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RESUMEN EJECUTIVO  

Este trabajo de investigación se define bajo el tema “Análisis del Sistema de 

Comercialización en el cantón Guaranda y su contribución a la economía de la 

Cooperativa de Producción Agropecuaria El Salinerito (PRODUCOOP)” de la 

parroquia Salinas cantón Guaranda, provincia Bolívar, 2017.  

Este trabajo tuvo como objetivo analizar el sistema de comercialización de los 

quesos de la marca El Salinerito en el cantón Guaranda y que canal aporta más 

económicamente a la PRODUCOOP, este estudio abarca tanto a la propia empresa, 

intermediarios y clientes finales del cantón.  

Para proponer una solución viable al problema se procedió a sentar bases teóricas 

que aporte en la formulación de estrategias de distribución.  

Para poder analizar el problema descrito anteriormente se ha utilizado los siguientes 

métodos; deductivo, inductivo, analítico y sintético. Así como también se aplicó la 

investigación documental, descriptiva, mixta y de campo, estos métodos y tipos de 

investigación fue factible para obtener la información debida para poder llegar a las 

conclusiones y recomendaciones como también a la formulación de las estrategias 

para cada elemento que compone el sistema de comercialización. 

Todos los hallazgos encontrados durante el proceso de investigación servirá a los 

administrativos de la planta procesadora a tomar decisiones que beneficie a la misma. 

El aspecto más trascendental en la investigación fue determinar el aporte económico 

de los tres canales adoptados para la comercialización de los quesos de la  

Cooperativa de Producción Agropecuaria El Salinerito; todo esto se realizó mediante 

un diagnóstico de la situación actual de la empresa, de los intermediarios encargados 

de distribuir el producto, análisis de las estadísticas de ventas que sirvió para 

determinar en porcentajes y montos el aporte económico del sistema de 

comercialización hacia la empresa, sin embargo también se procedió a recoger 

información u opinión de los clientes  de la zona urbana del urbana de la ciudad de 

Guaranda sobre los quesos de la marca El Salinerito que produce la PRODUCOOP; 

el levantamiento de toda esta información se lo realizo mediante encuestas, entrevista 

y análisis de las estadísticas de ventas de la empresa. 
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ABSTRACT 

This investigation work is defined under the topic “Analysis of the System of 

Commercialization in the canton Guaranda and its contribution to the economy of the 

Agricultural Producers' cooperative The Salinerito (PRODUCOOP)” of the parish 

Salinas canton Guaranda, county Bolívar, 2017.  

This work had as objective to analyze the system of commercialization of the cheeses 

of the mark The Salinerito in the canton Guaranda and that channel contributes the 

PRODUCOOP more economically, this study embraces the own company, 

middlemen and final clients of the canton so much.  

To propose a viable solution to the problem you proceeded to sit down theoretical 

bases that it contributes in the formulation of distribution strategies.  

To be able to analyze the problem described previously it has been used the 

following methods; deductive, inductive, analytic and synthetic. As well as the 

documental, descriptive, qualitative, quantitative investigation was applied and of 

field, these methods and investigation types it was us feasible to obtain the due 

information to be able to arrive to the summations and recommendations as well as 

to the formulation of the strategies for each element that composes the 

commercialization system. 

All the opposing discoveries during the trial of investigation it will serve the office 

workers of the plant procesadora to make decisions that he/she benefits to the same 

one. 

The most momentous aspect in the investigation was to determine the economic 

contribution of the three channels adopted for the commercialization of the cheeses 

of the Agricultural Producers' cooperative The Salinerito; all this was carried out by 

means of a diagnosis of the current situation of the company, of the in charge 

middlemen of distributing the product, analysis of the statistics of sales that was 

good to determine in percentages and amounts the economic contribution of the 

commercialization system toward the company, however also you proceeded to pick 

up information or the clients' of the urban area of the canton opinion Guaranda on the 

cheeses of the mark The Salinerito that the PRODUCOOP takes place; the rising of 

this whole information is carried out it by means of surveys, he/she interviews and 

analysis of the statistics of sales of the Company. 
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 INTRODUCCIÓN 

Este trabajo de investigación se procedió a realizar en la Cooperativa de Producción 

Agropecuaria El Salinerito PRODUCOOP ubicado en la Parroquia Salinas, cantón 

Guaranda, provincia Bolívar, dedicada a la producción y comercialización de quesos 

de diferentes sabores y tamaños, también se analizó a sus intermediarios mayoristas 

situados en el mismo cantón; quienes a parte de la planta procesadora son los 

encargados de distribuir el producto al mercado nacional y a sus clientes de la zona 

urbana de la ciudad de Guaranda.   

Este informe contiene los resultados del tema análisis del sistema de 

comercialización en el cantón Guaranda y su contribución a la economía de la 

Cooperativa de Producción Agropecuaria El Salinerito (PRODUCOOP) de la 

parroquia Salinas cantón Guaranda, provincia Bolívar, 2017, determinado en 

porcentajes y montos tales contribuciones económicas de los canales de 

comercialización  hacia la empresa también se determinó que actualmente cuenta con 

un estudio débil que ayude a determinar las falencias que existe en cada elemento del 

sistema de distribución ocasionando pérdida de confianza por parte del cliente en la 

marca   

Todo esto se lo realizó mediante la recopilación de información acerca del sistema 

actual de distribución utilizado por la empresa mediante encuestas dirigidas a los 

empleados del área de comercialización de la PRODUCOOP, análisis de las 

estadísticas de ventas del año 2017 de la PRODUCOOP en la cual se encuentra los 

dos intermediarios mayoristas  CONA y QUESERAS DE BOLÍVAR, a quienes 

distribuye la planta productora en un porcentaje del 95,5% del total de la producción, 

a los clientes, y por último se procedió a realizar una entrevista al gerente de la 

planta.  

Mediante lo expuesto anteriormente se determinó que existen elementos del proceso 

de distribución que no se está explotando al máximo, afectando directamente todo 

esto en la venta de los quesos de la marca El Salinerito. Es por ese motivo que 

procedemos a realizar propuestas de estrategias  sobre el sistema de distribución que 

aporte a potenciar los ingresos de la PRODUCOOP.   
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REVISIÓN DE LA LITERATURA 

Logística  

La logística permite que la Cooperativa de Producción Agropecuaria El Salinerito 

lleve de mejor manera una buena planificación, organización y control de cada una 

de las actividades tanto movimiento y almacenamiento del producto, teniendo como 

objetivo primordial facilitar al cliente la adqisicion del producto de manera fácil, 

oportuna, en el tiempo requerido y en la catidad deseada. Es por ello que la 

comercializacion forma parte de la logística. 

Comercialización  

La comercialización también conocida como distribución según Lozano, (2010)  se 

encarga de poner los quesos de la marca El Salinerito en el lugar, tiempo y 

condiciones establecidas por el cliente (demandante), es por ello que se conoce a esta 

actividad como un mecanismo de coordinación. 

Utilidades básicas de la comercialización  

 Utilidad de tiempo: Pone los quesos El Salinerito en el lugar oportuno donde 

el cliente lo requiera. 

 Utilidad de lugar: Actualmente la PRODUCOOP cuenta con dos tiendas que 

atiende al público en la misma parroquia. 

 Utilidad de posesión: entregar el producto al cliente para su respectivo 

consumo. 

Estas tres utilidades básicas aportan a que se lleve de forma eficiente el proceso de 

comercialización del producto de la PRODUCOOP desde que es almacenado el 

queso hasta cuando es adquirido y/o comprado por el consumidor final. 

Canales de comercialización  

1. -  Dimensión vertical o longitud del canal: hace referencia al número de 

intermediarios que intervienen en el proceso de distribución  

 Canal directo: Es el propio fabricante quien abastece directamente al 

usuario.  

 Canal Corto: cuando existe un nivel de intermediación, como puede ser un 

agente comisionista, un mayorista o un distribuidor.  
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 Canal Largo: cuando existe más niveles entre el fabricante y el comprador 

final. (Lozano, Manual Técnicas de Marketing, 2010, pág. 136). 

 

CANAL DIRECTO                 CANAL CORTO                  CANAL LARGO 

 

 

 

 

 

 

 

 

        Figura 1. Estructura del canal de comercialización vertical 

        Fuente: Lozano, 2010 pág. 120 

 
 

2.- Dimensión horizontal o anchura del canal: es el número de 

intermediarios que operan en el mismo nivel.  

Se distingue el siguiente 

 Canal Ancho: Cuando el número de intermediarios que intervienen en el 

mismo nivel es amplio. (Lozano, Manual Técnicas de Marketing, 2010, pág. 

136) 

                      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 2. Estructura del canal de comercialización vertical 

Fuente: Lozano, 2010 pág. 129 
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Consumidor 
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Tipos de intermediarios 

Existe dos clases de intermediarios; Los mayoristas generalmente compran un 

producto a un fabricante para luego vendérselos a los minoristas o a un comisionista. 

Los minoristas son aquellos pequeñas entidades que se encargan de vender el 

producto al consumidor final. 

Cobertura 

La cobertura del mercado hace referencia al tamaño, el valor y el cubrimiento 

geográfico del mercado potencial que va a abastecer. Con base a esto, se define la 

extensión del canal y el número de intermediarios requeridos para cubrir el 

mercado a abastecer. (Limas, 2012, pág. 196)  

Almacén  

El almacenamiento permitirá que el produto final se mantenga de la mejor manera y 

así llegue en un buen estado al cliente final, y es por eso que  las bodegas de 

productos terminados deben estar equipadas adecuadamete  para la conservación del 

bien resguardado en el mismo. 

Inventario  

Limas (2012) define “El inventario es conocido como las existencias del producto en 

la empresa. Se debe buscar el equilibrio entre las unidades demandadas y las 

unidades almacenadas mediante pronósticos de demanda o consumo real de 

productos” (p.197).  Esto también se lo realiza mediante verificaciones y/o 

valoraciones de mercadería existentes en la bodega de productos terminados 

utilizando las tarjetas cardex.  

Transporte   

Mediante el transpote se logrará llegar con el producto hacia el mercado donde se 

vende el mismo. Limas (2010) afirma “también que son intermediarios del canal de 

distribución hasta llegar al consumidor/usuario final, incluyendo el canal directo, 

esto porque la mayoría de los consumidores no comprar directamente en la fábrica” 

(p.198). 
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Contribución económica  

En base de que no existe bibliografías del tema se propone un concepto de autoría 

personal. Es la acción de tributar y/o aportar valor aprovechando al máximo los 

recursos disponibles en el entorno para generar valor económico.  

Estrategias para la comercialización de productos  

Marketing promocional  

Las estrategias de la distribución son:  

Venta directa: sucede cuando el fabricante y el consumidor establecen una 

comunicación directa.  

Atraer (pull). El productor del bien o servicio crea una fuerte atracción del público 

objetivo frente a la marca mediante publicidad promocional o relaciones públicas. 

Empujar (push). El fabricante recurre a técnicas directas como fuerza de ventas o 

publicidad para ejercer presión comercial sobre el consumidor. Se trata de 

potenciar la venta a través del canal. (Soria, 2017, pág. 77)   

Promociones especiales 

Los descuentos promocionales son los siguientes: 

Descuentos periódicos. Como su propio nombre indica, las ofertas se producen 

con una temporalidad determinada.  

Estrategias de descuentos por volumen 

• Acumulables. La compra se ejecuta cuando el cliente ha acumulado un 

volumen suficiente de incentivos que le permiten realizar una compra a un 

coste muy reducido o incluso de forma gratuita.  

• No acumulables. El descuento se aplica por cada compra realizada. (Soria, 

2017, págs. 78,79) 

Marketing directo 

Pérez y Pérez (como se citó en Soria, 2017) manifiestan que es un “sistema de 

interacción comercial entre empresa y cliente, a través de acciones publicitarias y 

promocionales, con el fin de lograr, además del mayor número de transacciones, una 

respuesta medible y aumentar el grado de fidelización de los clientes” (Soria, 2017, 

pág. 81) . 
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Acciones de promoción ON LINE 

Internet no solamente se ha convertido en un soporte emergente para contenidos 

informativos, sino que también es fuente de una actividad económica sin 

precedentes que arroja beneficios. 

Cada vez cobra más fuerza como soporte sobre el que se debe potenciar la imagen 

de marca de una empresa, pero también como medio para comercializar productos 

y servicios. (Soria, 2017, pág. 90) 
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METODOLOGÍA 

Métodos  

Método deductivo  

Mediante este método de investigación se analizó al sistema de comercialización en 

general como un todo compacto, y luego se descompuso cada uno de los 

componentes o elementos que integran la distribución para estudiarlas por separado.  

Método inductivo  

Este método ayudó a hacer un análisis de cada componente que integra el sistema de 

distribución por separado e independiente de la empresa, con el fin de encontrar 

fallos que afecta a la comercialización del producto. 

Método analítico  

Este método aportó al trabajo de investigación analizando las encuestas y entrevistas 

efectuadas a la población de estudio. Asi como tambien aporto en el analisis de las 

estadisticas de ventas de la PRODUCOOP meidante indicadores financieros.  

Método sintético  

El aporte de este método fue muy importante para la investigación por que recogió el 

análisis de cada una de las variables para proceder a estudiarlas de forma general.  
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Tipo de investigación 

Investigación documental  

Mediante este tipo de investigación se analizaron temas, teorías, tesis e informes  

escritos sobre los sistemas de comercialización aplicados a diferentes empresas en 

varios entornos, este  material apoyó tanto en la construcción del marco teórico así 

como para la respectiva formulación de las estrategias. 

Investigación descriptiva 

Esta investigación ayudó en la recolección de información para luego proceder a 

analizarla y tabularla.  

Investigación mixta 

Mediante esta investigación se procedió a analizar y tabular las encuestas aplicadas 

en el trabajo de campo, también sirvió para hacer un análisis de las estadísticas de 

ventas de la PRODUCOOP  

Investigación de campo  

Esta investigacion ayudó a rrecoger información necesaria del lugar donde se realizó 

el estudio mediante encuestas y entrevistas.  
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Técnicas e instrumentos para la obtención de datos 

Encuesta 

La encuesta fue aplicada al personal que labora en el área de comercialización de la 

Cooperativa de Producción Agropecuaria El Salinerito PRODUCOOP, quienes 

manifestaron  que existe un cierto grado de falencias en el proceso de distribución, y 

a los clientes pertenecientes a la zona urbana de la ciudad de Guaranda. 

Entrevista 

Se lo aplicó al gerente general de la PRODUCOOP mediante un cuestionario que 

ayudó a constrastar la información de la encuesta. 

Censo  

Se procedió a aplicar un censo según (Hernández & Baptista, 2010)”solo cuando se 

quiere realizar un censo debemos incluir en el estudio a todos los casos” (p. 172). Por 

tal motivo encuestamos a las 12 personas inmersas en la comercialización de los 

quesos de la marca El Salinerito.  

Población 

Para la siguiente investigación realizada en la ciudad de Guaranda se tomó en cuenta 

las tres parroquias pertenecientes a la zona urbana Gabriel Ignacio Veintimilla, 

Angel Polibio Cháves y Guanujo: 

 Habitantes de la zona urbana de la ciudad de Guaranda 23,874 (INEC 2010). 

 Habitantes de la parroquia Gabriel Ignacio Veintimilla  11,937  (INEC 2010). 

 Habitantes de la parroquia Angel Polibio Chávez 9,550 (INEC 2010). 

 Habitantes de la parroquia Guanujo  2,387 (INEC 2010). 

 El tamaño promedio del hogar en la ciudad de Guaranda es de 3.88 (INEC 

2010). 

 Número de hogares de la zona urbana de la ciudad de Guaranda 6.153 (INEC 

2010). 
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Tabla 1  

Población de la zona urbana de la ciudad de Guaranda. 

Parroquias Habitantes Porcentaje 

Gabriel Ignacio Veintimilla 11,937 50% 

Ángel Polibio Chávez 9,550 40% 

Guanujo 2,387 10% 

Total zona urbana 

Guaranda habitantes 

23.874  

Fuente: Datos INEC 2010 

Elaborado por: Los autores  

 

Muestra  

Mediante esta fórmula se procedió a calcular el número de hogares de la zona urbana 

de la cuidad de Guaranda a la cual se aplicó las encuestas. 

Fórmula  

 

  
        

  (   )  (      )
 

 

 

Donde:  

n= La cantidad de hogares a la cual se aplicó las encuestas 

  = El nivel de confianza fue de 1,96 que represento a una probabilidad del 95% de 

que la información obtenida sea cierta. 

P= 0,5 Fue la proporción de individuos que poseen en la población la característica 

de estudio. 

Q= 1-p fue la proporción de individuos que no poseen esa característica. 

N= el tamaño del universo fue 6.153 

E= 0,05 fue el Error de estimación deseado que se utilizó en este trabajo. 

 

      Hogares a los cuales se encuesto. 
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Muestra probabilística estratificada  

Para la siguiente investigación se procedió a dividir  a la población de la zona urbana 

de la ciudad de Guaranda en tres partes de acuerdo a las parroquias pertenecientes a 

la misma.  

 Tabla 2 

Encuestas a aplicar 

Parroquias Encuestas aplicadas  % 

Gabriel Ignacio 

Veintimilla 

181 50 

Ángel Polibio Chávez 145 40 

Guanujo 36 10 

Total de hogares  362  

 Elaborado por: Los autores  
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RESULTADOS  

Mediante el análisis de las estadísticas de ventas del año 2017 de la Cooperativa de 

Producción Agropecuaria El Salinerito, las encuestas aplicadas a los empleados 

encargados de comercializar los quesos de la marca El Salinerito, a los consumidores 

finales de la zona urbana de la ciudad de Guaranda y la entrevista al gerente de la 

PRODUCOOP se llegó a determinar los siguientes resultados: 

En base a la pregunta N° 4 de la encuesta aplicada al personal del área de 

comercialización de la PRODUCOOP y las preguntas N° 4 y 5 de la entrevista al 

gerente de la empresa se llegó a determinar que los canales por donde circulan los 

quesos de la marca El Salinerito se encuentran estructurados de tres maneras 

diferentes dentro de las cuales se encuentra sus clientes: 

 Primero es el canal largo el cual se encuentra los dos intermediarios 

mayoristas CONA y QUESERAS BOLÍVAR; quienes reportan mayores 

ventas.  

 Seguida respectivamente por el canal corto en donde se encuentran las 

diferentes tiendas de expendio ubicadas en la ciudad de Guaranda.  

 Por último y no menos importante las dos tiendas de la propia empresa 

ubicadas en la parroquia Salinas, encargadas de atender directamente a los 

productores quienes son los encargados de abastecer de materia prima y a los 

empleados que labora en la propia empresa. 

En base al análisis de las estadísticas de ventas del año 2017 se determinó los 

siguientes resultados:  

Tabla 3 

Estadística de ventas del año 2017 de la PRODUCOOP 

CLIENTES VENTAS % PARTICIPACIÓN 

Venta QUESERAS BOLÍVAR $ 422.381,20  54,87% 

Ventas CONA $ 328.159,48  42,63% 

Productores $ 15.857,58  2,06% 

Empleados  $ 923,74  0,12% 

Clientes finales $ 2.463,31  0,32% 

Total $ 769.785,31    

   
Fuente: Estadística de ventas 2017 de la PRODUCOOP 

Elaborado por: Los autores 
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El canal largo de comercialización comprendido por sus dos clientes QUESERAS 

BOLÍVAR y CONA respectivamente aporta económicamente a la empresa una 

cantidad de $750.540,68 con un porcentaje del 97.5% del total de sus ingresos por la 

venta de quesos de la marca El Salinerito. Convirtiéndolas de esta manera a este 

canal de distribución el que más beneficios económicos ofrece a la Cooperativa de 

Producción Agropecuaria El Salinerito.  

También el canal corto y directo comprendido por productores, empleados y 

consumidores finales, aporta con un monto pequeño de $19.244,63 a la economía de 

la PRODUCOOP representado en porcentaje del 2.5% del total de la ventas de 

quesos de la marca El Salinerito.  

 El total del aporte económico por la comercialización de los quesos de la marca El 

Salinerito hacia la PRODUCOOP durante el periodo 2017 fue de $769.785,31. Esta 

cifra manifestó el gerente en la pregunta N° 13 de la entrevista realizada frente al 

monto del 2016 existe una baja del 12% por las siguientes razones expresadas en la 

pregunta N° 12 y 14 de la entrevista:  

 La existencia de competencia en el entorno donde circulan nuestros 

productos. 

 Estricto control de la materia prima que ocasiona desabastecimiento de la 

misma. 

 Algunos elementos que compone el proceso de comercialización no se está 

utilizando adecuadamente perdiendo de esta manera confianza en el cliente. 

 No poseemos una página web propia donde se pueda exhibir información 

detallada tanto de los productos que ofertamos así como de la empresa. 

 Estrategias de expansión del producto poco innovadoras.  

En base al análisis de los indicadores de cartera, periodo medio de cobranza y 

periodo medio de pago se llegó al siguiente resultado: La gestión de cartera  de los 

productos vendidos a crédito actualmente se encuentra manejando de forma poco 

eficiente, con una recuperación de cartera de 139 días. Esto repercute directamente 

en la liquidez de la empresa, haciendo tardía el pago de sus obligaciones a terceros. 

En base a los análisis de los indicadores financieros, la Cooperativa de Producción 

Agropecuaria El Salinerito se encuentra obteniendo pocos resultados económicos 
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frente a la inversión por el mismo hecho de estar aprovechando levemente los 

recursos disponibles es la empresa  

En base a las preguntas número 1, 2,3 y 7 de la encuesta aplicada a los clientes de la 

PRODUCOOP se determinó que el 82,87%  de las personas correspondientes a 5.099 

familias de la zona urbana de la ciudad de Guaranda consume quesos de la marca El 

Salinerito, teniendo cierta preferencia por consumir quesos frescos de consistencia 

suave cada semana. 

 

Tabla 4 

Demanda 

POBLACIÓN EN ESTUDIO % MERCADO 

6.153 82,87 5.099 

Fuente: Encuestas aplicadas 

Elaborado por: Los autores 

 

Con respecto al precio de los quesos de la marca El Salinerito se determinó que se 

encuentra en un rango de  calificación de medio alto a alto justificándola todo esto 

por ser un producto muy bueno en muchos aspectos con referencia a la competencia 

a productos sustitutivos existentes en el mercado. 

Con referencia al personal que laboran en el área de comercialización del producto 

poseen en cierto grado solo un leve conocimiento técnico para la realización de esta 

clase de actividad. 

En base a la encuesta aplicada al personal encargado de distribuir el producto se 

diagnosticó que existen falencias notorias en el proceso de  comercialización, 

algunos de los elementos como. Transporte, almacén de productos terminados, 

inventario y cobertura del mercado todos estos elementos se está explotando 

levemente. 

Es por ello que mediante los resultados expuestos se hace necesario la propuesta de 

estrategias para potenciar los parámetros económicos de la Cooperativa de 

Producción Agropecuaria El Salinerito. 
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DISCUSIÓN 

El objetivo del trabajo de investigación fue analizar el sistema de comercialización 

en el cantón Guaranda y su contribución a la economía de la Cooperativa de 

Producción Agropecuaria El Salinerito (PRODUCOOP) de la parroquia Salinas 

cantón Guaranda, provincia Bolívar, 2017, para lo cual se procedió a aplicar 

diferentes métodos, tipos y técnicas de investigación que aportaron a obtener 

información suficiente para determinar las siguientes conclusiones y 

recomendaciones:  

CONCLUSIONES  

 De la totalidad de la producción de la PRODUCOOP distribuye en un 

porcentaje del 42,63 %  a CONA y 54,87% a QUESERAS BOLÍVAR. 

respectivamente convirtiéndolas de esta manera a estos dos intermediarios 

mayoristas en el canal largo por el que circula los quesos de la marca El 

Salinerito, también abastece a las tiendas de la ciudad de Guaranda en un 

0.31%  (canal corto) y en un 2.18% vende directamente a los clientes 

mediante sus dos tiendas ubicadas en la parroquia Salinas. 

 El aporte del sistema de comercialización a la economía de la Cooperativa de 

Producción Agropecuaria El Salinerito durante el periodo 2017 fue un monto 

de  $ 769.785,31 menos un 12% con referencia al 2016 que fue $ 862.159,5. 

Las razones por lo que ocurrió tal baja en las ventas son las siguientes:   

- La existencia de competencia en el entorno donde circulan nuestros 

productos. 

- Estricto control de la materia prima que ocasiona desabastecimiento 

de la misma. 

- Algunos elementos que compone el proceso de comercialización no 

se está utilizando adecuadamente perdiendo de esta manera confianza 

en el cliente.  

- No poseemos una página web propia donde se pueda exhibir 

información detallada tanto de los productos que ofertamos así como 

de la empresa. 

- Estrategias de expansión del producto poco innovadoras. 
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 El personal encargado de la venta del producto posee leve conocimiento 

técnico para la comercialización del mismo, se basan solo mediante 

estrategias que han dejado implantada administradores anteriores.  

 El proceso de comercialización de los quesos de la marca El Salinerito se 

encuentra en un rango de calificación de regular con tendencia a seguir 

bajando a poco regular,  por el mismo hecho de distribuir el producto de 

forma empírica (leve conocimiento técnico), cuenta con una zona de 

almacenamiento en vías de progreso actualmente, el factor inventarios de 

la misma forma que la variable anterior se encuentra en mejora  y el tema 

de Transporte  cuenta con un vehículo sin el equipamiento necesario para 

el traslado de esta clase de producto. 

 Actualmente la Cooperativa de Producción Agropecuaria El Salinerito 

está utilizando levemente los recursos disponibles por el mismo hecho de 

no estar explotando al máximo el mercado local.  
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RECOMENDACIONES  

 Realizar programas de capacitación sobre temas de estrategias de distribución 

de productos     

 Realizar un análisis de nuevos proveedores de materia prima dentro del 

cantón Guaranda  

 Adquirir un vehículo equipado adecuadamente para el traslado de esta clase 

de productos  

 Intensificar los programas de marketing como lo son: venta directa y 

promociones especiales con el fin de captar mayor clientela.  

 Se recomienda aplicar las sugerencias planteadas en este informe.  
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APÉNDICES 

APÉNDICE 1: Formato de encuesta para los empleados de la 

PRODUCOOP  

 

 

 

 

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLÍVAR 
Facultad de Ciencias Administrativas Gestión Empresarial e Informática 

INGENIERÍA COMERCIAL 

ENCUESTA  

Objetivo: Obtener información sobre el sistema de comercialización de la Cooperativa de 

Producción Agropecuaria El Salinerito (PRODUCOOP) de la Parroquia Salinas Cantón 

Guaranda Provincia Bolívar, 2017, para el respectivo desarrollo del proyecto de titulación.   

1. ¿Conoce Usted sobre el proceso de comercialización que se está 

utilizando? 

 

Sí                 No    

 

2. ¿Identifique cuáles son los elementos que se emplea en el proceso de 

comercialización? 

 

Inventario                                              Cobertura                       

Almacenamiento                                    Transporte                                  

Canales de distribución                          Materia prima                         

Procesos productivos                             Logística  

 

3. ¿Cómo calificaría al proceso de comercialización del producto? Considere para 

la valoración, la siguiente escala: 

 

0: Malo             1: Poco regular                  2: Regular        

3: Bueno                      4: Muy Bueno                5: Excelente 

Factores  0 1 2 3 4 5 

Canal de comercialización estructurado        

Control de inventario       

Bodega de almacenamiento equipada       

Transporte  propio        
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4. Identifique ¿Cuáles son los canales de comercialización que utilizan 

actualmente la empresa? 

 

Productor – consumidor 

Productor – minorista – consumidor 

Productor – mayorista - minorista - consumidor 

 

5. ¿En la actualidad  se está cubriendo la demanda del mercado en su totalidad? 

 

Sí                                                              No  

Si el caso fuera no 

Porque:……………………………………………………………………………… 

 

6. ¿Cuenta con un punto de venta propio para la comercialización de los quesos?  

 

Sí                                                               No   

 

7. ¿De los siguientes factores de las instalaciones de la zona de almacenamiento 

evalué de acuerdo a su criterio las condiciones de la? Para su valoración utilice 

la siguiente escala:  

 

0: No deseo responder                               1: Nada óptimo 

2: Poco optimo      3: Optimo   

4: Muy optimo  

Factores  0 1 2 3 4 

Refrigeración       

Estanterías       

Iluminación       

 

 

8. ¿Existe verificaciones de stock de la mercancía producida? 

 

Sí                                                                           No  
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9. ¿Indique cada que tiempo realiza la verificación de la mercadería producida? 

 

               Diario                           Semanal                      quincenal                  Mensual 

 

10. ¿Para la distribución del producto al intermediario y/o cliente se lo realiza? 

Mediante qué tipo de transporte: 

 

Propio                            Del beneficiario                     Alquilado  

 

11. ¿Qué aspecto considera usted que lo diferencia de la competencia? Para su 

valoración utilice la siguiente escala:  

 

0: Significa no (No sabe, No desea responder, No le interesa) 

1: Muy por debajo                                    2: Ligeramente bajo  

3: Casi iguales                                          4: Mucho mejor                                        

5: Superior por mucho  

Factores 0 1 2 3 4 5 

Calidad del producto        

Atención al cliente       

Presentación del producto       

Imagen de la marca       

Precios competitivos        

Valor agregado        

Tiempo de entrega        

Exclusividad        

Servicios de pos venta       

Garantía que ofrece        

 

12. ¿Cuenta la empresa con una página web para la comercialización del producto? 

 

Sí                                                                                     No  

 

GRACIAS POR EL TIEMPO PRESTAD 
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APÉNDICE 2: Formato de la  encuesta Zona Urbana de la Ciudad de Guaranda 

 

 

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLÍVAR 
Facultad de Ciencias Administrativas Gestión Empresarial e Informática 

INGENIERÍA COMERCIAL 

ENCUESTA A LA ZONA URBANA DE GUARANDA 

Objetivo: Obtener información sobre el sistema de comercialización de la Cooperativa de 

Producción Agropecuaria El Salinerito (PRODUCOOP) de la Parroquia Salinas Cantón 

Guaranda Provincia Bolívar, 2017, para el respectivo desarrollo del proyecto de titulación.   

 

1. ¿Consume usted quesos de la marca el Salinerito?  

 

Sí                                                                      No  

 

2. ¿Cuál es el tipo de queso de la marca El Salinerito que consumen a menudo en su casa? 

 

Quesos frescos                                                 Quesos andinos  

Quesos rebanados                                            Quesos maduros  

 

3. ¿Con que frecuencia consumen el producto en su hogar?  

 

Diaria                                                               Semanal  

Quincenal                                                         Mensual  

 

4. ¿Cuándo adquiere usted los quesos de la marca El Salinerito se encuentra en buenas 

condiciones para el consumo respectivo? 

 

Sí                                                                      No  

 

5. ¿En qué parte adquiere los quesos de la marca el Salinerito? 

 

Empresa productora                                         Supermercado  

Tiendas distribuidoras  

 

 

 

6. ¿Cómo calificaría usted el precio de los quesos de la marca el Salinerito? 
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Muy alto                                                           Alto 

Medio                                                               Bajo  

 

7. ¿De qué tipo de consistencia le agrada el queso? 

  

Blando                                                             Semi maduro  

Duro  

 

8. ¿Porque  que medios conoció usted los quesos de la marca el Salinerito? 

 

Publicidad de la empresa                                 Amigos  

Familiares 

 

 

GRACIAS POR EL TIEMPO PRESTADO. 
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APÉNDICE 3: Formato de la  entrevista para el Gerente de la 

PRODUCOOP 

 

 

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLÍVAR 
Facultad de Ciencias Administrativas Gestión Empresarial e Informática 

INGENIERÍA COMERCIAL 

ENTREVISTA AL GERENTE DE LA PRODUCOOP  

Objetivo: Obtener información sobre el sistema de comercialización de la Cooperativa de 

Producción Agropecuaria El Salinerito (PRODUCOOP) de la Parroquia Salinas Cantón 

Guaranda Provincia Bolívar, 2017, para el respectivo desarrollo del proyecto de titulación.   

 

1. ¿Cuantas clases de bienes produce la empresa actualmente? 

  

……………………………………………………………………………………………… 

 

2. De los productos mencionados en la pregunta anterior  ¿cuál de ellos se produce 

más? 

 ………………………………………………………………………………………………… 

 

3. ¿la empresa tiene un departamento de comercialización? 

 

………………………………………………………………………………………………… 

 

4. ¿Quiénes son sus clientes actualmente? 

 

………………………………………………………………………………………………… 

 

5. En base a la pregunta anterior a que sector vende más los quesos  

 

………………………………………………………………………………………………… 

 

6. ¿Las instalaciones del área de almacenamiento del producto terminado se 

encuentra equipadas adecuadamente? 

 

………………………………………………………………………………………………… 

 

7. ¿La empresa cuenta con un medio de Transporte  propio para la distribución 

del producto? 

 

………………………………………………………………………………………………… 

 

 

8. ¿Realizan verificaciones de stock de productos terminados, de ser así, cada que 

tiempo? 

 

………………………………………………………………………………………………… 

 

9. ¿Se realiza un diagnóstico de aceptación del producto en el mercado? 
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………………………………………………………………………………………………… 

 

10. ¿El número de unidades producidas se encuentran calculadas en base a la 

demanda del mercado? 

 

……………………………………………………………………………………………....... 

 

11. ¿Mediante qué medio de publicidad dan a conocer al público el producto? 

 

………………………………………………………………………………………………... 

 

12. ¿Cuenta la empresa con una página web para la comercialización del producto?  

 

………………………………………………………………………………………………... 

 

 

13. ¿Porque existen variaciones en ventas en los siguientes periodos? 

 

2015...2016:…………………………………………………………………………… 

2016…2017:…………………………………………………………………………... 

 

14. ¿Cuál es la estrategia que la PRODUCOOP esta utiliza para expandir 

los quesos de la marca el Salinerito?  

………………………………………………………………………………....... 

  

GRACIAS POR SU ATENCIÓN  
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APÉNDICE 4 

Trabajo de campo: aplicación de encuestas a los ciudadanos de la zona urbana 

de la ciudad de Guaranda  

 

 

Fuente: Trabajo de Campo  

APÉNDICE 5  
Trabajo de campo: aplicación de encuestas a los empleados de la PRODUCOOP 

 

 

Fuente: Trabajo de Campo 
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APÉNDICE 6 

 

Estanterías de resguardo de los productos  

 

 
Fuente: Trabajo de Campo 

APÉNDICE 7  
Zona de almacenamiento de productos terminados  

 

 
 Fuente: Trabajo de Campo 
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APÉNDICE 8: Resultado URKUND porcentaje antiplagio 

 

 


