
z = el grado de confiabilidad de la investigacién
E = el grado de error estimado

N = el numero de la poblacién
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= se ‘determind en un 50%

Donde: P
1 - p = se determind en un 50%
z = que es el grado de confiabilidad en un 90%
E = el error en un 10%
N = representa a las 101 personas que ofrecen los

Servicios de Asistencia Técnica del CENTA (Técnicos

y Coordinadores).

Sustituyendo los valores en la férmula tenemos que:

n=  0.50(1-0.50)
(0.10)2 + 0.50(1 - 0.50)
(1.66)7 101
n= 0.25
001 + 025
2.7556 101
n= 0.25

0.0036289 + 0.0024752

Dando como resultado una muestra de 41 técnicos que ofrecen los

servicios de asistencia técnica del CENTA.
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Para conocer el numero de técnicos, se utilizé el Muestreo

Estratificado para cada Departamento investigado, tomando el universo

completo de coordinadores(por ser éste pequerfio), siendo el resultado el
siguiente:

DEPARTAMENTOS TECNICOS COORDINADORES TOTAL

La Libertad 9 5 14
Sonsonate 9 - 9

San Miguel 3 - 3

Morazan 6 - 6

La Unidn 6 - 6

San Salvador 3 - 3

TOTAL 3 1

6 5 4

Una vez hecha la distribucién de los elementos a investigar por
Departamento, se selecciondé la muestra de acuerde al método no

probabilistico, utilizando la técnica del juicio del investigador.
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2. RESULTADOS Y ANALISIS DE LOS OFERENTES v

PREGUNTA NO.1 : Unidad a la que pertenece »

OBJETIVO : Identificar la unidad a la que pertenece el
Entrevistado que ofrece los servicios de

Asistencia Técnica.

TABULACION

IDAD./DPTO.[ SAN LA LA SAN
Uhidod pr SALVA. | SONSONATE | LIBERTAD | UNION | MORAZAN | MIGUEL | TOTAL
ASISTENCIA
TECNICA 3 10 6 7 7 3 36
PROG., PROD.
ANIMAL - - 1 - - - 1
PROG. GRANOS
BASICOS - - 1 - - - 1
LAB. PARACIT.
VEGETAL - - 1 - - - 1
LAB. SUELOS - - 1 - - - 1
PROGRAMA DE
HORTALIZAS Y - - 1 - - - 1
FRUTALES o s . L,

TOTALES 3 10 11/ 7)) 7./ 3 41
COMENTARIO :

Las unidades a las que pertenecen los entrevistados que ofrecen
los servicios de asistencia técnica son: Asistencia Técnica,
- Programa de produccién  Animal, Programa de Granos Basicos,

Laboratorio de Suelo y Programa de Hortalizas y Frutales.



57

PREGUNTA No. 2 : Cargo que desempefia

OBJETIVO : " Identificar el nivel jerdrquico de 1las

personas entrevistadas.

TABULACION

CARGO /DPTO. SAN LA LA SAN
SALV. | SONSONATE {LIBERTAD | UNION | MORAZAN MIGUEL | TOTAL

EXTENSIONISTA 1 8 6 5 6 2 28
INVESTIGADOR 2 2 1 2 1 1 9
COORDINADOR
DE PROGRAMA - - 2 - - - 2
JEFE DE
LABORATORIO - - 1 - - - 1
TECNICO DE
LABORATORIO - - 1 - - - 1

TOTALES 3 10 11 7 7 3 41
COMENTARIO

Los Cargos que desempernan los entrevistados son:

extensionistas, investigadores, Coordinadores de programas, Jjefe de

laboratorio y Técnico de Laboratorio.

PREGUNTA No.3:

Cuanto tiempo tiene de ofrecer los servicios de asistencia técnica

para el CENTA

OBJETIVO: Identificar el tiempo que tienen los Técnicos de ofrecer

los servicios de Asistencia Técnica en el CENTA.
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TABULACION:
RESULTADOS FRECUENCIA - %
0-2 ANOS 0 0
2-4 ANOS 10 24
4 A MAS ANOS 31 76
TOTAL 41 100
ANALISIS:

Como se muestra en los resultados, La mayor parte de las
pPersonas entrevistadas poseen experiencia en el &rea de asistencia
técnica ya que poseen mas de 4 afios de ofrecer los servicios, esto

lo refleja el 76% y el 24% esta entre 2 y 4 afios de ofrecerlos.

INTERPRETACION:

Segin el andlisis obtenido se determind, que el personal cuenta
con la suficiente experiencia para ofrecer los Servicios de
Asistencia Técnica, le  que contribuye a que los demandantes
adquieran adecuados conocimientos al recibir los Servicios y puedan

mejorar sus beneficios.

PREGUNTA No. 4

Seflale en que &reas ofrece los servicios de asistencia técnica.

OBJETIVO:
Conocer las &reas en la gque los técnicos ofrecen mé&s los servicios

de Asistencia Técnica.
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TABULACION:
SERVICIOS FRECUENCIA Y%

GRANOS BASICOS 33 80
FRUTALES Y FORESTALES 30 73
HORTALIZAS 29 71
BOVINOS Y PORCINOS 22 54
ESPECIES MENORES 18 44
BASE DE CALCULO 41

ANALISIS:

El 4&rea en la que se ofrecen mas los Servicios de Asistencia
Técnica por parte de los técnicos es el de Granos Bésicos, el cual
S€ muestra en el cuadro de tabulacién con un 80% .de respuestas de
los técnicos, ademds Frutales y Forestales con 73% de respuestas,
Hortalizas 71%, Bovinos y Porcinos 54% Y Finalmente se tienen los

servicios de especies menores con un 44%.

INTERPRETACION:
Las diferentes &reas en las que se ofrecen mas los Servicios de
Asistencia Técnica por parte de los oferentes son en Granos béasicos,

Frutales y Forestales; y Hortalizas.

Por otra parte, también ofrecen en las &reas de Bovinos y
porcinos; y en Especies Menores PE€ro en menos proporcién. De lo cual

Se puede notar que todas estan enfocadas al Sector Agropecuario
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PREGUNTA No. 5

A que Tipo de instituciones ofrece los Servicios de Asistencia
Técnica.

OBJETIVO:

Conocer las diferentes Instituciones a las cuales se les ofrecen los
servicios de'Asistencia Técnica, para efectos de idehtificacién de

la unidad de muestreo.

TABULACION:
INSTITUCIONES FRECUENCIA %
COOPERATIVAS 37 90
ONG'S 23 56
ASOCIACIONES 18 44
BASE DE CALCULO /4 /’
\\/
ANALISIS:

Como se refleja en el cuadro anterior, los Técnicos ofrecen en
mayor proporcién Los servicios a Cooperativas con un 90% de
respuestas de éstos, ademds ofrecen los servicios a las ONG’ s vy

Asociaciones con un 56% 'y 44% de respuestas respectivamente.
]

INTERPRETACION:

Las instituciones a las que se les propQrcionan los Servicios
de Asistencia Técnica son: Cooperativas, Asociaciones vy Ong’s; de
los cuales 1la mayor Oferta de Servicios es enfocada hacia " 1las

Cooperativas.
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PREGUNTA No. 6
De 1los siguientes factores, cuales considera que determinan la

aceptacién de los Servicios.

OBJETIVO:
Conocer que factores determinan la aceptacidén de los Servicios por
parte de los Demandantes, segun la apreciacién de los Técnicos que

brindan los Servicios.

TABULACION
FACTORES FRECUENCIA %

EXCELENCIA EN EL SERVICIO 37 90 -
SEGUIMIENTO EN EL SERVICIO 33 80/
INFORMACION COMPLETA DEL SERVICIO 27 66
HORARIOS ACCESIBLES AL CLIENTE 26 (63
PROGRAMAS DE INDUCCION 9 (22 .
BASE DE CALCULO 41 :

ANALISIS:

Segun datos obtenides por los técnicos que brindan los
servicios de asistencia técnica, los factores Excelencia y
Seguimiento en el Servicio son los que determinan la aceptacién de
los mismos vya que tienen wuna proporcién mayor de 90% vy 80%
respectivamente, ademads 66% consideran Informacién completa del
servicio, 63% Horarios accesibles al cliente Yy 22% Programas de
induccién.

INTERPRETACION:

El analisis anterior indica que los oferentes tienen

conocimientos de los factores que contribuyen a que los Servicios de
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Asistencia Técnica sean aceptados; de los cuales los mas relevantes
son kExcelencia y Seguimiento de los mismos, ya que son de suma

importancia para lograr el posicionamiento de los servicios en el

mercado.

PREGUNTA No. 7
Cuales son los Recursos (Técnicos, Materiales Didacticos)que

utilizan para ofrecer los Servicios de Asistencia Técnica.

OBJETIVO:

Conocer los Recursos (Técnicos, Materiales Didacticos) gque utilizan

los Técnicos para ofrecer los Servicios de Asistencia Técnica.

TABULACION:

RECURSOS MATERIALES FRECUENCIA %
MATERIALES DIDACTICOS 35 85
MATERIALES TECNICOS 20 49
BASE DE CALCULO 41

ANALISIS:

El 85% del personal encuestado manifestdé que Los Recursos que

mas se utilizan para ofrecer los Servicios de Asistencia Técnica son

Materiales Didacticos (papeleria, pizarra, guias técnicas %
acetatos); Otro 49% del personal eéncuestado manifesté que ademas
utilizan Materiales técnicos (Equipo audiovisual, proyector vy

rotafolio).
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INTERPRETACION:
Los Recursos gque utilizan los oferentes para proporcionar los
Servicios de Asistencia Técnica son: Materiales didacticos vy
Técnicos, los cuales contribuyen a que los Demandantes obtengan una

mayor percepcidén de la ensefianza.

PREGUNTA No. 8
Considera que el CENTA cuenta con los Recursos suficientes vy

adecuados para ofrecer los Servicios.

OBJETIVO: Conocer si el CENTA cuenta con los Recursos suficientes y

Adecuados para ofrecer los Servicios.

TABULACION:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Sl 31 76
NO 10 24
TOTAL 41 100
ANALISIS:

El 76% de los oferentes consideran que cuentan con los Recursos
suficientes y Adecuados para ofrecer los Servicios de Asistencia
Técnica ya que cuenta con la mejor tecnologia y personal altamente
calificado, mientras que el 24% opina lo contrario debido a que
tienen problemas de presupuesto, es  decir, falta de Recursos

Financieros.
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INTERPRETACION:

El an&lisis anterior, muestra que el CENTA: cuenta con  los
Recursos suficientes y adecuados para propdrcionar los Servicios de
Asistencia Técn‘ica; ya gque poseen Tecnologia adecuada 'y Personal
calificado, lo que contribuye a que lbs Servicios tengan calidad.

Por otra parte, la limitacién que la institucién tiene, esté
enfocada en los Recursos Financieros, los cuales afectan al adecuado

desarrollo de sus actividades.

PREGUNTA No. 9

Que beneficios considera que obtienen los Clientes al recibir los

Servicios.

OBJETIVO:

Conocer 1los beneficios que obtienen los clientes al recibir 1los
servicios de asistencia técnica del CENTA, seglin consideracién de

las personas que los ofrecen.

TABULACION:

BENEFICIOS FRECUENCIA %
MAYOR RENDIMIENTO : 37 90
CALIDAD DEL PRODUCTO 29 71
MEJORAMIENTO AMBIENTAL : 25 61
DESARROLLO INSTITUCIONAL 23 56
DESARROLLO DEL PRODUCTO 20 49
DESARROLLO DE ESPECIES 19 46
BASE DE CALCULO , 41
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ANATL.ISIS:

Los Beneficios Que obtienen los clientes al recibir los
Servicios de asistencia técnica son: un 90% manifestdé que Mayor
Rendimiento, 71% Célidad del Producto; 1lo que conlleva al incremento
de sus ingresos por el hecho de incrementar la produccién y obtener
calidad en los productos, 61% manifestd que obtienen Mejoramiento
ambiental, 56% Desarrollo Institucional; 1lo cual ayuda a que el
cliente disminuya plagas en la produccidén y obtenga prestigio por
los productos que lleva al mercado, 49% consideran gue obtienen

Desarrollo del Producto y 46% Desarrollo de Especies.

INTERPRETACION:

Entre los beneficios que los clientes obtienen al recibir los
servicios de asistencia técnica son: Mayor Rendimiento y La Calidad
del Producto, lo cual ayuda a que los ingresos de las instituciones
se incrementen vya que se mejoran las técnicas y procedimientos en

los cultivos y se mejoran las especies.

PREGUNTA No. 10

Que Criterios utilizaria para establecer precios a los Servicios.

OBJETIVO:
Identificar los criterios de los oferentes para fijar los precios a

los servicios.
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TABULACION:
CRITERIOS FRECUENCIA %
COSTOS MAS PORCENTAJE DE UTILIDAD 32 78
RECUPERACION DE COSTOS 8 20
PRECIO SOBRE LA BASE DE LA COMPETENCIA 5 12
|BASE DE CALCULO 41
ANALISIS:

El 78% de los Técnicos encuestados consideran que la mejor
forma de fijar el precio a los Servicios es por medio del Costo mas
Porcentaje de Utilidad; el 20% respondid que solamente se deben
recuperar los costos y no obtener ningtn tipo de ganancia y en un
minimo porcentaje que representa el 12% manifestdé que los Precios

deben fijarse sobre la base de la competencia.

INTERPRETACION:

Luego de evaluar tres criterios en las encuestas de los
técnicos en referente a fijar precios a los servicios, se obtuvo,
que la mayoria considerd en Sumar un Porcentaje de Utilidad al Costo
de los Servicios, lo cual puede contribuir a mejorar los ingresos de

la Institucidn en estudio.
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PREGUNTA No. 11
Cual considera gque seria la mejor forma de dar a conocer los

Servicios de Asistencia Técnica, segun su experiencia en el Rubro.

OBJETIVO:
Conocer la opinién de los Técnicos con respecto a la mejor forma de

dar a conocer los Servicios de Asistencia Técnica a los Demandantes.

TABULACION:

FORMAS DE DAR A CONOCER FRECUENCIA %
PUBLICIDAD 20 49
VISITAS DIRECTAS 17 41
PROGRAMACION DE VISITAS 15 37
BASE DE CALCULO 41

ANALISIS:

Un 49% de los Técnicos consideran que la mejor forma de dar a
conocer los Servicios de Asistencia Técnica, es a través de la
Publicidad (Radio, Peridédicos, Televisidn vy Revistas), 41% opina
que a través de Visitas Directas y 37% considera Programacién de
Visitas (Reuniones = grupales, parcelas demostrativas y giras de
campo) .

INTERPRETACION:

lLos técnicos consideraron tres formas de dar a conocer 1los
Servicios de Asistencia Técnica:

- A través de Los Diferentes Medios Publicitarios como son: Radio,

Televisidén, Periddicos y Revistas.



68

- Visitas Directas, las cuales  consisten en  enviar a un
representante del CENTA, con el propdsito de dar a conocer a los
posibles clientes sobre los Servicios que ellos ofrecen.

- Programacidén de Visitas, las cuales se real’izan cuando se tienen
definidos los clientes a los que se proporcionaran los Servicios de

Asistencia Técnica que ellos soliciten.

PREGUNTA No. 12

Que medios de comunicacidén utiliza el CENTA para dar a conocer 1los

Servicios de Asistencia Técnica.

OBJETIVO:

Determinar los medios de comunicacidédn utilizados por el CENTA para

dar a conocer los Servicios.

TABULACION:
MEDIOS DE COMUNICACION FRECUENCIA %
PERIODICOS 32 78
RADIO 32 78
REVISTAS 29 71
TELEVISION 27 66
MEMORIA DE LABORES 9 22
BASE DE CALCULO 41

ANALISIS:

La Institucién en estudio utiliza diversos medios de comunicacién
para dar a conocer los Servicios de Asistencia Técnica, dentro de

los cuales un 78% opina que los méds utilizados son Periddicos y
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Radio respectivamente, 71% considera gque utilizan la revistas, 66%

televisidn, y 22% considera que memoria de labores.

INTERPRETACION:

Los medios de comunicacidn que més utiliza e14CENTA para dar a
conocer los Servicios de Asistencia Técnica son: La Radio,
Periddicos, Revistas y Televisidén; debido a que son 1los méas

utilizados por los Demandantes.

PREGUNTA No. 13

Conoce otras Instituciones que ofrecen Servicios de Asistencia

Técnica como los que ofrece el CENTA.

OBJETIVO: Identificar si los Técnicos conocen a otras instituciones

que ofrecen Servicios de Asistencia Técnica(competencia).

TABULACION:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Si : 37 90
NO 4 10
TOTAL 41 100
ANALISIS:

Del total de oferentes encuestados el 90% conoce otras
Instituciones que ofrecen Servicios de Asistencia Técnica dentro de
las gue mencionaron: TECHNOSERVE, FUSADES, PROCAFE, CARE, CLUSA,

ADESCO Y ADEL.
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Solo el 10% del personal encuestado desconoce otras

instituciones que ofrecen los servicios de asistencia técnica.

INTERPRETACION:
El an&dlisis anterior muestra que la mayoria de oferentes tiene
el pleno conocimiento de que existen otras instituciones gue brindan

los Servicios de Asistencia técnica.

PREGUNTA No. 14
Que ventajas considera que tienen otras instituciones para ofrecer

los Servicios en comparacién con el CENTA.

OBJETIVO: Conocer las ventajas que tienen otras ‘instituciones en

comparacidén con el CENTA.

TABULACION:
VENTAJAS FRECUENCIA %
NINGUNA 12 32
RECURSOS FINANCIEROS 10 27
AGILIDAD ADMINISTRATIVA 10 27
COMUNICACION 5 14
TOTAL 37 100
ANALISIS:

Segun datos proporcionados por los Técnicos del CENTA, el 32%
considera que no tienen ventajas otras instituciones en comparacidn
con el CENTA. Por otra parte, 27% de los técnicos consideran que si

existen ventajas, yva que manifestaron que otras instituciones



tienen agilidad administrativa (Menos Burocracia) vy Recursos
Financieros respectivamente vy 14% consideran que poseen mas

comunicacidén con su personal.

INTERPRETACION:

La mayoria de los técnicos consideran que otras instituciones

no tienen ventajas en comparacidén con el CENTA.

Pero otra proporcidén de técnicos determinaron tres ventajas que
poseen otras instituciones en comparacién con el CENTA, las cuales
son:

-~ Cuentan con agilidad Administrativa en los Procedimientos; en
cambio en el CENTA existe mucha Burocracia y limita la agilidad de

los procesos.

— Cuentan con Recursos Financieros para proporcionar los Servicios

de Asistencia Técnica.

- Y como tercer ventalja, consideran que la falta de comunicacién que
existe entre los diversos Departamentos del CENTA, hace que las
operaciones no se coordinen adecuadamente; lo gue representa una

ventaja para otras instituciones.
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PREGUNTA No. 15

Que ‘elementos considera necesarios gque deben tomarse en cuenta para
estructurar un plan estratégico de Comercializaciédn de los Servicios

de Asistencia Técnica que ofrece el CENTA.

OBJETIVO:

Conocer los elementos necesarios para estructurar un plan
estratégico de Comercializacién de 1los Servicios de Asistencia

Técnica que ofrece el CENTA.

TABULACION:
ELEMENTOS ESTRATEGICOS FRECUENCIA %

ANALISIS Y EVALUACION DE MERCADOS 31 76
ACTIVIDADES DE PROMOCION 11 27
PLANEACION DE LOS SERVICIOS 11 27
ESTRUCTURA DE PRECIOS 8 20
INVESTIGACION DE NECESIDADES 8 20
BASE DE CALCULO 41

ANALISIS:

Segun los Técnicos los elementos necesarios para estructurar un
plan estratégico de Comercializacidén, son: Un 76% opina que se debe
realizar un An&lisis y Evaluacidén de Mercados, lo cual implica un
estudio de la Demanda, 27% considera La Planeacién de los Servicios
y Actividades de Promocién (publicidad y relaciones publicas)
respectivamente, vy él 20% considerdé la Estructura de Precios y la
Investigacién de Necesidades (se determinan escalas de precios y se

investigan las necesidades de mercado) respectivamente.
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INTERPRETACION:

Los Técnicos determinaron gue se’debe de Analizar 'y Evaluar el
Mercado, ya que consideran que es la base para estructurar un plan
estratégico de comercializacidn y es el primer elemento gque debe
tomarse en cuenta.

Ademds, consideraron otros elementos como:

Actividades de Promocidén, Planeacidn de los Servicios(es decir: ;Qué
Servicios se proporcionaran? Y :;a dqué Mercados?), Estructura de
precios (para identificar ;Cudnto se cobrara por los Servicios?) e

Investigacién de Necesidades(con el propdésito de satisfacerlas).

PREGUNTA No. 1l6:

Conoce si existe un plan estratégico de Comercializacidén de los

Servicios que ofrece el CENTA.

OBJETIVO:
Identificar si los Técnicos conocen la existencia de un plan

estratégico de Comercializacién de 1los Servicios que ofrece el

CENTA.
TABULACION:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Sl 0 0
NO 41 100
TOTAL 41 100
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ANALISIS:

Segun la tabulacién de los datos obtenidos el 100% de 1los
Técnicos encuestados no conocen la existencia de un plan estratégico
de Comercializacién de los Servicios de Asistencia Técnica, por lo

gue manifestaron que si existia éste no se ha dado a conocer.

INTERPRETACION:

El andlisis anterior muestra gue el CENTA no cuenta con un Plan
Estratégico de Comercializacién de los Servicios de Asistencia
Técnica que ofrecen; lo cual justifica el objetivo principal de la

presente investigacién.

3. RESULTADOS Y ANALISIS DE LOS DEMANDANTES

PREGUNTA No. 1 : Nombre de la Institucidn

COMENTARIO: (Pregunta de identificacidn)
Esta pregunta se utilizé para identificar el nombre de las
Instituciones en estudio; es decir, como - son conocidas en el

Mercado. (VER ANEXO #4)



PREGUNTA No. 2 : Tipo de Institucidn
OBJETIVO : Identificar el tipo de Institucidn.
TABULACION:
TIPO DE INSTITUCION FRECUENCIA %
COOPERATIVAS 35 72
ASOCIACIONES 4 8 -
ONG'S 10 20
TOTAL 49 100
ANALISIS:

Del total de Instituciones encuestadas se determino que el

72% son Cooperativas, el 20% son ONG'S Y eL 8

oo

son
Asociaciones.
INTERPRETACION:

Se identificé que el mayor porcentaje de instituciones

encuestadas lo componen Cooperativas, Ong’s en segundc lugar vy

por ultimo Asociaciones; las cuales representan el Mercado
Objetivo.

PREGUNTA No. 3 : Actividad a la que se dedican

OBJETIVO : Conocer la actividad econdémica a la que se

dedican las Instituciones en Estudio.

TABULACION:
ACTIVIDAD COOPERATIVAS [ASOCIACIONES| ONG'S TOTAL %
ECONOMICA

No. % No. % No. %
SERVICIOS 4 100 10 100 14 29
AGROPECUARIAS | 35 100 35 71
TOTAL 35 100 4 100 10 100 49 100

75
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ANALISIS: La actividad econdémica a la que se dedican las
Cooperativaé es en un 100% agropecuaria; ya que desempefian trabajos
eminentemente agricolas, ademas lés asociaciones y ONG’'S tienen como
actividad econémica en wun 100% brindar servicios (Asesoria vy

Capacitaciédn).

INTERPRETACION:

Las Cooperativas son agropecuarias, debido a que realizan

actividades eminentemente agricolas.
Por otra parte, la actividad econémica de las Asociaciones

y ong’s es la de Servicios, ya que sirven de apoyo a sus

afiliados brindandoles asesoria y capacitacién.

PREGUNTA No. 4

En que intervalo clasifica el capital de la Institucién.

OBJETIVO:

Determinar el tamafio de la Institucién de acuerdo a su capital.

TABULACION:
INTERVALO DE  |COOPERATIVAS| ASOCIACIONES | ONG'S TOTAL| %
CAPITAL No. % No. % No. %
50,000 ~ 260,000 2 5 1 25 1 10 4 8
(MICRO EMPRESA)
260,001 - 1,000,000 3 8 - - 2 20 5 10
(PEQUENA EMPRESA)
1,000,001 — 3,500,000 | 16 45 2 50 3 30 21 43
(MEDIANA EMPRESA)
3,500,001 en Adelante | 14 40 1 25 Z 40 19 39
(GRANDE EMPRESA)
TOTAL 35 4 10 ; a9 100

FUENTE: BCR
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ANALISIS:

El tamafio de las Instituciones en estudio se determiné de
acuerdo a su capital de la sigulente manera:

De las Cooperativas el 46% se clasifica segun su capital
como mediana empresa, el 40% grande, un 8% pequefia y un 6% como
Microempresa.

De las Asociaciones el 50% se clasifica como mediana empresa,
con un 25% Grande y Microempresa respectivamente.

Las Ong’'s el 40% se clasifica como Grande, el 30% Mediana, 20%

Pequeria y un 10% como Microempresa.

INTERPRETACION:

El analisis anterior, muestra que el tamano de la mayoria de
instituciones encuestadas pertenece a mediana y grande empresa, lo
que representa segun la clasificacién del Banco Central de Reserva,
gue el capital con que cuentan estad en un rango de 1,000.001 a

3,500,000 y de 3,500,001 en adelante respectivamente.

PREGUNTA No.5 : Cargo que desempefia el entrevistado
OBJETIVO : Conocer el nivel jerarquico del entrevistado.
COMENTARIO

Por medio de la investigaciédn realizada a las Cooperativas,
Asociaciones y Ong’'s que reciben los servicios de Asistencia

Técnica se detecto que, el nivel jeradrquico de las personas que
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respondieron las encuestas, pertenecen al Nivel Directivo, que

lo conforman: Vicepresidente, Tesorero y Socib(en lc gue respecta
Cooperativas y Asociacioﬁes).

Ademas Nivel Administrativo, gque lo conforman: Gerente de

Operaciones, Asesor, Jefe de Zona, Contador, ‘Coordinador de

Capacitacién y Técnico ejecutor (que respecta a ONG’s).

PREGUNTA No. 6

Ha recibido la Institucidén Servicios de Asistencia Técnica.

OBJETIVO:

Determinar si la Institucién ha recibido Servicios de Asistencia

Técnica.
TABULACION:

OPCIONES |{COOPERATIVAS| ASOCIACIONES | ONG'S TOTAL %

No. % No. % No. %

Sl 28 80 4 100 7 70 39 80
NO 7 20 3 30 10 20
TOTAL 35 100 4 100 10 100 49 100
ANALISIS:

De " las Cooperativas el 80% han recibido los Servicios de
Asistencia Técnica y el 20% no han recibido.
De las Asociaciones el 100% ha recibido Servicios de

Asistencia Técnica.
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Las Ong’s el 70% ha recibido Servicios de Asistencia Técnica y

el 30% no ha recibido.

INTERPRETACION:

Del andlisis  anterior podemos decir que del total de
instituciones encuestadas el 80% manifestdé que si ha recibido los
servicios de asistencia técnica; lo cual indica que representa el

Mercado para comercializar dichos servicios.

PREGUNTA No. 7

Por que no ha recibido Servicios de Asistencia Técnica

OBJETIVO:

Conocer los motivos por los cuales no ha recibido Servicios de

Asistencia Técnica.

TABULACION:
FRECUENCIA
COOPERATIVAS ONG’S TOTAL
MOTIVOS
FALTA DE VISITAS No. % No. % No. %
POR LOS OFERENTES 7 100 3 100 10 100
TOTAL 7 100 3 100 10 100

ANALISIS:
Del 100% de Cooperativas y Ong’s que no han recibido servicios
de asistencia técnica (Ver pregunta No. 6), manifestaron que ha sido

por falta de visitas por las instituciones que ofrecen los servicios
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INTERPRETACION:

Lo anterior indica, que es necesario cubrir el 20% del Mercado

a través de Visitas por parte de los oferentes de los Servicios de

Asistencia Técnica.

PREGUNTA No.8:

De los siguientes Servicios de Asistencia Técnica cuales han

recibido.

OBJETIVO:

Conocer los diferentes Servicios de BAsistencia Técnica gque han

recibido las Instituciones.

TABULACION:

TIPOS DE SERVICIOS COOPERATIVAS | ASOCIACIONES | ONG'S TOTAL | %

DEMANDADOS No. % No. % No. %

GRANOS BASICOS 19 68 2 50 3 43 24 62
HORTALIZAS 1 39 3 75 2 29 16 41
ESPECIES MENORES 2 7 4 100 2 29 8 21
BOVINOS Y PORCINOS 9 32 2 50 3 43 14 36
FRUTALES Y FORESTALES 19 68 3 75 4 57 26 67
BASE DE CALCULO 28 4 7 39
ANALISIS:

El 68% de las Cooperativas han recibido méas los Servicios de
Asistencia -~ Técnica en Granos Béasicos, Frutales y  Forestales
respectivamente, El1 39% en Hortalizas, 32% en Bovinos y porcinos y

% en Especies Menores.
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E1l 100% de las respuestas de las Asociaciones encuestédas
manifestaron que han recibido los Servicios de Asistencia Técnica en
Especies menores, el 75% en Hortalizas, Frutales 'y Forestales
respectivamente, el 50% en Granos Basicos asi como también Bovinos 'y
Porcinos respectivamente.
En las Ong’s el -30% han recibido Servicios de Asistencia
Técnica en Frutales y Forestales, 21% en Granos béasicos, asi como
también Bovinos y Porcinos respectivamente, y el 14% en Hortalizas

y Especies menores respectivamente.

INTERPRETACION:

Todo el analisis anterior indica que las 4reas en las cuales
las instituciones reciben mas los Servicios de Asistencia Técnica
son en Frutales y Forestales, asi como también en Granos Bé&sicos y

Hortalizas; por que constituyen los productos que mas se consumen en

el mercado.

PREGUNTA No. 9

De que Institucidén(es) ha recibido los Servicios de Asistencia

Técnica.

OBJETIVO:

Conocer si los Servicios recibidos por las Institucilones encuestadas

han sido proporcionados por la competencia o por el CENTA.
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TABULACION:
INSTITUCION _ |[COOPERATIVAS| ASOCIACIONES | ONG'S TOTAL| %
No. % No. % No. %
CENTA 23 82 2 50 3 86 31 79
COMPETENCIA 17 61 3 100 a 57 25 64
(DESGLOSE) :
a. FUSAI 1 2 1 3
b. FUSADES 1 25 2 29 3 8
c. FEPADE 7 14 7 3
d. TECHNOSERVE 2 7 2 50 1 14 5 13
(OTROS) :
- PROCAFE 5 18 1 25 - - 6 15
~ACOPAI 7] 14 - - . - 2 10
-ISTA 3 1 - - - - 3 8
_CLUSA 2 7 - n - - 2 5
BASE DE CALCULO| 28 4 7 39
ANALISIS:

Un 82% de las Cooperativas encuestadas manifestaron haber
recibido los Servicios de Asistencia Técnica por parte del CENTA y
el otro 61% menciono que de la Competencia, el cual se desglosa de

la siguiente manera:

X

El 18% recibieron Servicios por parte de PROCAFE, 14% ACOPAI,

11% ISTA, 7% TECHNOSERVE Y CLUSA respectivamente.

Un 50% de las opiniones de las Asociaciones han recibido los
Servicios de Asistencia Técnica por parte del CENTA y el 100%
manifestaron que por parte de la Competencia, lo cual se distribuye
en las siguientes instituciones: el 50% por TECNOSERVE, 25% por

PROCAFE y FUSADES respectivamente.
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E1 86% de las ONG'S encuestadas han recibido los Servicios
Asistencia Técnica del CENTA y el otro 57% por parte de la
Competencia, de las cuales se encuentran las siguientes
instituciones: el 29% de  FUSADES, 14% FEPADE Y TECHNOSERVE

respectivamente.

INTERPRETACION:

E1 analisis anterior indica gque el porcentaje mayor de
Cooperativas y ONG’'S encuestadas han recibido los Servicios de
Asistencia por parte del CENTA y en menor porcentaje por la
Competencia (FUSAI, TECHNOSERVE, PROCAFE, ACOPAI, ISTA, CLUSA,
FUSADES Y FUSAL). Lo que representa una ventaja para la institucidén
en estudio, ya que su posicidén en el mercado es mayor en comparacidn
con la competencia, a la vez, representa un reto para el CENTA el

mantener sus clientes actuales y atraer nuevos clientes.

Por otra parte, el porcentaje mayor de Asociaciones encuestadas
ha recibido Servicios de Asistencia Técnica por la Competencia
(TECNHOSERVE, FUSADES Y PROCAFE) que por el CENTA; lo cual indica
gque la institucidn en estudio debe de esforzarse por posicionarse

por este segmento de mercado.
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PREGUNTA No. 10

Cuanto tiempo tienen de recibir los Servicios de Asistencia Técnica.

OBJETIVO:

Conocer el tiempo que tienen de recibir los Servicios de Asistencia

Técnica.
TABRULACION:

TIEMPO COOPERATIVAS | ASOCIACIONES | ONG'S TOTAL %

No. % No. % No. %

0 A2 ANOS 6 21 1 25 3 42 10 26
DE 2 A4 ANOS 7 25 1 25 2 29 10 26
DE 4 A MAS ANOS 15 54 2 50 2 29 19 48
TOTAL 28 4 7 39
ANALISIS:

El 54% de las Cooperativas tienen aproximadamente de 4 a més
afios de recibir Servicios de Asistencia Técnica, el 25% entre 2 a 4

afios y un 21% de 0 a 2 afios.

De las Asociaciones el 50% tienen un tiempo aproximado de
recibir los Servicios de Asistencia Técnica de 4 a més afios, el 25%
de 2 a 4 afios y el otro 25% de 0 a 2 afios.

El 42% de las ONG’'S tienen un tiempo aproximado de recibir los
Servicios de Asistencia Técnica de‘O a 2 anos, el 29% de 2 a 4 atfics

y el otro 29% de 4 a més afios.

INTERPRETACION:

Todo - el anélisis anterior, muestra en su mayoria, gque las

Instituciones encuestadas tienen mas de 4 afios de recibir los
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Servicios de Asistencia Técnica, lo gue indica que las opiniones de
éstas, servirén de base para conocer si los Servicios de Asistencia

Técnica se han brindado adecuadamente.:

PREGUNTA No. .11

Como calificaria 1los. Servicios de Asistencia Técnica que han
recibido.

OBJETIVO

Determinar como calificarian los Servicios de Asistencia Técnica que

han recibido.

TABULACION:

CALIFICACION [COOPERATIVAS|ASOCIACIONES | ONG'S TOTAL %

No. % No. % No. %

EXCELENTE 6 21 6 15
MUY BUENO 10 36 1 25 5 71 16 41
BUENO 6 21 2 50 2 29 10 26
REGULAR 5 18 1 25 6 15
DEFICIENTE 1 4 1 3
TOTAL 28 4 7 39 100
ANALISIS:

El 36% de las Cooperativas encuestadas consideran dque los
Servicios ha :sido Muy Buenos, el 21% que es Excelente y el otro 21%
que es Buenb, 18% que el servicio prestado es regular y un 4% gue
es deficiente.

Un 50% de las Asociaciocones consideran que el $ervicio reéibido
es Bueno, 25% muy bueno y otro 25% encuestado qgue es regular.

EL 71% de las ONG S opinan que los Servicios recibidds sbn Muy

Buenos, y el 29% consideran gue son Buenos.
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INTERPRETACION:

Todo el andlisis énterior, muestra gque la mayoria de  1las
opiniones con respecto a los Servicios recibidos por las
Instituciones encuestadas han sido muy buenos, lo que deja como reto

a los oferentes de los servicios, mejorar la calidad para lograr due

sean considerados como Excelentes.

PREGUNTA No. 12

Por cuales medios de comunicacién se informo de los Servicios de

Asistencia Técnica.

OBJETIVO:

Conocer en que medios de comunicacién se informaron las

instituciones de los Servicios de Asistencia Técnica.

TABULACION:
MEDIOS DE COMUNICACION |{COOPERATIVAS | ASOCIACIONES | ONG'S TOTAL | %
UTILIZADOS No. % No. % No. %

PERIODICOS 9 32 1 14 10 26
MEMORIAS DE LABORES 3 11 3 8
TELEVISION 6 21 : 6 15
RADIO 12 43 ' 12 31
REVISTAS 1 14 1 3
OTROS MEDIOS 19 68 4 100 7 100| 30 77
BASE DE CALCULO 28 4 7 39
ANALISIS:

Los medios de Comunicacién a través de los cuales se dan a
conocer los Servicios de Asistencia Técnica son: Un 68% de las -

Cooperativas se informaron de los Servicios a través de Otros Medios
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(Colegas y a través de otras instituciones), el 43% por medio
de Radio, el 32% por medib de Periddicos, el 21% a +través de
Televisién y el 11% a través de memoria de labores.

El 100% de las Asociaciones se informaron de los Servicios a
través de Otros  Medios de comunicacién (colegas 3% otras
instituciones).

En las ONG'S el 100% se han informado de los Servicios a través

de Otros Medios, y 14% en Periddicos y Revistas respectivamente.

INTERPRETACION:

Los mediocs de comunicacién por los que la mayoria de
Demandantes se informaron de los Servicios de Asistencia Técnica han
sido por ™“Otros Medios” (Colegas y Otras Instituciones), lo que
significa que no se ha utilizado mucha publicidad por parte de las
instituciones que ofrecen dichos servicios; como se refleja en el
cuadro anterior, gque un minimo porcentaje se informaron a través de

Radio, Peridédicos y Televisién.

PREGUNTA No. 13

Bajo que  tipo de Condiciones le brindaron los Servicios de

Asistencia Técnica.

OBJETIVO: Conocer las Condiciones en. que se les brindaron 1los

Servicios de Asistencia Técnica.
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TABULACION:

FORMAS DE PAGO COOPERATIVAS | ASOCIACIONES | ONG'S TOTAL | %

UTILIZADAS No. % No. % No. %o

TARIFAS PRESTABLECIDAS 3 11 1 14 4 10
PAGOS PRENDARIOS 2 7 1 25 3 8
ASESORIA GRATUITA 27 96 4 100 5 71 36 92
CONTRATOS A TIEMPO
PRESTABLECIDO 1 4 1 25 1 14 3 8
CONTRATOS A FUTURO 1 4 1 14 2 5
BASE DE CALCULO 28 4 7 39
ANALISIS:

El 96% de las Cooperativas encuestadas manifestaron que
recibieron los Servicios de Asistencia Técnica por medio de Asesoria
Gratuita, el 11% a través de Tarifas Preestablecidas, un 7% por
pagos prendarios y el 4% por contratos a tiempo préestablecidos vy a
tiempo futuro respectivamente.

Un 100% de las Asociaciones, reciben los Servicios de
Asistencia Técnica por medio de Asesoria gratuita y el 25% a través
de Pagos Prendarios 3% contratos a tiempo Preestablecidos
respectivamente.

El 71% de las ONG's han recibido los Servicios de Asistencia
Técnica en forma gratuita y el 14% por medio de tarifas
preestablecidas, contratos a tiempo preestablecido y contratos a

tiempo futuro respectivamente.

INTERPRETACION:

El analisis anterior muestra gque el mayor porcentaje de las

opiniones de las Instituciones encuestadas, con respecto a como
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han recibido los Servicios de Asistencia Técnica, ha sido por medio
de Asesoria Gratuita, lo cual se debe principalmente a que el CENTA
no cobraba por los Servicios brindadoes.

Por otra parte, cabe mencionar que - las Instituciones que
Demandan los Servicios no solo los han recibido gratuitamente, sino
también gue han pagado por ellos en diferentes condiciones como:
Tarifas Preestableéidas, Pagos Prendarios, Contratos a Tiempo

Preestablecido y Contratos a Tiempo Futuro.

PREGUNTA No. 14

Que caracteristicas considera relevantes y necesarias que deberian
contener los Servicios de Zsistencia Técnica para que satisfagan sus
necesidades.

OBJETIVO: Determinar las caracteristicas gque deben tener 1los
Servicios de Asistencia Técnica para que satisfagan sus necesidades

de las instituciones.

TABULACION:

CARACTERISTICAS |[COOPERATIVAS|ASOCIACIONES [ ONG'S TOTAL | %

RELEVANTES No. % No. % No. | %

EXCELENCIA EN EL
SERVICIO 17 61 1 25 3 43 21 54
HORARIOS ACCESIBLES »
AL CLIENTE 18 64 1 25 1 14 20 51
SEGUIMIENTO EN EL ;
SERVICIO 20 71 4 100 5 71 29 74
PROGRAMAS DE
INDUCCION 6 21 3 75 9 23
INFORMACION
COMPLETA EN EL 10 36 2 50 2 29 14 36
SERVICIO
BASE DE CALCULO 28 4 7 39
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ANALISIS:

Las caracteristicas de los Servicios que satisfacen - las
necesidades de las Cooperativas en orden de importancia son: el 71%
manifestd gue Seguimiento en el Servicio, el 64% Horarios accesibles
al Cliente, el 61% Excelencia en el servicio, el 36% manifestd gue

Informacién completa del Servicio y el 21% programas de induccién.

Un 100% de las opiniones de las Asociaciones consideran
relevantes el Seguimiento €en el Servicio, 75% Programas de
Induccién, 50% Informacién completa en el Servicio y un 25%
considera Horarios accesibles al Cliente V¥ Excelencia en el Servicio

respectivamente.

E1 71% de las ONG’S consideran relevantes el Seguimientc en
el Servicio, 43% excelencia en el Servicio, 29% informacién completa

del Servicio ¥ 14% horarios accesibles al Cliente.

INTERPRETACION:

La mayoria de instituciones encuestadas consideran Qque las
caracteristicas dque deben tener los Servicios de Asistencia Técnica
para que satisfagan sﬁs necesidades. son: Seguimiento en el Servicio,
Excelencia en el Servicio ¥y Horarios accesibles al cliente, lo cual

ayudard a que S€ obtenga un mejor posicionamiento en le mercado.
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PREGUNTA No. 15
Para contratar los Servicios de Asistencia Técnica, cuales son los

Recursos necesarios dque deberia contener la Instituciodn.

OBJETIVO:
Establecer los recursos due deben  tener las instituciones para dJue

los Demandantes contraten los Servicios de Asistencia Técnica.

TABULACION:

RECURSOS COOPERATIVAS | ASOCIACIONES ONG’'S TOTAL | %

NECESARIOS No. % No. % No. %

TECNOLOGIA ADECUADA 22 79 3 75 .3 43 28 72
PERSONAL CAPACITADO 22 79 3 75 5 71 30 77
METODOS\’PROC.ADECUADOS 18 64 2 50 2 29 22 56
OTROS RECURSOS 1 25 1 14 2 5
BASE DE CALCULO 28 4 7 39
ANALISIS:

Las Cooperativas consideran gque las Instituciones deben de
tener los siguientes recursos para contratar los Servicios de
Asistencia Técnica: un 79% considera gue tecnoleogia ¥ personal
capacitado respectivamente, v 64% métodos % procedimientos
adecuados.

lLas Asociaciones consideran que 1as Instituciones deben tener
los siguientes recursos para demandar - 1los servicios de Asistencia
Técnica: Un 75%’, respondieron. dque Tecnologla ¥y pefsonal capacitado
respectivamente, 50% = Métodos Y procedimientos adecuados y 25%

consideran otros Irecursos (experiencia en el ramo) .
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El 71% de las Ong’s consideran que las Instituciones deben
tener para demandar los Servicios de Asistencia Técnica personal
capacitado, 43% Tecnologia adecuada, 29% métodos y procedimientos

adecuados, y 14% consideran otros recursos (experiencia en el ramo) .

INTERPRETACION:

De todo el analisis anteriormente descrito, se puede decir que
los Recursos gque deben tener las instituciones que ofrecen 1los
servicios, para que los Demandantes los contraten son: Personal
Capacitado, Tecnologia adecuada, Métodos y procedimientos adecuados

y por ultimo experiencia en el ramo.

PREGUNTA No. 16

Que beneficios han obtenido al recibir los Servicios de Asistencia
Técnica.

OBJETIVO:

Conocer los Beneficios que han obtenido las Instituciones al recibir

los Servicios de Asistencia Técnica.

TABULACION:

BENEFICIOS COOPERATIVAS| ASOCIACIONES | ONG'S TOTAL | %

~ No. % No. % No. %

MAYOR RENDIMIENTO 21 75 4 100 2 29 27 69
DESARROLLO DEL PRODUCTO 9 32 9 23
CALIDAD DEL PRODUCTO 12 43 1 25 1 14 14 36
MEJORAMIENTO AMBIENTAL 10 36 2 50 5 71 17 44
DESARROLLO DE ESPECIES 7 25 2 50 1 14 10 26
DESARROLLO INSTITUCIONAL 6 21 6 15
OTROS ; 4 14 _ 4 10
BASE DE CALCULO 28 4 7 39
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ANALISIS:

L,os beneficios que han obtenido las Cooperativas dque reciben
1os Servicios de Asistencia Técnica son: E1 75% respondieron Mayor
Rendimiento, 43% Calidad del Producto, 36% Mejoramiento Ambiental,
32% Desarrollo del Producto, 25% Desarrollo de Especies, 21%

Desarrollo Institucional, ¥y 14% otros beneficios (informacién sobre

diversificacién de semillas) .

Los beneficios que han recibido las Asociaciones son: un 100%
considera que Mayor Rendimiento, 50% Mejoramiento Ambiental y
Desarrollo de Especies respectivamente, y un 25% ha recibido Calidad

del Producto.

Las Ong’s han recibido los siguientes peneficios: E1 71%
Mejoramiento ambiental, 29% Mayor Rendimiento, y un 14% Calidad del

Producto vy Desarrollo de Especies respectivamente.

INTERPRETACION:

Los beneficios gque han obtenido los clientes que han recibido
los Servicios de Asistencia Técnica han sido a nivel general los
siguientes: Mejor desarrollo, en el cual incluye Mayor rendimientb,
ademas, Desarrollo del producto, calidad del prodﬁcto, mejoramiento
ambiental, Desarrollo de especies y' Desarrollo institucional; los

cuales han contribuido a fortalecer al cliente VY obtener mayor

rentabilidad.
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PREGUNTA No. 17

Que elementos estratégicos considera que deben tomarse en cuenta

para Comercializar los Servicios de Asistencia Técnica.

OBJETIVO:

Determinar 1o0S elementos estratégicos due deben tomarse €n cuenta

para comercializar 1los Servicios de Asistencia Técnica.

TABULACION:

ELEMENTOS COOPERATIVAS| ASOCIACIONES | ONG'S TOTAL| %

ESTRATEGICOS No. \ % | No. | % No. | % \

ACTIVIDADES DE 14 50 4 \ 100 4 \ 57 \ 22 56
PROMOCION :
ESTRUCTURADE PRECIOS 12 | 43 1 | 25 1T |14 14 36
INVESTIGAR LA 8 29 1 25 3 43 12 31
COMPETENCIA \ \
PLANEACION DE LOS 13 46 1 25 3 43 17 44
SERVICIOS \ \ B
CANALES DE DISTRIBUCION 7 25 1 25 3 |43 11 28
INVESTIGACION DE 11 39 2 50 3 43 16 41
NECESIDADES \
ANALISIS Y EVALUACION 18 64 1 25 3 43 22 56
DE MERCADOS \ J
BASE DE CALCULO 28 | 4 7 L | 39 J
ANALISIS:

Segun las Cooperativas, los elementos estratégicos due Se€

deben tomar en cuenta para comercializar los servicios de Asistencia
Técnica son: un 64% respondié"que Analisis y Evaluacién de mercados,
17% Actividades de promocidn, 46% Planeacidén de los Servicios, 43%
Estructura de precios, 393 Investigacidn de necesidades, 29%

investigar la competencia, ¥ 259 Canales de Distribucidn.
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Los elementos estratégicos segun  las Asociaciones: Son los
siguientes: 100% respondieroﬁ Actividades de promocion, 50%
Investigaciodn de necesidades, vy 25% Estructura de precios,
Investigar 1a competencia, Planeacién de los servicios, Canales de
distribuciédn, Analisis Y Evaluacién de mercados respectivamente.

Los elementos estratégicos segun las Ong’'s son 108 siguientes: 57%
respondieron Actividades de promocidn, Investigar 1a competencia,
43% Planeacién de los servicios, Canales de distribuciodn,
Investigacién de necesidades, Analisis Y Evaluacién de mercados
respectivamente, ¥ un 14% consideran Estructura de precios.

En resumen, 10S elementos estratégicos mas relevantes dque deben
tomarse en cuenta para comercializar 1los Servicios de Asistencia
Técnica, segun las instituciones encuestadas son: actividades de

promocion ¥ Analisis vy Evaluacidn de Mercados.

INTERPRETACI ON:

Segun los clientes, existen varios elementos estratégicos que
deben tomarse en cuenta para comercializar los servicios, dentro de
los cuales consideraron 1los siguientes:

- ‘Analisis Y Evaluacién de Mercados: es decir, gque s¢€ debe realizar
un estudic de mercado para conocer las necesidades de los clientes
gue se les venderan los gervicios de Asistencia Técnica,

- Actividades de Promocién: Para dar a conocer 1los Servicios a los

clientes para que encaminen 1la generacién de Ventas;,
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- ©planeacién de 1los Servicios: con el propbésito de establecer
objetivos y metas que conlleven a los programas de accién,
_ Elaborar una estructura de precios, que dependerén’del tipo de
servicios gue sean solicitados,
- Utilizar un Canal de Distribucién adecuado,
- e Investigar a la Competencia para conocer dque posicién se ocupa

en el mercado.

PREGUNTA No. 18
Esta de acuerdo con el monto gue ha invertido para contratar los

Servicios de Asistencia Técnica.

OBJETIVO:
Conocer si los demandantes estan de acuerdo con el monto invertido

por los Servicios de Asistencia Técnica recibidos.

TABULACION:
RESPUESTAS COOPERATIVAS ASOCIACIONES | ONG’S TOTAL %
No. % No. % No. %
Sl 11 69 1 33 5 100 17 71
NO 5 31 2 67 7 29
TOTAL 16 100 3 100 5 100 24 100
ANALISIS:

Del total de Cooperativas que reciben 1los Servicios de
Asistencia Técnica el 69% esta de acuerdo con el monto de 1la

inversioén y el 31% no esta de acuerdo.
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Del total de Asoclaciones que reciben Asistencia Técnica el 67%
no esta de acuerdo con el monto de la inversidn vy el 33% si esta de

acuexrdo.

Del total de Ong’'s que reciben Asistencia Técnica el 100% estan

de acuerdo con el monto de la inversiédn.

Del analisis anterior, cabe mencionar que las Instituciones que
no estaban de acuerdo con el monto invertido en los Servicios de
Asistencia Técnica recibidos; se debe a 1a falta de Recursos
Econémicos, lo cual representa el menor porcentajé total (29%) de

Cooperativas, Asociaciones y ONG's encuestadas.

INTERPRETACION:
Del analisis anterior, se puede decir gque la mayoria de
Instituciones dJue han pagado por los Servicios de Asistencia Técnica

recibidos, manifestaron estar de acuerdo con el monto invertido.

PREGUNTA No. 19 :
Han recibido 1los Servicios de Asistencia Técnica due ofrece el

CENTA.

OBJETIVO:
Determinar si las Instituciones han recibido 1los Servicios de

Asistencia Técnica que ofrece el CENTA.
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TABULACION:

SERVICIOS |COOPERATIVAS ASOCIACIONES | ONG'S ‘ TOTAL Y% ]
CENTA No. % No. % No. %

Sl 23 82 2 50 6 86 31 79

NO 5 18 2 50 1 14 8 21

TOTAL 28 100 4 100 7 100 39 100

ANALISIS:

De las Cooperativas encuestadas el 82% reciben servicios de
Asistencia Técnica que ofrece el CENTA y el 18% no recibe.

De las Asociaciones encuestadas el 50% reciben Servicios de
Asistencia Técnica y el otro 50% no recibe.

E1 86% de las Ong’s encuestadas reciben los Servicios de

Asistencia Técnica Yy el 14% no reciben.

INTERPRETACION:

El1 79% de 1las instituciones encuestadas que han recibido
Servicios de Asistencia ha sido por parte del CENTA; lo gue
representa el mayor porcentaje de 1las encuestas realizadas, es
decir, que la institucién en estudio cuenta con un mercado amplio

para comercializar dichos Servicios.

PREGUNTA No. 20:

Porgque no han recibido los Servicios de Asistencia Técnica gque
ofrece el CENTA.

OBJETIVO:

Determinar los factores por los cuales las Instituciones no han

recibido los Servicios de Asistencia'Técnica gue ofrece el CENTA.
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TABULACION:
FRECUENCIA
COOPERATIVAS | ASOCIACIONES ONG’'S TOTAL
MOTIVOS ,
No. % No. % No. % No. %
NUNCA HAN SIDO 4 80 1 50 ~ 5 62
VISITADAS ,
FALTA DE 1 20 1 50 1 100 3 38
PROMOCION
TOTAL 5 100 2 100 1 100 8 100
ANALISIS:

E1 80% de Las Cooperativas, considera gque no han recibido
Servicios de Asistencia Técnica porque nunca han sido visitadas por
el CENTA y el 20% considera que ha sido por falta de promocién.

Un 50% de las Asociaciones considera que no ha recibido
servicios de asistencia del CENTA porgque nunca han sido visitadas vy
el otro 50% considera dque por falta de promocién de 1los servicios
gue proporciona.

El1 100% de Ong’s gue no han recibido servicios de Asistencia
técnica del CENTA considera gue ha sido por falta de promocidén de

los servicios que ofrece.

INTERPRETACION:

La falta de visitas de los técnicos, asi como la poca promocidn
de los Servicios de Asistencia Técnica, han sido factores por los
cuales las Instituciones no han recibido dichos servicios por parte
del CENTA, y esto representa un mihimo porcentaje encuestado que

equivale al 21% del total de instituciones (ver pregunta #19) .
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PREGUNTA No. 21

Que opina de los Servicios ‘de Asistencia Técnica que ofrece el
CENTA.

OBJETIVO:

Conocer las opiniones de ~los ~clientes que han recibido 1los

Servicios de Asistencia Técnica del CENTA.

TABULACION:

RESPUESTAS COOPERATIVAS |ASOCIACIONES | ONG'S TOTAL| %

No. % No. % No. | % |

VENTAJAS: |
TIENEN PERSONAL 4 17 2 33| 6 |19
CAPACITADO '
SERVICIOS EXCELENTES 17 74 1 17 | 18 | 58
DESVENTAJAS:
DESVENTAJAS: | R
FALTA DE SEGUIMIENTO 2 9 f* 1 177 3 [ 10
MEJORAR LA CALIDAD 7 30 1 50 | 8 126}
FALTA DE MODERNIZACION
TECNOLOGICA 1 4 1 50 2 6
[BASE DE CALCULO |23 2 & | | 3 | |
ANALISIS:

Dentro de 1las opiniones de las Instituciones dJque han recibido
los Servicios de Asistencia Técnica gue ofrece el CENTA
manifestaron:

VENTAJAS: Un 74% de las Cooperativas opinaron. due los Servicios
recibidos son excelentes, y el 17% que tienen personal capacitado,
33% de las Ong’s opinan que el perspnal es capacitado y el 17% que
los Servicios . que ofrecen son excelentes.

DESVENTAJAS: Un 30% de las Cooperaﬁivas opinaroh que se debe

mejorar la calidad de los Servicios, 9% gque hace falta seguimiento
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y un 4% que les hace falta modernizacidn tecnolégica, E1l 50% de
las Asociaciones opinaron Que se deben mejorar la calidad de 1los
servicios 'y - otro 50% manifesté que les falta modernizacidn
tecnolégica; E1 17% de las Ong s manifestaron que a los Servicios le

hace falta seguimiento.

INTERPRETACION:

Ccon el analisis anterior se detect6 que la mayoria de clientes
opindé gque 1los servicios de Asistencia Técnica que proporciona el
CENTA son Excelentes y due Cuentan con personal Capacitado, lo que
representa ventaja para ésta.

Pero ademds, un porcentaje menor de clientes encuestados opind
lo contrario, vya due consideraron due 1los Servicios tilenen que
mejorar la calidad, incluir Seguimiento y tener modernizacidn
tecnolégica. Lo cual debe tomarse en cuenta para Jue Sse satisfagan

las expectativas y necesidades de los Clientes.

PREGUNTA No. 22
Que recomendaciones aportaria para mejorar la calidad de 1locs

Servicios de Asistencia Técnica que ofrece el CENTA.

OBJETIVO:

Conocer las opiniones de los demandantes para mejorar la calidad de

los servicios.

2
5 BBLINTECH i}

.
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TABULACION:

RESPUESTAS \COOPERATIVAS ASOCIACIONES | ONG'S TOTAL| %

r No. \ % No. \ % \ No. \ %

WOGRAMAS MAS EFICIENTES | 7 | 30 1 | 50 | 2 {3 ] 10 | 32 |
ESPECIALIZACION DE \ 3 \ 13 \ 1 \ 50 \ \ \ 4 \1ij
PERSONAL
RENOVACION TECNOLOGICA | 1 | 4 | 1 | 50 \ \ | 2 | 6 |
SEGUIMIENTO EN LOS \ \ 26 \ \ \ 2 \ 33 \ 8 \ ZGJ
SERVICIOS
|AGILIDAD EN RESULTADOS 2 9 | \ \ 1 2 | 6 |
|BASE DE CALCULO 23 | 2 \ | © \ | 3 | B
ANALISIS:

Las recomendaciones de las Cooperativas para mejorar la calidad
de los servicios de Asistencia Técnica gque ofrece el CENTA son: un
30% opina due se deben tener Programas mas eficientes, 26%
Seguimiento en los Servicios, 13% Especializacién de personal, un 9%

opina agilidad de resultados y un 4% Renovaciodn tecnolbgica.

1,as Asocilaciones recomendaron para mejorar la calidad de los
servicios de Asistencia Técnica 1o siguiente: 50% recomendaron
Programas mas Eficientes, Especializacién de personal Vv Renovacidn

Tecnoldgica respectivamente.

lLas recomendaciones de las Ong’'s para mejorar la calidad de los
Servicios e Asistencia Técnica due ofrece el CENTA son: 50%

Programas [as eficientes y otro 50% Seguimiento de los Servicios.
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INTERPRETACION:

Las recomendaciones mas relevantes que aportaron las
instituciones para mejorar la calidad de los servicios de asistencia
Técnica son: Programas eficientes Y Seguimiento en los servicios;

debido a dque representan los mayores porcentajes de la encuesta

realizada.

Yy un minimo porcentaje opindé que el personal tiene gque ser
especializado (lo que implica una constante capacitacidn del mismo),
rambién consideraron la Renovacion Tecnoldbgica Y agilidad en 1los

resultados de los Diagnésticos Yy pruebas que se realicen.
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4. DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL PARA LA

COMERCIALIZACION DE 1.0S SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA DEL CENTA.

4.1 SITUACION ACTUAL DE CENTA

La estructura organizacional del CENTA ha tenido muchas
modificacilones desde sus origenes, incorporando unidades
congruentes con las disposiciones de la politica del Gobierno.

Es por ello gque en 1a actualidad, el CENTA en su nueva estructura
organizativa, cuenta con una unidad de mercadec} y atencidn al
cliente, la cual tiene por objetivos: Contribuir con la
investigacién socioceconémica y de mercado orienténdolo a la
comercializacidén Y la incorporacién de calidad; incrementar los
ingresos provenientes de la venta de servicios y productos;
propiciar un adecuado servicio de atencién al cliente; ¥ fortalecer
el posicionamiento institucional estratégico para hacerla mas

competitiva.

En cuanto a 1los servicios que ytiliza 1la institucidn, para
generar Y transferir tecnologia agropecuaria se tienen: Servicios
de Asistencia Técnica Y Mc’)dulds de Capacitacién en las areas de
Granos Basicos, Hortalizas, Frutales y Forestales, Especies
Menores, Bovinos y Porcinos; rambién =~ incluye Servicios de
l.aboratorio para realizar analisis, Diagnésticos, Recomendaciones ¥

ejecuta proyectos de investigaciodn.
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Es importante destacar que la institucién cuenta con personal
calificado (Ver preg.#8 de Oferentes), ya due ’éstos tienen 'la
suficiente experiencia para brindar 1los servicios (Ver preg.#B‘de
Oferentes) .
cabe mencicnar due existe Burocracia y poca comunicacién en la
Institucidén para due las funciones administrativas se desarrollen
eficientemente (Ver preg.#14 de Oferentes); ademas no cuenta con
suficientes Recursos Financieros para desempenar adecuadamente Sus

actividades (Ver preg. # 8 y #14 de Oferentes) .

Y por altimo, los técnicos consideran due no existe un plan
estratégico de comercializacidn de 1los servicios de asistencia

+écnica gue brinda el CENTA (Ver pred. 416 de Oferentes).

4 7 SITUACION DEL MERCADO OBJETIVO

En la investigacioén realizada se tomaron en cuenta Las
Cooperativas, Asocliaciones ¥y ONG' s dedicadas al sector agropecuario
las cuales componen el Mercado Objetivo para la comercializacién de
los servicios del CENTA, siendo la actividad econémica de las
Cooperativas “La agricultura”, Ppor otra parte; las Asociacliones ¥
ong’'s son de wgervicios”, ya due brindan asesoria Y capacitacién

agropecuaria a sus afiliados (Ver Pregunta #3 Demandantes) .

En cianto a su tamano, 1a mayoria de instituciones se clasifica

como Mediana Y Grande (Ver Pregunta #4 Demandantes), las cuales
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reciben servicios de asistencia técnica en las areas "del sector
agropecuario como: Granos Basicos, Frutales y Forestales,

Hortalizas, Bovinos, Porcinos vy Especies Menores.

Ademés, las areas gue . mayor demanda tienen por las
instituciones - son: Frutales vy Forestales, (Granos Bisicos ¥
Hortalizas por ser los productos que mas se consumen en el Mercado.
Por otra parte existen menos instituciones que demandan los
Servicios enfocados en las 4reas de Bovinos, Porcinos Yy especies

menores (Ver Pregunta #8 Demandantes) .

A su vez es importante mencionar que los Servicios de
Asistencia Técnica recibidos por las Instituciones son calificados
en su mayoria en un rango de Buenos y Muy Buenos, lo que significa
que éstos han contribuido al logro de los resultados (Ver Pregunta
#11 Demandantes). Dichos resultados obtenidos por éstas son: Mayor
Rendimiento, Mejoramiento ambiental y Calidad del Producto (Ver

Pregunta #16 Demandantes) .

Con respecto a las Caracteristicas necesarias que las
instituciones consideran que deben tener los Servicios de
‘Asistencia Técnica para que satisfagan sus necesidades son:

- Seguimiento en los servicios,



107

. Excelencia en los servicios;,
. Horarios Accesibles,

. v una Informacién completa en 1os mismos (Ver Pregunta #14

Demandantes)

Todo lo anterior, segun  los Demandantes puede lograrse
teniendo: Personal Capacitado, Tecnologia y Métodos ¥y Procedimientos
adecuados (Ver Pregunta #15 Demandantes), 1o cual contribuye a dque

los Servicios sean aun méas demandados por é€stos.

4.3 SITUACIéN DEL MICRO AMBIENTE
4.3.1.Situacién de la Competencia

Las Instituciones dque ofrecen Servicios de Asistencia Técnica,
Ademads del CENTA son: FUSADES, FEPADE, TECHNOSERVE, PROCAFE, RACOPAI
Y CLUSA.

De las cuales' las mas wtilizadas por las instituciones soOnN:
PROCAFE pera las Cooperativas, TECHNOSERVE para las Asociaciones Y

FUSADES pa-a las ONG’s (Ver Pregunta $#9 Demandantes) .

También se puede decir, gue en comparacién con el CENTA, éstas
cuentan con suficientes = Recursos Financieros, Agilidad
Administra=iva = en sus operaciones Y mantienen una adecuada
comunicacior para la ejecucidn de las actividades (Ver Pregunta #13

Oferentes) .



108

4.4 SITUACION DEL MACRO AMBIENTE
4.4.1 Economia |

Las instituciones en su mayoria han recibido = Servicios de
Asistencia Técnica en forma gratuita (Ver pregunta #13 Demandantes)
lo gue se relaciona a gque han sido proporcionados por el CENTA (Ver
Pregunta #9 Demandantes) due no cobraba por los Servicios dque
brindaba.

Por otra parte, existen instituciones que han pagado por los
servicios y estan de acuerdo con el monto de la inversién (Ver

Pregunta #18 Demandantes) .

4.4.2 Politico ¥ Legal
4.4.2.1 Politico

E1l programa de Gobierno (1999-2004), en su alianza por el
trabajo persigue mejorar las condiciones due incrementen la
rentabilidad agropecuaria, considerando la modernizacidn Yy
descentralizacidn de los sistemas de asistencia técnica vy

extensionismo agropecuario.

4.4.2.2 Legal

Segun la ley de creacién del CENTA, ésta cuenta con autconomia
en 1o administrativo, econémico y técnico para tomar kdecisiones
oportunas en el empleo eficiente de los recursos técnicos, humanos Y

financieros.
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Es importante destacar, que el CENTA esta facultado para
obtener 1ingresos por'la prestacidn de Servicios, venta de productos

vy publicaciones, lo que contribuye a incrementar los ingresos de la

institucién. Ademas; puede celebrar convenios 0O contratos  con
personas naturales O juridicas, organizaciones particulares Y
publicas.

4.4.3. Tecnologia

E1l CENTA cuenta con los Recursos suficientes ¥ adecuados para
proporcionar los Servicios de asistencia Técnica; ya Qque poseen
Tecnologia adecuada, lo que contribuye a dque los Servicios tengan

calidad (Ver pregunta #8 Oferentes) .

4.5 BANALISIS DE VARIABLES ESTRATEGICAS
4.5.1 Prueba (Investigacién de Mercédo)

Actualmente la unidad de mercadeo Y atenciéon del CENTA,
contribuye con la investigacién socioeconémica y de mercado en el

proceso de generacién vy transferencia de tecnologia.

4.5.2 Particién (Segmentacidn de Mercado)

E1 CENTA ofrece los Servicios‘de Asistencia Técnica en todo el
territorio nacional, a todo tipo de instituciones(Cooperativas,
Asociaciones, Universidades Y Fundaciones), productores Y personas

que se dedican a la actividad agropecuaria.



111
4.6.2 Precio

En el CENTA, el establecimiento:de precios €5 algo nuevo, Yya
gque anteriormente los Servicios de Asistencia Técnica se han

ofrecido gratuitamente.

Segun la Investigacién realizada a los Técnicos v
Coordinadores;, éstos manifestaron que para establecer el precio de
los Servicios, S€ debe tomar en cuenta 1a Recuperacion de Costos mas

un Porcentaje de Utilidad (Ver pregunta #10 de Oferentes) .

por otra parte; cabe mencionar due 1as instituciones que
Demandan cervicios de Asistencia Técnica, no s6lo los han recibido
‘gratuitamente, sino también que han pagado pOr ellos en diferentes
condiciones como: Tarifas preestablecidas, Pagos Prendarios,

Contratos 4 TiempO preestablecidos ¥ Contratos a Tiempo Futuro.

4.6.3 Plaza (canales de distribucién)

L,os _anales de Distribucién de 1os Servicios de Asistencia
Técnica due riene el CENTA, s€ realizan mediante la via directa’del
asesor téinico asignado a. las instituciones due 1os solicitan
(Asesor Técxico—Institucién). Por lo gque no utilizan intermediarios

para prinda:r dichos Servicios.
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4.6.4 Promocibébn (Mezcla promocional)
4.6.4.1 Venta Personal

Por medio de entrevista personal con el encargado de la Unidad
de Comercializacidén de los Servicios del CENTA, se obtuvo, = que
existen 494 Asesores Técnicos y 5 Coordinadores de los programas,
quienes proporcionan Servicios a los agricultores e instituciones
que los solicitan.

Por otra parte, cabe mencionar gque los Técnicos poseen la
suficiente experiencia en el campo para brindar los Servicios (Ver
Pregunta #3 de Oferentes) y consideran que la mejor forma de darlos
a conocer, segUn dicha experiencia en el rubro es: mediante Visitas
Directas; las cuales consisten en enviar a un representante del
CENTA con la finalidad de dar a conocer a los posibles clientes
sobre los Servicios que ellos ofrecen (Ver Pregunta #11 de

Oferentes).

4.6.4.2 Publicidad

Con la investigacién realizada a las Cooperativas, Asociaciones
y ONG’s que reciben los Servicios de Asistencia Técnica, se detecto
gque los medios de comunicacién por los cuales se informaron de
dichos servicios fue a través de: Otros Medios (Colegas y a través
de otras instituciones) y en menor proporcién por: Radio, Periédicos

y Televisidén (Ver Pregunta #12 de Demandantes).
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Por otra parte, segun el anélisis de las encuestas dirigidas a

los Técnicos y Coordinadores de los programas de Asistencia Técnica
del CENTA, los medios de comunicacién que més utilizan para dar a
conocer los . Servicios son los siguientes: Radio  Periddicos,

Revistas y Televisidén (Ver Pregunta #12 de Oferentes).

4.6.4.3 Publicidad no pagada
El CENTA realiza reportajes sobre los servicios que ofrece a

los agricultores, por medio de noticias en los periddicos(Ver anexo

#5)
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5. CONCLUSIONES

5.1 CONCLUSIONES DE OFERENTES

a.

El Marco Legal de la Institucidn, le faculta comercializar los

Servicios de Asistencia Técnica.

El - plan de ° Gobierno (1999-2004), apoya el Desarrollo
Agropecuario considerando la modernizacién y descentralizacién
de los sistemas de asistencia técnica y extensionismo

agropecuario.

Los Técnicos y Coordinadores de los programas de asistencia
Técnica del CENTA, poseen la suficiente experiencia en el

campo para brindar los servicios de la forma mas adecuada.

Las areas en las que mé&s se ofrecen los Servicios de
Asistencia Técnica son: Granos Basicos, Frutales y Forestales;

y Hortalizas.

El CENTA cuenta con tecnologia y personal calificado para

ofrecer los servicilos de asistencia técnica.

La Unidad de Mercadeo y atencién al cliente contribuye a la
investigacién de mercado en el proceso de generacién y

transferencia de tecnologia.
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Los Factores mas relevantes gue determinan la aceptacién de
los Servicios segln los Oferentes son: Excelencia 'y

Seguimiento en los Servicios.

Segun los Oferentes el CENTA cuenta con los’Recursos Técnicos
(equipo audiovisual, proyector y Rotafolio), Didé&cticos
(Papeleria, Pizarras, Guias técnicas y Acetatos), Personal
altamente calificado y Tecnologia sufiéiente y adecuada para

ofrecer los Servicios de Asistencia Técnica.

Los beneficios que han obtenido los clientes al recibir los
Servicios del CENTA se pueden mencionar los siguientes: Mayor
Rendimiento, Calidad del Producto, Mejoramiento ambiental,
Desarrollo Institucional, Desarrollo del Producto y Desarrollo

de Especies Menores.

Segun los Oferentes, el establecimiento de precios se puede
fijar en base a: Costo mads Porcentaje de Utilidad; esto con el

propdsito de incrementar los ingresos de la institucién.

La mejor forma de dar a conocer los Servicios segun la
experiencia 'de los - Oferentes, es a través de Medios
Publicitarios (Radio, Peridédicos, Revistas y Televisién),

Visitas Directas y Programacién de Visitas.
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1. Las Ventajas que tienen otras instituciones en comparacidén con
el CENTA son: Agilidad Administrativa (Menos Burocracia),

Adecuados Recursos Financieros y Comunicacién.

m. Los Oferentes no conocen la existencia de un Plan Estratégico

de Comercializacién para ofrecer los Servicios de Asistencia

Técnica.
5.2 CONCLUSIONES DE LOS DEMANDANTES

a. La mayoria de instituciones dedicadas al sector agropecuario,
se clasifican como mediana y grande empresa, segun su capital

social.

b. Las areas en las que mas han recibido Servicios de Asistencia
Técnica son: Granos Basicos, Frutales vy Forestales; Yy

Hortalizas.

c. Las Cooperativas, Asociaciones y ONG’s han recibido Servicios
de Asistencia Técnica del CENTA y de otras Instituciones como:

TECHNOSERVE, PROCAFE, ACOPAI, CLUSA, FUSADES Y FUSAL.

d. Los Servicios que han recibido las instituciones en estudio,

los han clasificado como Muy Buenocs.
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Los medios. por los que se informaron . las instituciones en
estudio sobre los Servicios de Asistencia Técnica, han sido por
Colegas, a través de Otras Instituciones, Radio, periédicos y

Televisiodn.

La mayoria de las instituciones a las cuales se les brindan los
Servicios de Asistencia Técnica, los han recibido en forma

gratuita.

Las caracteristicas Dbésicas que deben tener los Servicios de
Asistencia Técnica para que satisfagan las necesidades de 1los
Demandantes radican fundamentalmente en un adecuado seguimiento

del Servicio y Horarios Accesibles.

Los Recursos que deben tener las instituciones que ofrecen los
Servicios de Asistencia Técnica para que los Demandantes los

Contraten son: Personal Capacitado y Tecnologia adecuada.

Los Beneficios que han obtenido los clientes que han recibido
los Servicios de Asistencia Técnica son: Mayor Rendimiento,

Mejoramiento Ambiental y Calidad del Producto.

Los aspectos mas importantes a considerar para mejorar la

prestacién de  los Servicios ofrecidos por el CENTA son
Programas mas Eficientes, Seguimiento en los  Servicios vy

Especializacién del Personal.
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6. RECOMENDACIONES

6.1 RECOMENDACIONES CON RESPECTO A LA OFERTA

a)

La Unidad de Mercadeo y atencién al cliente, debe realizar
constantemente investigaciones de mercado, con el propdsito de
conocer las necesidades y deseos de los clientes con respecto a

los servicios de asistencia técnica.

Minimizar la Burocracia en torno a los Servicios de Asistencia
Técnica, de tal manera qgue permita proporcionar dichos

Servicios de una forma méas agil.

Incluir un adecuado Proceso de Seguimiento de los Servicios de
Asistencia Técnica que brinda la institucidn para lograr gue se
alcancen los resultados esperados con una adecuada aplicacidn

de las técnicas agropecuarias.

Elaborar un plan estratégico de comercializacidén gque permita
incrementar los ingresos de los servicios ofrecidos

actualmente.

Divulgar la existencia del plan estratégico de comercializacién
a los  técnicos 'que ofrecen los servicios por medio de una
adecuéda comunicacién, con el propdsito ‘que todas las
actividades gue sé realicen interna y externamente se orienten

al logro de los objetivos del plan.
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6.2 RECOMENDACIONES CON RESPECTO A LA DEMANDA

a) Verificar que las necesidades de los demandantes sean cubiertas

y satisfechas por 1los oferentes. de los servicios, con la
finalidad que los clientes queden satisfechos ¢on los servicios

que reciben por la institucién.

Realizar promocidén para dar a conocer los Servicios de

Asistencia Técnica a los clientes potenciales.

Determinar la estrategia de precios adecuada para la
comercializacién de los servicios de asistencia técnica, gque

permita adquirir dichos servicios a las instituciones.
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CAPITULO III
PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION PARA LOS
SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA OFRECIDOS EOR EL CENTRO NACIONAL DE

TECNOLOGIA AGROPECUARIA Y FORESTAL DE EL SALVADOR.

1. INTRODUCCION

La propuesta del plan estratégico de comercializacidén para los
servicios de asistencia técnica ofrecidos por el CENTA, esté
encaminada a mejorar los ingresos de la institucidn, por medio de 1la
venta de dichos servicios, a instituciones como: Cooperativas,

Asociaciones y Ong’s dedicadas al sector Agropecuario.

Dicha propuesta incluye: Andlisis de Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades 3% Amenazas (FODA) , justificacidén del plan de
comercializacién, misién vy objetivos de mercado, estrategias de

comercializacién, presupuesto y control de dicho plan.



2. ANALISIS DE FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES y AMENAZAS

(FODA) DEL MERCADO DE LOS SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA DEL CENTA.

Después de realizado el ‘Diagnéstico sobre la Situacién actual
para la ’Comercializacién de los Servicios de Asistencia Técnica,
puede sintetizarse la informacién recopilada en una Matriz FODA que
permita tener una concepcién global de cada una de las variables
intervinientes en dicha matriz y que servird de preambulo hacia el

disefio del plan estratégico ya mencionado.

Naturalmente, con la informacién incluida en la Matriz, se
procedera a plantear una esquematizacién de elementos que permita
promover el modelo mas adecuado de estrategias de comercializacién

para los Servicios de asistencia Técnica promovidos por el CENTA.

Congruente con lo anterior, se presenta a continuacién la

Matriz FODA:



ANALISIS DE FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS (FODA)
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DEL MERCADO DE LOS SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA DEL CENTA

1. ANALISIS DEL AMBIENTE INTERNO

AREAS FORTALEZAS DEBILIDADES
-Existe suficiente personal para | -Pocos incentivos al personal,
atender la Demanda lo que puede causar fuga del

personai capacitado.
-Cuenta con personal altamente ;
RECURSO calificado -Falta de seguimiento en las
HUMANO actividades para proporcionar
los servicios.
-Cuenta con el subsidio del |-Escasos recursos financieros
RECURSO Gobierno para desempefiar las
FINANCIERO actividades adecuadamente.
-Cuenta con wuna unidad de |- Existe Burocracia en sus
RECURSO mercadeo creada en la nueva | procesos.
ADMINISTRATIVO | estructura de la institucion
-Sistemas de informacién
-Posee un manual de organizacion | gerencial deficientes(poca
comunicacion)
2. ANALISIS DE FACTORES MICRO AMBIENTALES
FACTORES OPORTUNIDADES AMENAZAS
-No hay oferta completa de los | -Existen otras instituciones
servicios de asistencia técnica en su | especializadas en un area
totalidad en el mercado. especifica del sector
agropecuario.
COMPETENCIA | _ Otras instituciones que brindan los
servicios de asistencia técnica al |- Dada la apertura de

sector agropecuario, no tienen
cubierto todo el territorio nacional.

-Las empresas productoras
necesitan asistencia técnica para
modernizarse y

ser mas

competitivas en el mercado.

mercado, se espera el ingreso
de ofras instituciones que
prestan servicios de asistencia
técnica de otros paises.
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3. ANALISIS DE FACTORES MACRO AMBIENTALES

FACTORES OPORTUNIDADES AMENAZAS
| -Existen Créditos para el mejoramiento del | -Tratados de libre comercio
ECONOMIA | sector agropecuario. incluye la apertura de
productos agropecuarios.
-El plan de Gobierno(1999-2004), apoya el | -Que no se cumpla la
desarrollo agropecuario considerando la | politica de gobierno de
POLITICO modernizacion y descentralizacién de los | apoyar al sector
sistemas de asistencia técnica vy | agropecuario.
extensionismo agropecuario.
-Autonomia de la institucion en 1o | -Que surja una ley que le |-
administrativo, econémico y técnico. prohiba comercializar los
LEGAL servicios  de  asistencia
-se pueden comercializar los servicios para | técnica.
generar ingresos.
-cuentan con capacidad tecnologica para |-Que no se utilice Ia
ofrecer los servicios. capacidad instalada
TECNOLOGIA

-Asistencia técnica extranjera para manejo
de equipo.

-Que la tecnologia se vuelva
obsoleta
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3. JUSTIFICACION

A través de la investigacidn bibliografica y la de campo, se
realizé el Diagnéstico de la situacidn actual del CENTA, de lo cual

se considera lo siguiente:

% Desde su inicio el CENTA ha tenido como razén de ser, Generar y
Transferir Tecnologia para contribuir al Desarrollo
Agropecuario,

** Existen Instituciones que necesitan Asistencié Técnica en las
dreas del Sector agropecuario para enfrentar nuevos mercados a
raiz de la Globalizaciédn,

% La Politica del Gobierno para el Desarrollo Agropecuario, se
encamina a la Modernizacidén y Descentralizacidén de los Sistemas
de Asistencla Técnica y Extensionismo Agropecuario, lo cual
implica mejorar todos sus Recursos (materiales, humanocs,
técnicos \% financierocs) para proyectar servicios mas
eficientes, lo gque «conlleva a la comercializacidén de los
mismos,

% Y considerando que la ley de creacidén del CENTA. le permite

comercializar los Servicios,

Es necesario que el CENTA cuente con un instrumento mercadoldgico
como. lo es un Plan Estratégico de Comercializacién de los Servicios
de Asistencia Técnica, que le permita Comercializar dichos Servicios
para gque genere ingresos a la institucidén (bajo el enfoque de

sostenibilidad).
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4 . MISION Y OBJETIVOS DE COMERCIALIZACION.

Misidn:

Contribuir a 1la generacidén y transferencia de tecnologia a
instituciones dedicadas al sector agropecuarié, buscando la
excelencia de los Servicios por medio de un personal técnico

capacitado, tecnologia avanzada y eficiencia en la prestacién de

Servicios, a fin de obtener satisfaccidén de las instituciones
demandantes.

Objetivos:

- Comercializar los servicios de Asistencia Técnica, con el

propdésito de obtener fondos adicionales que le permitan al CENTA,

invertirlo en el alcance de su objetivo social.

- Mejorar la calidad de los Servicios de Asistencia Técnica para que

sean competitivos en el mercado.

- Realizar analisis de mercado, con el fin de conocer las

necesidades y deseos de los clientes actuales y potenciales.
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5. ESTRATEGIA COMPETITIVA DE COMERCIALIZACION

Debido a que el CENTA presta sus servicios a nivel nacional,
cuenta con la mejor tecnologia y un personal altamente calificado.
La Estrategia que adoptard estard orientada a una posicidén de
Liderazgo, ya gque contribuye directamente al desarrollo del mercado
Agropecuario. Para esta estrategia se tiene una especifica, la
Estrategia de Desarrollo de la Demanda global, ya gue el CENTA
deberd descubrir nuevos usuarios de los serviciocs, y la promocidn de

nuevas técnicas para el uso de estas.

6. ESTRATEGIAS DE LA MEZCLA DE COMERCIALIZACION

Se incluyen las estrategias de variables estratégicas vy

variables tacticas.

6.1. Estrategias para las Variables Estratégicas
6.1.1 prueba (investigacidén de mercado)

La Unidad de Mercadeo y atencién al cliente del CENTA, deberéa
realizar un permanente monitoreo, auditoria e investigacidén de
mercado que le permita conocer las necesidades y deseos de los
clientes actuales y potenciales, utilizando los diferentes métodos
de la investigacién para planear, instrumentar vy evaluar los

resultados.

6.1.2 Particién (Segmentacién de mercado)

Se 1ldentifica el Mercado en el cual se comercializaran 1los
Servicios de Asistencia Técnica en las diferentes areas del sector
agropecuario, en el cual se tomaran en cuenta Las Cooperativas,
Asociaciones, ONG' s, Universidades, Productores, Instituciones
publicas 3% privadas, gue demanden dichos servicios. Las

Caracteristicas se especifican el siguiente cuadro:
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CARACTERISTICAS DEL MERCADO OBJETIVO

MERCADO )
OBJETIVO CARACTERISTICAS
Que demanden servicios de asistencia Técnica en las areas
PRODUCTORES, que ofrece el CENTA como son: Granos Basicos, Hortalizas,
INSTITUCIONES Frutales y Forestales, Bovinos y Porcinos; y Especies Menores.
PUBLICAS Y Dedicadas al Sector Agropecuario.
PRIVADAS

Con capacidad de pago de los servicios .

ASOCIACIONES
Y
COOPERATIVAS

Dedicadas al Sector Agropecuario

Registradas legalmente, es decir, que pertenezcan al sector
reformado y tradicional (registradas en el ISTA e INSAFOCOOP
respectivamente).

Que demanden servicios de asistencia técnica en las areas que
ofrece el CENTA como son: Granos Basicos, Hortalizas,
Frutales y Forestales, Bovinos y Porcinos; y Especies Menores.
Que fomenten las actividades productivas a nivel agricola,

pecuario y forestal.

ONG’s

Que demanden servicios de asistencia Técnica en las areas
que ofrece el CENTA como son: Granos Basicos, Hortalizas,
Frutales y Forestales, Bovinos y Porcinos; y Especies Menores.
Dedicadas al Sector Agropecuario.

Que estén registradas legalmente en el Registro de Comercio.

Que sean intermediarias de los Servicios de asistencia técnica.

UNIVERSIDADES

Relacionadas con las Ciencias Naturales
Que cumpla con los requisitos para ejercer la carrera, segun el
Ministerio de Educacion.

Privadas y Publicas.
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6.1.3 Priorizacidn
El segmento de mercado estard conformado por dos niveles:
- Nivel wuno : Cooperativas, ' Asociaciones y Ong's del sector

agropecuario (Instituciones grandes, medianas y pequefas)

- Nivel dos : Empresarios del sector agropecuaric y universidades
gue posean la carrera de ciencias naturales en agronomia, Quimica y
Biologia.

El Plan de Mercadeo, serd disefiado para atender los niveles del
mercado que han sido priorizados anteriormente, los cuales tendran
una aplicacién especial de acuerdo a las caracteristicas de los

clientes identificados en cada nivel.

6.1.4 Posicionamiento
Los servicios de asistencia técnica del CENTA, se posicionaran
con la mejor calidad comparativa y a precio promedio de mercado.
La calidad comparativa, implica posicionar en relacidén a 1la
competencia, «calidad del técnico y su experiencia, calidad de

laboratorio y calidad de atencidén y rapidez del servicio.

6.2. Estrategias para las Variables Tacticas
6.2.1 producto (Servicio)

La estrategia estard orientada con una alta amplitud y con poca
profundidad para los servicios técnicos; y para los servicios de

laboratorio con una limitada amplitud y mayor profundidad.
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Los servicios técnicos serédn en las siguientés 4dreas: Granos
basicos, Hortalizas, Frutales vy Forestales, Especies Menores,
Bovinos y Porcinos.
Los Servicios de Laboratorio incluirédn: andlisis de suelos,
parasitologia vegetal y Quimica agricola.

Considerando las siguientes caracteristicas para los servicios:

Seguimiento en el servicio,

Horarios accesibles al cliente,
- Informacidén completa

- y programas de induccidn

6.2.2 Precio
Establecer precio gue no sd6loc cubran los costos, sino
considerar precios promedio de mercade, el cual puede variar

dependiendo al tipo de acuerdo o convenio interinstitucional.

6.2.3 Plaza (Canales de distribucién)
Se consideraran dos Mercados: Mercado Local y Exterior.
Mercado Local: la estrategia para la prestacidén de servicios
eé de via directa, es decir, del generador del

servicio al interesadc en la prestacidén del

Servicio.
Mercado Exterior: Hacer uso de los agentes intermediarios
(representantes), los cuales obtendran un

porcentaje por el valor de la venta.
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6.2.4. Promociones (Mezcla Promocional)
Se desarrollan estrategias para la mezcla promocional, las

cuales se detallan a continuacidén:

6.2.4.1 Venta personal

Los referentes de mercadeo estableceran contacto directo con
las instituciones demandantes, en busca de hacer una presentacién de
los servicios, para gque los adgquieran. Estos, van a estar divididos
de acuerdo a los niveles identificados anteriormente (dos referentes

para cada nivel).

6.2.4.2 Promociones de venta

e Realizar exhibiciones en eventos, ferias nacionales y locales
relacionadas con el sector agropecuario, en los cuales se daran
a conocer la diversidad de los servicios y la explicacién de

sus caracteristicas.

e efectuar conferencias y seminarios para dar a conocer los
beneficios de los servicios de asistencia técnica.

¢ Hacer demostraciones en los puntos geograficos cercanos a los
demandantes

e Promover en periodos claves la prestacidén de servicios
complementarios, sin -costo, como agregado de servicios
principales.

e Distribuir material impreso explicativoe de los - servicios

prestados (afiches, boletines y Brochours)
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6.2.4.3 Publicidad
e Utilizacién de medios masivos

e Montaje de 'una campafia publicitaria, ejecutada en su etapa
intensiva, en las fechas previas a los periodos principales, de
acuerdo a la actividad agropecuaria que se refiera.

e Campafia de sostenimiento durante dos meses después de la

campafia intensiva, siendo ésta no mayor de un mes.

6.2.4.4 Publicidad no pagada
Uso de los diferentes medics masivos, especialmente Radio,
Televisién y Prensa. Organizando a través de boletines de prensa a

los diferentes mediocs.

7. PRESUPUESTO DEL PLAN DE COMERCIALIZACION

A continuacidén se presenta un modelo de presupﬁesto de Ingresos
y Egresos del Plan de comercializacién para los servicios de
asistencia técnica del Centro Nacional de Tecnologia Agropecuaria y

Forestal.

7.1 PRESUPUESTO DE VENTAS
Para la elaboracidén del Presupuesto de Ventas se han regquerido
de datos proporcionados por la Unidad de Mercadeo y Atencidén al

Cliente del CENTA.
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® Asesorias:
Se realizaran 1,520 Asesorias en el afio a un precio de ¢870.00

cada una.

e Capacitaciones:
Se impartiran 30 Capacitaciones Anuales, las cuales la integran
grupos de 25 personas, & un precio de ¢1,600.00 por persona; que

incluye Honorarios, Bibliografia y Diploma de participacién.

* 2Analisis de Laboratorio

a) Laboratorio de Quimica Agricola: Este realiza los siguientes

andlisis:
a.l) Bromatologia : Se realizan 7,010 analisis a un precio
promedio de ¢93.70 cada uno (Ver anexo 6-2)
a.2) Anadlisis Foliar : Se realizan 2,019 andlisis a un precio
promedio de ¢84.35 c/u (Ver anexo 6-3)
a.3) Anadlisis de Fertilizantes y materias primas : Se realizan
613 andlisis a un precio promedio de ¢106.70 c/u (Ver anexo 6—-4)
a.4) Andlisis de agua para riego : Se realizan 243 analisis a
un precio promedio de ¢63.50 c/u (Ver anexo 6-5)
a.5) Analisis 'Misceléneos : Se realizan 115 analisis a un

precio promedio de ¢90.50 c/u (Ver anexo 6-6)
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b) Laboratorio de Parasitologia vegetal : Se realizan 360 anédlisis a

un precio promedio de ¢77.75 c/u (Ver anexo 7-2)

c) Laboratorio de Suelos : Se realizan 20,000 anédlisis a un precio

de ¢35.00 c/u (Ver anexo 8-2)

Se estima vender el 30% del n° total de analisis de laboratorio
que realiza el CENTA anualmente (ver anexos 6,7 y 8); segun datos

proporcionados por el encargado de la unidad de mercadeo.

7.2 PRESUPUESTO DE GASTOS DEL PLAN DE COMERCIALIZACION.

Para la elaboracidén del presupuesto de Gastos, se tomaron los

siguientes datos:

a. Unidad de Mercadeo, estd compuesta por:

Gerente de Unidad, con un Salario de ¢6,000.00
Asistente a la Gerencia, con un Salario de ¢5,000.00
Secretaria, con un Salario de ¢3,500.00

4 Referentes de Mercadeo con un salario de ¢4,000.00

Mensuales para cada uno.

b. Sueldos de los Técnicos
Se les asignarda el 10% sobre el ingreso de las ventas totales de
los servicios de asistencia técnica como honorariocs por servicios

profesionales.
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c. Cuota Patronal : totalizan el 14% de los Salarios netos a

pagar; que incluye: AFP 5.5%, ISSS 7.5% e Insaforp 1%.

d. Viaticos y Kilometraje : Se preverada un 2% sobre el ingreso de
las ventas totales de los servicios de asistencia de técnica,

para cubrir éste gasto.

e. Actividades Promocidnales
- Participacién en congresos/seminarios : uno cada trimestre,
considerando una estimacién de ¢25,000.00 c/u.
- Brochours: Elaboracidén de ¢50,000.00 anuales.

- Campafla de imagen institucional : ¢200,000.00
f. Investigacién de mercados : Se estima ¢75,000.00 anuales

Se estima un incremento del 5% anual para los ingresos y gastos

del plan de comercializacidén, los cuales se muestran a continuacién:



CENTA

CENTRO NACIONAL DE TECNOLOGIA AGROPECUARIA Y FORESTAL

PRESUPUESTO DE VENTAS PARA LOS SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA.

COLONES
CONCEPTO ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Venta de Servicios de Asistencia Técnica
Asesoria 1,670,400 | 1,753,920 | 1,841,616 | 1,933,697 2,030,382
Capacitacion 1,200,000 | 1,260,000 | 1,323,000 | 1,389,150 1,458,608
Anilisis de Laboratorio
Laboratorio Quimica Agricola
Bromatologia 197,051 206,904 217,249 228,111 239,517
Analisis Foliar 51,091 53,646 56,328 59,144 62,101
Andlisis de Fertilizantes 19,622 20,603 21,633 22,715 23,851
Analisis de Agua para Riego 4,629 4,860 5,104 5,359 5,627
Anadlisis Miscelaneos 3,122 3,278 3,442 3,614 3,795
Laboratorio de Parasitologia
Vegetal 8,397 8,817 9,258 9,721 10,207
Laboratorio de Suelos 210,000 220,500 231,525 243,101 255,256
TOTALES 3,364,312 3,532,528 3,709,155 3,894,612 4,089,342

cel




CENTA

CENTRO NACIONAL DE TECNOLOGIA AGROPFCUARIA Y FORESTAL
PRESUPUESTO DE GASTOS PARA LA VENTA DE 1OS SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA.

COLONES
CONCEPTO ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Unidad de Mercadeo
Jefe de la Unidad 72,000 75,600 79,380 83,349 87,516
Asistente de la Unidad 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930
Secretaria 42,000 44,100 46,305 48,620 51,051
Referentes de la Unidad (4) 192,000 201,600 211,680 222,264 233377
Honorarios por Servicios Profesionales 336,431 353,253 370,915 389,461 408,934
Cueta Patronal 98,340 103,257 108,420 113,841 119,533
Vidticos 67,286 70,651 74,184 77,893 81,787
Actividades Promocionales
Participacion en congresos 100,000 105,000 110,250 115,763 121,551
Brochours 50,000 52,500 55,125 57,881 60,775
Campaiia Publicitaria 200,000 210,000 229,500 231,525 243,101
Investigaciones de Mercados 75,000 78,750 82,688 86,822 91,163
TOTALES 1,293,058 1,357,711 1,425,596 1,496,876 1,571,720

9¢l




CENTA

CENTRO NACIONAL DE TECNOLOGIA AGROPECUARIA Y FORESTAL
FLUJO DE EFECTIVO PARA LA VENTA DE LOS SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA.

COLONES
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo Inicial - 2,071,255 | 4,246,072 6,529,631 8,927,367
Ingresos de la Venta 3,364,312 3,532,528 | 3,709,155 3.894,612 4,089,342
Unidad de Mercadeo
Jefe de Ia Unidad 72,000 75,600 79,380 83,349 87,516
Asistente de la Unidad 69,000 63,000 66,150 69,458 72,930
Secretaria 42,000 44,100 46,305 48,620 51,051
Referentes de Ia Unidad (4) 192,000 201,600 211,680 222,264 233,377
Honorarios por Servicios Profesionales 336,431 353,253 370,918 389,461 408,934
Cuota Patronal 98,340 103,257 108,420 113,841 119,533
Viaticos 67,286 70,651 74,184 77,893 81,787
Actividades Promocionales
Participacion en congreso 100,000 105,000 110,250 115,763 121,551
Brochours 50,000 52,500 55,125 57,881 60,775
Campaiia Publicitaria 200,000 210,000 220,500 231,528 243,101
Investigaciones de Mercados 75,000 78,750 82,688 86,822 91.163
Saldo Final 2,071,255 | 4,246,072 6,529,631 8,927,367 | 11,444,989

LE]
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8. CONTROL DEL PLAN DE COMERCIALIZACION
Esto es muy importante, por gue para saber que el plan de
comercializacién, se estd desarrcllando dentro de lo planeado, sera
necesario gue se revise constantemente, para estar seguros gque todo
marcha bien o por el contrario poder detectar cualgquier desviacién
gue se presente, para tomar las medidas correctivas necesarias, en

el momento oportuno y con la menor inversién de tiempo y esfuerzo.

Al poner en marcha el plan es necesario verificar su desarrollo
por medio de reuniones trimestrales e identificar cada una de las

desviaciones ocurridas.

El Jefe de la unidad de mercadeo con los coordinadores de los
programas de los Servicios de Asistencia Técnica, deben implementar
un sistema de control efectivo que le permita visualizar rapida y
adecuadamente la situacidén en el momento oportuno con menor

inversién de tiempo y esfuerzo mediante el siguiente procedimiento:
- Utilizar los objetivos para medir los niveles de desempefo.

- Comparar los Resultados obtenidos con los planeados
trimestralmente, para determinar las causas de variaciones.

(ver anexo 9).
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9. RECOMENDACIONES PARA IMPLEMENTAR LA PROPUESTA

Para la implementacién = de la  propuesta del Plan de
Comercializacidn para los Servicios de Asistencia Técnica del Centro
Nacional de Tecnologia Agropecuaria vy Forestal (CENTA), se

recomienda lo siguiente:

1. Que se disefie el plan operativo de comercializacidén para la
implementacidén de las variables tacticas de la propuesta, lo cual
deben estar en funcidén de los objetivos del plan estratégico de

comercializaciédn.

2. Revisar y analizar el plan de comercializacidén de los Servicios
de Asistencia Técnica del CENTA, para su aprobacidén por la direccidn

ejecutiva.

3. Consolidar el plan de comercializacién de los Servicios de

Asistencia Técnica, dentro del plan general del CENTA.

4, Remitir copias del plan de comercializacién de los Servicios de
Asistencia Técnica del CENTA a cada una de las secciones encargadas
en su ejecucidén, a fin de que todos conozcan el contenido vy

objetivos que se pretenden.
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5. Dotar a la unidad de comercializacién de los recursos materiales,

humanos y financieros necesarios para la ejecucién del plan.

6. La responsabilidad del Jefe de Comercializacién serd de revisar

constantemente las variaciones de los precios promedios del mercado.

7. Brindar Seminarios de Atencidén al Cliente al personal técnico vy
administrativo de la unidad de comercializacién para mejorar la

calidad del servicio.

8. Revisidén trimestral del plan de comercializacién, con el
propdésito de verificar su desarrollo y ejercer un mejor control del

mismo.

9. Para asegurar la especializacidén en cada &rea de los Servicios,
las Agencias de Generacién y Transferencia de 'Teénologia, deberan
clasificar al personal Técnico por el perfil que éstos tengan para
la prestacidn de los servicios de asistencia técnica a
comercializar.

El Perfil del personal serd enfocado desde cuatrc perspectivas:
nivel académico y ocupacional, funciones propias para del desempefio
del técnico en ésas 4&reas, habilidades que debe poseer para
desarrollarlas 'y las actitudes bésicas necesarias para dicho

desempefio. Dicho perfil se detalla a continuacidn:
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Nivel Académico y Ocupacional: El Técnico debe de ser graduado
en Ingenieria Agrondmica, Poseer 3 afios de experiencia como

minimo en la prestacién de servicios.

Funciones para el desempefio del técnico: Realizar actividades

de asesoria técnica y capacitaciones.

Habilidades y Destrezas: Manejo de equipo utilizado en el
sector agropecuario, Dominio del lenguaje técnico, capacidad

para resolver problemas.

Actitudes béasicas necesarias en atencién al cliente:
Comunicacidén, Cortesiz y Responsabilidad

La clasificacidn del personal técnico con el perfil antes

detallado, servird como un banco de datos al momento de asignar al

técnico iddéneo para proporcionar cada servicio.

10.

Incluir Seguimiento en los Servicios que se brindan, mediante el

siguiente proceso:

Programar Visitas a los clientes dependiendo del tipo de
Servicio que se proporciond,
Visitar a los «clientes para verificar que las técnicas

agropecuarias estén  siendo . aplicadas correctamente, para

asegurar gue los resultados sean los esperados,
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e Asesorar al cliente si las técnicas proporcionadas no estéan
siendo aplicadas correctamente, con el objeto de tomar medidas

correctivas en el procesc de ejecucidén de las mismas.

11. Crear <y Actualizar un Registro de Clientes, Cooperativas,

Asociaciones y Ong's.

12. Realizar Publicidad por Medio de Brochours, distribuyéndolos a
los clientes potenciales para motivarlos en la adgquisicién de 1los

Servicios de Asistencia Técnica.

13. Dar la oportunidad a los Usuarios de los Servicios de Asistencia
Técnica de expresar sus inguietudes, sugerencias, gquejas por medio
de un cajén de sugerencias o la expresidn oral ante un representante

de la Unidad del servicio al cliente.

14. Toda Asistencia Técnica brindada por el CENTA debe ser
establecida a través de un contrato, el cual se debe establecer
cldusulas que den cobertura por dafios y perjuicios a los clientes.

Esta cobertura puede ser a través de pdliza de segurcs o de fianza.

15. Contratar Recurso Humanc técnico profesionalmente calificado

externo, para brindar asistencia técnica.
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l6. Establecer una politica presupuestaria que permita que los
fondos generados por la ©prestacién de los _‘Servicios sean
capitalizados para aplicarlos en los periodos subsiguientes en 1las

dreas de los servicios de asistencia técnica, a fin de mejorarlos.
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ANEXO 1 -
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONCMICAS

Cuestionario dirigido al encargado de la unidad de

mercadotecnia y atencién al cliente.

1.Cargo que desempefia:

2.Poseen manual de organizacién: Si ( ) No ()
3.posee ley &l CENTA: Si{ ) No( )
4.Tiene organigrama actual el CENTA: Si( ) No( )

5.Que medios de comunicacidén utilizan:

6.Como esta conformada la fuerza de ventas de los

L

T
bx
E
(@]
[
O
{n

encia tecnica:

ot

de asis

1

7.A quienes ofrecen 1los servicios de asistencia tecnica:

8.Como se organizan los tecnicos para brindar los sevicios

de asistencia tecnica:

9.Cual es la metodologia que utilizan para ofrecer los

servicios de asistencia tecnica:
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10.como resuelven los problemas de cada agricultor: M
11.Que tipos de servicios ofrecen en las diferentes areas
del sector agropecuario y en gque consiszten:
12.Bajo que condisiones brindan los se rvicios de asistencia

tacnica:

Cuantos tecnicos y coordinadores existen:

Fecha :

Flaborado por
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CUESTIONARIO DIRIGIDO A LAS PERSUNAS GQUE OFRECEN L.US SERVICIOS OE
ASISTENCIA TECNICA DEL CENTRO NACIONAL DE TECNOLOGIA
ACROPECUARIA Y FORESTAL,
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e esta realizando un estudio sobre el Mercadeo de ios Servicios de Asistencia
a Facultad de Ciencias
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DATOS DE CLASIFICACICON

1. Unidad g la que pertencce
] ™ o e mrn s e o s o -
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tiempo tiene de ofrecer los Servicios de Asistencia Técnica para el

()
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0

a D0=2affos () b. 2 -4 afos ()

&~ r
4. Sefiale los tipos de Servicios que ofrece para el CENTA.
£
a. Granos Bésicos { ) b. Hortalizas ()

c. Especies Menores ( Y d. Bovinos vy Porcinos ()
e. Frutales y/o Forestaies ()

5. A que tipo de instituciones ofrece los Servicios de Asistencia Técnica.

nE

. Cooperativas{ ) b. Asociaciones { 3 ¢ ONG's

o
U‘u

[
Q
e+
-y
Q
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ios Servicios.
b. Horarics Accesibles al! Cliente

o~

N
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UIros, cspeciique

——

Informacién Completa deal Servicio
Considera que el CENTA cuenia con ios Recursos suficientes vy adecuados

ofrecer los Servicios de Acistencia Técnica.

a.

3.

(

NO

b.

.

imien

s

a. Mavor Rend

to

P

«

Caiidad dei Producto

viejorarmi

b. Desarrolio del Producto

c.
d.
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10.Que criterios utilizaria para establecer precios a los Servicios.

a. Precio sobre la Base de la Competencia ()
b. Recuperacién de Costos ()
c. Costos méas Porcentaje de Utilidad ()

Otros, especifique

11.Cual considera que seria la mejor forma de dara conocer los Servicios
de Asistencia Técnica, segln su experiencia en el Rubro.

12.Que medios de comunicacién utiliza el CENTA, para dar a conocer los
Servicios de Asistencia Técnica.

a. Periodicos ( ) b. Memorias de Labores ()
¢. Televisiéon () d. Internet ()
e. Radio () f. Revistas ()

Otros, Especifique

13.Conoce ofras Instituciones que ofrecen los Servicios de Asistencia Técnica
como los que ofrece el CENTA.
a. Sl () b. NO ()
Mencione,

Si su respuesta es “NO”, pase a la pregunta 15,

14.Que ventajas, considera que tienen otras instituciones, para ofrecer los
Servicios en comparacién en el CENTA.




esfructurar un Fian Estratégico de Comerciaiizacion de
Asistencia Técnica que ofrece el CENTA.

15.Qué elementos considera necesarios que deben tomarse

en cueants

e s men

i0S Servicios de




ANEXO 3
UNIVERSIDAD DE EIL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
Cuestionario dirigido a las Asociaciones, (ooperativas %
ONG s que reciben los Servicios de Asistencia Técnica.
OBJETIVO.

Conocer las necesidades vy perspectivas de las instituciones
d

dgue demandan los Servicios de Asistencia Técnica.
I. DATOS GENERALES.
1. Nombre de la institucién
2. Tipo de institucidn
d.Cooperaltivas { ) b. Asocliacliones { } c. ONG's { )

3.Actividad a la que se dedican

4.En gqgue intervalo clasifica el capital de la institucién
a. De H0O,000 a 260,000 colones ( )
b. 260,001 a 1,000,000 colones ( )
c. 1,000,000 a 3,500,000 colones ({ )
d. 3,500,000 en adelante {9

5.Cargo gue desempefia el entreviatado

(o]

II. RESPECTO A LAS NECESIDADES DE LAS INSTITUCICONES QUE
RECIBEN LOS SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA.

.Ha recibido la institucién servicios de Asistencia

(@)

Técnica? ’
St ( ) , NO ( )

5i su respuesta es “S5I”, pase a la Pregunta 8

7/.Porque no han recibido Servicic de Asistencia Técnica?

Jermine el cuestionario. Graci

Q
e}
el
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L
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8.Da los siquiantas Sarvicios do Asistencia Té&anica cualas
han recibido?

2. Crancs Bagices () b.Especies Mencres {9
c. Hortalizas { ) d.Bovinos vy Porcincs {3
e.Frutales y/o Forestalsz |

Y.De que institucién(es) han recibido los Servicios de
Asistencia Técnica?

a. CENTA ( ) b. FUSA
e. FEPADE ( ) f. PROE

T () c. FUSRDES ( ) d. FUSAL ( )
XSEL ( ) g. TECHNOSERVE ( )

Otros (Especifique)

10.Cuante tiempc tienen de  recibir Servicics de Bsistencia
Técuica?
C. 4 & nas ¢ )

11.Como calilicaria los Servicios de Asislencla Tecnica gue
han recibido.

a.Excelente ( ) b.Muv Bueno ( ) c.Bueno ( )

d.Reqular () e.Deficiente ( )

12.Por cuales medios de Comunicacién se informé de los

Sorvicios de Asistencia Tdenica?

za. Periddicos { '} b. Memorias de Labores { )
c¢. Televisién { )} d. Internet )
<. Radicoc { Yy f. Recvistas {
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13.Bajo que tipo de condiciones le fueron brindados los
Servicios de Asistencia Técnica.
Tarifas Preestablecidas ()

a.
©. Pagos Prendarios ()

O

Asesoria Gratuita )
d. Contratos a Tiempo Prestablecido { )
e. Contratos a Futuro { )

Otres, especifique

14.Que caracteristicas considera relevantes y necesarias que
deberian contener los Servicios de Asistencia Técnica para
dque satisfagan sus necesidades.

Excelencia en el Servicio ()

Horariocs Accesibles al Cliente (

Seguimiento en el Servicio { )

2 o0 T w

. Programas de Induccidn { )

—
~—

e. Informacién completa del Servicio

Otros,especifique

15.Para contratar los servicios de Asistencia Técnica, cuales
son los recursos necesarios que deberia contener la
instituciédn.

a. Tecnologia Adecuada ()

b. Personal Capacitado ()

c. Metedos y Procedimientos Adecuados )

Otros, especifique

5 nmmnece @
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Otros (Especifique)
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recibir los
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17.Que elementos estratégicos

cuenta para comercializar

L.Invesligacidn de Necesidades
g.Andlisis y Evaluacién de Mer

Otros (Especifique)

considera gue deben toma

los

cados {

servicio

oo

~

——

—~—

de

Agis

rs
te

4

Servicios de
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18.Esta de acuerdo en

el Mento

que

contratar los Sarvicios de Neisteoncia Téanica?

ST ()

NO ¢

invertido

a

para
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III.SERVICIOS OFRECIDOS POR EL CENTRO NACIONAL DE TECNOLOGIA
AGROPECUARIA Y FORESTAL DE EL SALVADOR.
19.Han recibido los Servicios de Asistencia Técnica que
ofrece el CENTA. '

ST ¢ ) NO ()

S1 su respuesta es “SI”, pase a la pregunta 21.

20.Porqué no han recibido los Servicios de Asistencia Técnica

que ofrece el CENTA.

Termine el Cuestionario. Gracias por su colaboracidn

21l Que opina de los Servicios de Asistencia Técnica que

ofrece el CENTA.

22.Que recomendaciones aportaria para mejorar la calidad de

los Servicios de Asistencia Técnica que ofrece el CENTA.

ii GRACIAS POR SU COLABORACION!!

Fecha

Elaborado por




Nembrc de las Instituciones a las cualcs sc encueste on la Mucstra de los
Demandantes.

No. Nombre Tipo Departamento
1 Colederacion Nacional Campesina  Asociacion Saii Salvador
2  Acopai Asociacién San Salvador
3 AsOGiacion Nacionai de ASOCIacion Saii Saivador

Trabajadores Agropecuarios
4  Asociacion Cooperativa Chanmico  Asosiacion San Salvador
5 ACRAMontemarde R1. Cooperativa Lalibortad
© ACKA Caietaiera Fiorencia Cooperativa La Libertad
7 CooperativaSantaFede R L, Cooperativa La Libertad
8 Cooperativa Aruba Cooperativa La Libertad
¢ LaNMNuevaEsperanza#2 Cocperativa La Libertad

10 Cooperativa de Produccion Cooperativa La Libertad

ngrcpecuana ci Chi iagusts

11 ACRA Cooapavo Cooperativa Sonsonate
12 Acpasmiit de R.L. Cooperativa Sonsonaie
13 Espiritu Santo Cooperativa La Libertad
id4 Cooperativa Saiemar de R.L. Cooperativa Union
15 Cooperativas los Inteligentes Cooperativa Union
i6 Cooperativa Gerardo Barrios Cooperativa Uhion

17 Cooperativa Barahona Cooperativa Union

18 Cooperativa San Carios Cooperativa iviorazan

12 Cocperativa Ellacuria Cocoperativa Merazan

20 Cooperativa Barbara Cooperativa Morazan

21  Cooperativa Anchico Cooperativa Union

22 Cooperativa Los Ranchos Cooperativa Union

25  Cooperativa San Antonio Silva Cooperativa Union

24 Cooperativa El Guanacastal Cooperativa Union

25  Cooperativa San Raimon Cooperaiiva Union

268 Coopaerativa Platanar Coaperativa San Miguel

27 Cooperativa Tongoiona Cooperaiiva San Miguei

28 Cooperativa Ectanciada R Cooperativa San Migue!

29 Cooperativa de Produccion Cooperativa Union

Agropecuaria Monte Verde R.L,

30 Cooperativa Ei Encantado Cooperativa Union

31 Cooperativa La Ezperanza Cooperativa San Miguel

32 Cooperativa San Juan Bosco Coooeratlva San Miguel

33 Pusblo Vi Scju ds R.L. uOOPEi’Eiuva Sarni M%gue!

34 Mayucaquin Cooperativa San Miguel

35 Gan Rafaei Los Naranjos Cooperativa Sonsonate

36 SantaMagdalenade R.L. Cooperativa Sonsonate
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14 [Dc')rg;l{‘lgq 15 de agosto de 1999 : El ngin'q\de\Hoy

CENTA capacitaa
orupo de agricultores

Necesidades

Conlas capacitaciones
se busca que pequeiios
y medianos
agricultores puedan
optimizar sus recurses
de mejor manera

- Roberto Zambrano
El Diario de Hoy
e ———

Técnicos del Centro Nacio-

nalde Tecnologia Agrope- .
_cuaria y Forestal (CENTA),

imparten charlas a los agri-
cultores del departamento
de Ahuachapén, con el obje-
tivo de mejorar los ingresos

. econdémicos sobre sus pro-
-ductos. '
* = El proyecto, enmarcado

en el Programa de Creci-
miento Econémico Equita-
tivo Rural (CRECER), bus-

‘ca, ademas, organizar a los

agricultores, paraquedefor-
ma conjunta puedan obte-
ner mejores resultados eco-
noémicos.

Esto, tanto en la compra
como en la venta de los de-

_ rivados agricolas.

Detalles

El Ing. José Antonio
Lépez, coordinador de agen-
cias del CENTA, de Son-
sonate, explicé queunbene-
ficio importante es la agru-
pacién del sector, para, de
esa forma, tratar de elimi-
narlocintermediarios vven-

“eibn. . -

ACTUA

mercados. Se les explico1a
experienciaque se hatenido
en Sonsonate, donde se han
organizado grupos de diezy
hastacienpersonas, que han
dejado los resultados espe-
rados. ‘ v
Guillermo Diaz, jefe del_
CENTA de. Ahuachapén,
manifestd que para el pro-
yecto de asesoria, en ese de-
partamento, se han agluti-
nado productores-de Ta-
cuba, Ahuachapén, Atiqui-
zaya y Chalchuapa, puesto
que son lugares donde exis-_
ten agencias de esa institu-

En ese departamento se
cultiva maiz, frijol, maicillo
y arroz; tomate, chipilin y
frutas. i

La comercializacién de
estos productos podria me-
jorar de manera considera-
ble si se contara con los mé-
todos adecuados de canali-
zacién.

Esto, mas los programas
de preparacion que se desa-
rrollan actualmente, se con-
vierten en nuevos recursos
paralograr un 6ptimo desa-
rrollo del sector agropecua-
rio en la zona.

Los técnicos del CENTA
confian en que las orienta-
ciones brindadas sean pues-
tas en practica y, de hecho,
sirvan para que otras perso-
naslas aprovechen, siempre
ycuandolos participantesse
conviertan en agentes mul-
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GERENCIA DE DIVISION DE SERVICIOS TECNICOS
LABORATORIO DE QUIMICA AGRiCOLA

N



INFORME DE Ta

BLA DE PRECIOS DEL LABORAT

ORIO DE Quimic

A AGRICOLA

COMPARADOS CON FUSADES. ANALISIS BROMATOLOGICO,
ANALISIS CENTA (PRECIG+IVA) | N"BE ANALISIS “RECIG ACTUAL PG NUEVO PRECIG | DIFERENGIA
. POR ANO N° DE ANALISIS |POR N- pz ANALISIS :
PROTEINA EN MICROKJELDFAL 80.00 1485 | . 11380000 ¢ 1880000 P 0.00
PROTEINA EN MiCROKJELDHAL 150.60 115.00 25 - 2,875.00 ¢ 3.750.00 | 4 875.00
CENIZAS 55.00 4520 S00| ¢ 2260000 27,500.00 | ¢ 4500 G0 |
GRASAS 2500 113.00 500.00 |, 62,500.00 { ¢ 6.000.00 ]
POTASIO 113.00 56,500.00 | ¢ 56,500.00 | ; 0.00
FOSFORO 113.00 500 ¢ " 56.500.00 P 56,500.00 | ¢ 0.00
CALCIO 400 3040 500 | ¢ 45200007 £ 45500.00] ., 30000
HUMEDAD 54.00 4520 500 | ¢ 2260000 p 28,000.00 | ¢ 5.400.00
FIBRA CRUDA 130.€0 115.00 500| + 5750000 P 65,000.00 | ¢ 750000
PROTEINA EN PARED GELULAR 4/.60 80.00 500 | ¢ 40.000.00 p 45,500.00 |, 5.500.00
PARED CELULAR 113.00 | ¢ 5650000 ¢ §6,500.00 | ¢ 0.00
MICROELEMENTOS ¢/ <j 00 8040 ¢ 90,400.00 91.000.00 | ¢ 60000
PROXIMAL (HUMEDAD GRASA NG SE TRABAJA GON
PROTEINA, CENIZAS, FIBRA
CRUDA) .
PROXIMAL MAS CALCIO ,
PROXIMAL MAS CALCIO. MAS [ | :
FOSFORG ’ )
TOTAL 7010 Ja/ ¢ 62557500 b/ ¢ 65705000 ¢ 3707530
% INCREMENTO = 39 =

a/
los andlisis a]

de acuerdo-a la Politica Institucional.
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ANALISIS FOLIAR

CENTA

ANALISIS N° DE ANALISIS PRECIO ACTUAL NUEVO PRECIO™ | DIFERENGIA
PREUO+NA)' POR ANO PORN“DEANAU&S PORN”DEANAU&S

NOTROGENO TOTAL 67.80 345 ¢ 7339100 23,460.00 69.00
FOSOFORO 113.00 190 ¢ 2147000 ¢ 2147000 | 4 0.00
POTASIO | 67.80 190 ¢ 12.882.00 ] 1292000 [ ¢ -~ 3800]
MICROELEMENTOS ¢/ 67.80 198 ¢ 1342440 ¢ 13,464.00 |, 33860
CALCIO 90.40 189 ¢ 1708560 | 4 17,199.00 | ¢ 11340
MAGNECIO 90.40 189 ¢ 17,08560 | ¢ 17.199.00 | ¢ 11340
AZUFRE 80.40 178 ¢ 16,091.20 | 16,198.00 | . 10880
BORO 90.40 200 ¢ 18,080.00 | 18,200.00 | ¢ 120.00
SODIO 67.80 190 £ 1288200 ¢ 1292000 ¢ 10000
N.P.K.CAFECUMNZNEB NO SE TIENE T
N.P.K.CA.FE.CUMNZNEB NO SE TIENE T T
NITRATOS 67.80 150 ¢ 10,170.00 | 4 17.250.00 | ¢ 708050
TOTAL 2018 |a/ ¢ 16256780 b/ ¢ 17028000 ¢ 7.780.20

% INCREMENTO = 5%

2/ Ingresos probables al” cobrar Todos 1os Andlisis

b/ Ingresos probables al cobrar Todos los anil

acuerdo a la Politica Institucional.

s al valor actual.

isis al precio Propuesto, de

e=y



ANALISIS .| CENTA JN°DE ANALISIS | PRECIC ACTUAL POR|  NUEVO PRECIS DIFERENCIA
(PRECIO+IVA)|  POR ARG ) N°DE ANALISIS | poR N DE ANALISIS

CALCIO - . 9040 56| 4 62.40 5,096.00 | ¢ 34.00
MAGNECIO © - 9040 6 4 415840 4 4,186.00 | ¢ 28.00
BORO TOTAL A 133.00 37|, 4,181.00 | ¢ 4.181.00 | 0.00
NITROGENO TOTAL 115.00 82| 4 12,300.00 /4 2,960.00
NOTROGENO AMONIACO 115.00 2 ¢ 300.00 ¢ 70.00
NOTROGENO NITRATOS 115.00 2 ¢ 300.00 | ¢ 70.00 |
FOSFORO SOLUBLE EN CITRATOS] 113.00 17 4 1,921.00 1,821.00 P 0.00
FOSFORO SOLUBLE EN AGUA 113.00 | 2 ¢ 230.00 ¢ 226.00 ¢ 4.00
FOSFORO ASIMILABLE 113.00 62 ¢ 7,006.00 ¢ 7,006.00 ¢ 0.00
POTACIO TOTAL 113.00 75 (4 8,475.00 ¢ 8,375.00 P, 800.00
MICROELEMENTOS G/U 90.40 82| 742180 4 746200 . 4900
HUMENDO 56.40 80 ¢ 4,512.00 P 4,560.00 ¢ 4700
POTACIO SOLUBLE EN AGUA - 113.00 30 ¢ 3,3%0.00 | 3750] 350
AZUFRE 113.00 40 ¢ 4,520.00 ¢ 4,520.00 ¢ 0.00
SILICIO - |INO TIENE 2 ) p 226.00 ¢

. TOTAL 613 # 5576680 ¢ 65408.00 | ¢ 452300
% INCREMENTO = 8% ‘ — — ;
2/ Ingresos probables al cobrar Todos los Andlisis, al valor actual.
b/ Ingresos probables al cobrar Todos los Analisis al precio Propuesto, de acuerdo a 1a P

Politica Institucional.

=
NOLC\JIA 4‘?§~\:

\%"' SE RW%J:Q%




TABLA DE PRECIOS DEL LABORATORIO DE QUIMICA AGRICOLA
COMPARADOS CON FUSADES. AGUAS PARA RIEGO
ANALISTS CENTA N°® DE ANALISIS JPRECIO ACTUAT POR INUEVO PRECIO FoR [DIFSRENZIA)
{(PRECIO+IVA)|POR ARO N° DE ANALISIS N° DE ANALISIS ([ -
PH 4520 16 4 723.20 p 736.00| 4 1280
CONDUCTIVIDAD 33.90 16 ¢ 54240 ¢ 544.00 | ¢ 1.60
SOLIDOS TOTALES NO SE TIENE -16 ¢ 8%6.00] 0.00
MAGNESIO 67.80 15] 1,017.00 ¢ 102000 , 3.00
POTASIO 67.80 15] ¢ 1,017.00 ¢ 1,02000] ¢ 3.00
SODIo 67.80 15 1,017.00 ¢ __1.02000] 3.00 |
CALCIO 67.80 15] 1,017.00 ¢ 1.02000] 7 300]
DUREZA 56.50 15] ¢ 847.50 ¢ 1350.00] ¢ 50050
CLORUROS 113.00 151 ¢ 565.00 £ 169500 ¢ -1,130.00
SULFATOS 67.80 15[ ¢ 1,017.00 ¢ 102000 , 3.00
MICROELEMENTOS 67.80 60 4,068.00 ¢ 408000 ¢ 1300
CARBONATOS Y BICARBONATOS 33.9 30 ___1,017.00 ¢ 1020] 3.00
243 ¢ 12,848.10 ¢ 15421 | , 1676.90
a/ eSS

a/
8/

4 MITTLm DeowaIne.

Ingresos probables a] cobrar Todos Tos Andlisis

Ingresos probables al cobray todos
acuerdo a la Politica Institucional.

» al valor actual .

0s"Andlisis al precio propuesto, de




TABLA DE FRECIOS DEL LABORATORIO DE QuIimiICa AGRICOLA
COMPARALOS CON FUSADES, ANALISIS MISELANEAS MISCELANEQS

’ANALIS!S - CENTA N° DE ANALISIS PRECIO ACTUAL POR NUEvVO PRECIO POR DIFERENCIA—’
(PRECIOHVA) POR ANO N° DE ANALIS|S N° O ANALISIS

% DE CINAMEINA —— 113.00 T 14 ¢ 1,582.00 ¢ 1,750.00 ¥ 168.00

Q-\ g ~4

% DE SACAROSA 112.00 4 £ 452.00 45200 0.00
INDICE DE PEROXIDG DE ACE[TE " 90.40 4 361.60 460.00 98 40
INDICE DE ACIDEZ DE ACEITE ~__90.40 4 £ 361.60 ] 4 400.00 £ 3840
INDICE DE REFRACCION 67.80 20 1,356.00 1,360.00 4.00
° BRIX 67.80 20 1,356.00 1,360.00 4.00
PH 45.20 25 1,130.00 1,150.00 £  20.00
INDICE DE YODO EN ACEITE 90.40 10 904.00 ¢ 1,500.00 596.00
ACIDEZ GRASG EN HARINAS 90.40 10 904.00 1,500.00 | ¢ 596.00
INDICE DE SAPONIFICACION 90.40 2 ' 180.80 300.00 119.20
DENSIDAD DE LIQUIDOS 90.40 [- 2 ¢ 180.80 ¢ 136.00

SEMISGLIDOS
|TOTAL ‘ 151/, 8,768.80 | 17 ¢ 10,368.0p ¢ 1,644.00

% INCREMENTO = 18% . | ' —

a3/ Ingresogs probables al copprar Todos 1os Andlisis, al valor actual.

b/ Ingresos probables al_cobrar Todos 1os Andlisis a] precio Propuesto,
T de acuerdo a Ja Politica Instituciona?. ~
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\GERENCIA DE DIVISIO

LABORATORIO DE PARASITOLOGIA

N DE SERVICIOS TECNICOS
VEGETAL

-4



' ARo ‘1998 ,
PRECIO NUEVQ DE INCREMENT
ACTUAL ( o PRECIO (& |DE Las INGRESQS
17, 470 00 20, 000.0p 14.48
(¢9.65)
(80) 5, 12p (80) 5, 129 0.00

(30) 960

T

I

— Bacterjag

(80) 5, 040

- Patologfa de
Semillag

'~ Nema tologfa

- Entomclogta
- Control de

, 66.65

calidad 100) 700 m 0.00

Total ¢ 290 |
€lH.00 (3 ‘/Z‘WW‘ » (V)52 249 :

a/ De este valor, sglo ingresaryn £2,595.00 en 1997,
T De Investigacig

Ny Extensign No hubo INGRESQS,
€n cumplimientg de las Politicas Institucionales.

Este seria o] Ingreso, sj Se cobraran Todos 1os analisis,






GERENCIA DE DIVISION DE SERVICIOS TECNICOS
LABORATORIO DE SUELOS



A7 D2

proveniente del Sector Privado

De:

gs5le vaior, s§lo ingresaron 22,855.60

Investigacidn Y Extension ﬂg_ﬁggg_jgg£§§2§-

.,"jﬂlv
o5
{ ANALISIS N'DE  [PREC 10S | NUEVOS | % DB INCREMENTO
DE ANALISIS ACTUALES | PRECIOS DE LOS INGRESOS
1998 Percibir)

pH 20,000 30 35 3333 ¢
Potaslo

Fésforo

Textura

Calclo 33.9 20 .

Magnesio ‘ 20

Hlerro 28.25 30

Cobre 28.25 30
‘Manganese 28.25 30

Zine 28.25 30

Materia 33.90 40

Orgénlca

600,000 a 800 ,000

Recomendaclo- 4,000 | Estan Incluidas en el valor de los Anéllsis

1es de Ferti- " '

idad -

“apacitaciones 12 Se podria cobrar e] uso de Laboratorio, Charlag o

Capacitacioneg, :
ﬁibllcacloﬁes 1 Se podrian vender

- ity Yo




ANEXO 9
CONTROL DE VENTAS POR SERVICIO

FECHA

SERVICIO
PROPORCIONADO

PROGRAMADO

RESULTADO
OBTENIDO

CAUSAS DE
VARIACIONES

RECOMENDACIONES




