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RESUMEN

El trabajo de investigacion denominado bajo el titulo “analisis de la cadena de comercializacion
y su incidencia en las ventas de los productos de la Cooperativa de Produccion
Comercializacion e Industrializacion de Santa Fe (COOPICOSAN), afio 2018” es un trabajo
trascendental y de importancia tanto para las partes involucradas, asi como tambien para el

investigador.

Mediante el siguiente trabajo se procedié a hacer un analisis de forma rapida a la cadena de
comercializacion implementada por la Cooperativa (COOPICOSAN) medio que permite la

movilidad de las harinas producidas por la misma hasta el consumidor y/o clientes.

Para proceder a realizar tal analisis se investigd o se sentd bases teoricas de las dos variables
del enunciado del tema de investigacion, al mismo tiempo para recomendar estrategias que
sirva como documento guia para los directivos de la cooperativa (COOPICOSAN) frente a los

hallazgos detectados durante la fase de la investigacion.

Para el analisis respectivo del problema encontrado se utilizé los siguientes métodos inductivo,
deductivo, analitico y sintética respetivamente, investigacion documental descriptiva, mixta y
de campo, esta metodologia ayudé en la realizacion de conclusiones y recomendaciones para
el analisis respectivo de la cadena de comercializacion, como también en la formulacion de

estrategias con el fin de mejorar progresivamente los ingresos de la institucién. También se
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emplearon dos herramientas como lo son la encuesta, entrevista para la obtencion de la

informacion.

Es por ello que los hallazgos encontrados durante la fase del trabajo sirvieron de pilar
fundamental para la formulacion de diferentes estrategias a nivel de venta con el afan de hacer
conocer los productos de la cooperativa (COOPICOSAN) a los no clientes de la localidad. Esto
corresponde a los directivos de la institucidon quienes son los que toman decisiones adoptar o
implementar las recomendaciones expuestas por el investigar en este documento de

investigacion.
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ABSTRACT

The research work entitled "analysis of the marketing chain and its impact on the sales of the
products of the cooperative of production marketing and industrialization of Santa Fe
(COOPICOSAN), year 2018" is a transcendental and important work. for the parties involved
as well as for the researcher.

Through the following work, an analysis was carried out quickly to the marketing chain
implemented by the cooperative (COOPICOSAN), which allows the mobility of the flours
produced by it to the consumer and / or customers.

In order to carry out such an analysis, theoretical bases of the two variables of the research
topic were investigated or established, at the same time to recommend strategies that serve as
a guiding document for the cooperative managers (COOPICOSAN) against the findings
detected during the phase of the investigation.

For the analysis of the problem found, the following inductive, deductive, analytical and
synthetic methods were used, descriptive, mixed and field research, this methodology helped
in the conclusions and recommendations for the respective analysis of the marketing chain, as
well as in the formulation of strategies in order to progressively improve the income of the
institution. We also employ two tools, such as the survey, interview to obtain the information.
That is why the findings found during the work phase served as a fundamental pillar for the
formulation of different strategies at the sale level with the aim of making the products of the

cooperative (COOPICOSAN) known to non-customers in the locality. This corresponds to the
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directors of the institution who are the ones who make the decisions to adopt or implement the
recommendations exposed by the research in this research document.
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CAPITULO |



INTRODUCCION

Actualmente los pequefios empresarios son parte fundamental en la sociedad Guarandefia por
ser quienes generan fuentes de empleo para mejorar la vida de quienes labora en dichas Pymes.
Es por eso que este trabajo de investigacion titulado “andlisis de la cadena de comercializacion
y su incidencia en las ventas de los productos de la Cooperativa de Produccion
Comercializacion e Industrializacion de Santa Fe (COOPICOSAN), afio 2018”¢s fundamental
por ser un negocio importante ubicado en la localidad dedicada a la produccion y
comercializacion industrializad de harinas de diferentes tipos como lo es el maiz, trigo y cebada

respectivamente.

El siguiente informe contiene los resultados del analisis de la cadena de comercializacion de
los productos de la cooperativa (COOPICOSAN) como lo es las harinas producidas de forma
industrializada, tal analisis se procedio a realizar mediante dos tipos de herramientas de
recoleccion de informacién encuesta dirigidas a tres tipos de poblacién como lo son socios,
clientes fijos y no clientes ubicados en la ciudad de Guaranda, asi como también una entrevista
a los directivos de la institucion. Quienes fueron los facilitadores de la informacién requerida

para dar solucion al problema.

Durante esta investigacion se detectd que no existen estrategias de comercializacion que ayude
a difundir el producto en el medio local haciendo perder clientes. Es por ello que frente al
problema se procedid a investigar teorias que ayuden en la formulacion de ciertas estrategias
de distribucién del producto con le objetivos de hacer conocer las harinas de la cooperativa
(COOPICOSAN), a la poblacion Guarandefia quienes actualmente manifestaron no conocer

dicha empresa y por ende desconocen las harinas ofertadas por la misma.

Esta accidn de acoger lo expuesto en este informe tanto de recomendaciones y conclusiones,
asi como las estrategias formuladas por mejorar las ventas de las harinas corresponde
Unicamente a los socios y fundamentalmente a los directivos de la institucién quienes son los

encargados de tomar decisiones importantes dentro de la institucion.
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DEFINICION DEL PROBLEMA

ANTECEDENTES

Segun estudios en el mercado de las harinas existen expectativas que se tenga ingresos USD
245 820 mil millones y en volumen se espera alcance las 183.100,00 toneladas para el 2020. A
nivel mundial la cadena de comercializacion de harinas ha ido evolucionando de la mano con
el avance tecnoldgico y politicas de los diferentes paises, generando el aumento de la demanda
de pan, productos de panaderia y alimentos basicos, factor que impulsa el mercado de harina a
nivel mundial. Tales factores son los que se consideran que impulsaran positivamente el

crecimiento del mercado de la harina durante el periodo 2014-2020. (Grain, 2015).

En Ecuador la cadena de comercializacion forma un elemento esencial para la produccion y
comercializacion de productos, ya que es un conjunto de actividades desde la produccion de
un producto hasta llegar al consumidor final siguiendo una serie de procedimientos. (Eco-

Finanzas.com, 2016).

En la provincia la cadena de comercializacion es un elemento indispensable para que un
producto final llegue oportunamente a los consumidores que lo demandan, constituyendo un
elemento indispensable en el funcionamiento de una economia de mercado. (Eco-

Finanzas.com, 2016).

La cooperativa COOPICOSAN esta dedicada a la produccion y comercializacion de harinas
derivadas de trigo, maiz y cebada; la misma que fue creada hace aproximadamente 5 afios. Los
productos se venden en diferentes presentaciones, por quintales y libras directamente a los
consumidores finales, durante los cuatro afios atras se vendia un promedio semanal de 70

quintales de harina de trigo, 20 quintales de harina de maiz y 20 quintales de harina de machica.

En la actualidad la cooperativa tiene un déficit de utilidades, ya que desde hace un afio atras
tiene bajas ventas, ahora se vende un promedio semanal de 60 quintales de harina de trigo, 16
quintales de harina maiz y 12 quintales de harina de cebada, este problema aparentemente
surgié por falta de canales de distribucion, marketing, entrada de competidores al mercado,

falta de organizacion de los socios principalmente.

Las bajas ventas de los productos de la cooperativa se dan por varios factores, tales como: la

falta de publicidad, el incremento de la competencia, ademas los precios bajos a los que la
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competencia distribuyen sus productos. Cabe mencionar que la elaboracion de los productos
por parte de la empresa es de forma empirica, es decir de acuerdo a los conocimientos obtenidos

con la experiencia.

FORMULACION DEL PROBLEMA

¢De qué forma incide la cadena de comercializacion en las ventas de los productos de la
Cooperativa de produccion comercializacion e industrializacion de Santa Fe (COOPICOSAN),
afio 2018?
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DESCRIPCION DEL PROBLEMA

La Cooperativa de Produccion, Comercializacion e Industrializacion Santa Fe como tal se
dedica a la produccion y comercializacién de harinas derivados del maiz, trigo y cebada y
respectivamente ofertadas al mercado local de la ciudad de Guaranda mediante el canal de

comercializacion directo a sus clientes potenciales.

Sin embargo, la cooperativa en el periodo 2018 ha disminuido sus ventas progresivamente por
falta de programas de mercadeo canal indispensable para el éxito de la comercializacion de las
harinas. Las bajas ventas de los productos han generado menor produccion de harinas en la
Cooperativa COOPICOSAN, debido al desconocimiento del producto en el mercado, llevando
a que sus utilidades percibidas por los socios disminuyan. Ademas, la falta de conocimiento

del producto en el mercado genera baja participacion de mercado frente a la competencia.

Es decir, determinar la escasa participacion y posicionamiento de la cooperativa, ya que se ve
reflejado en el mercado local, porque se ha reducido los ingresos economicos en los socios, y
sus utilidades son muy bajas debido al minimo desarrollo de la organizacion, ademas la
competencia, los precios y la falta de marketing ha influenciado a que la Cooperativa no tenga

posicionamiento en el mercado, lo cual impide el crecimiento de esta.

Al no existir un mayor posicionamiento en el mercado, se mantienen en el mismo nivel
econdmico, debido a la falta de transformacién e innovacion de los productos, para ello necesita
un fortalecimiento, fijar nuevas estrategias de comercializacion y ventas, para asi aumentar su
produccién y comercializacion, ofreciendo productos de calidad a precios convenientes que

satisfagan a los consumidores.
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PREGUNTAS DIRECTRICES

¢Resulta necesario realizar un diagnostico de la cadena de comercializacion de los productos
de la Cooperativa de Produccion Comercializacién e Industrializacion de Santa Fe
(COOPICOSAN), afio 2018?

¢Resulta pertinente recomendar estrategias que ayuden a fortalecer la cadena de
comercializacion de los productos de la Cooperativa COOPICOSAN?

¢Con las estrategias de comercializacion se lograra incrementar las utilidades de la Cooperativa
COOPICOSAN?

¢Incide la cadena de comercializacion en las ventas de la Cooperativa de Produccion
Comercializacion e Industrializacion de Santa Fe (COOPICOSAN)?
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Analizar la cadena de comercializacion y su incidencia en las ventas de los productos de la
Cooperativa de Produccion Comercializacion e Industrializacion de Santa Fe
(COOPICOSAN), afio 2018.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Sustentar te6ricamente la cadena de comercializacion y su incidencia en las ventas de
los productos de la cooperativa COOPICOSAN.

e Realizar un diagndstico de la cadena de comercializacion de la Cooperativa
COOPICOSAN, y su relacion con las ventas de esta.

e Proponer estrategias de fortalecimiento para la comercializacion de los productos de la
Cooperativa COOPICOSAN, que ayude incrementar las ventas de la Cooperativa de

Produccion Comercializacion e Industrializacion de Santa Fe (COOPICOSAN
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JUSTIFICACION

La cadena de comercializacion en la actualidad juega un rol muy importante dentro de la
produccion y comercializacion de las harias de maiz, trigo producidas por la Cooperativa
(COOPICOSAN) porqgue es un Conjunto de etapas interrelacionadas que se inician en el lugar
de produccion hasta llegar al consumidor del producto.

Es por ello, por lo que se dio importancia a la realizacién de este trabajo de investigacion
titulado “ANALISIS DE LA CADENA DE COMERCIALIZACION Y SU INCIDENCIA EN
LAS VENTAS DE LOS PRODUCTOS DE LA COOPERATIVA DE PRODUCCION
COMERCIALIZACION E INDUSTRIALIZACION DE SANTA FE (COOPICOSAN), ANO
2018.” De los tres productos que son distribuidos a los clientes fijos de la localidad.

Es por ello, por lo que la siguiente investigacion fue factible por el mismo hecho de que tanto
administrativos y socios de la cooperativa (COOPICOSAN) se comprometieron y/o permitio
el libre acceso a toda clase de informacion requerida para la fase de la investigacion punto

importante para la realizacion de este trabajo.

En este informe se encuentra plasmado los resultados del respectivo analisis de la cadena de
comercializacion de las harinas de maiz trigo y habas producidas por la cooperativa
(COOPICOSAN).

Frente al problema descrito anteriormente este tema de investigacion sera fundamental y un
pilar importante para nuevas investigaciones que surjan de la misma, por estar abordando un
enunciado como lo es la cadena de comercializacion factor de suma importancia de la cual

depende el éxito o fracaso de un producto ofertado al cliente intermediario y/o cliente final.

Los beneficiarios directos fueron todos los directivos, miembros del consejo de administracion,
vigilancia y socios de la cooperativa ya que contardn con nuevas estrategias para
comercializacion que permita incrementar las ventas y obtener una mayor rentabilidad.

Con esta investigacion se aportd con estrategias de comercializacion con el objetivo de
incrementar las ventas de la institucion mediante publicidades herramienta fundamental en la
expansion de las harinas producidas por la cooperativa COOPICOSAN hacia el publico

objetivo de la ciudad de Guaranda.
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REVISION DE LA LITERATURA

La comercializacién

Kotler (como se cit6 en Lozano, 2010) manifiesta que la comercializacion. Es el vinculo de
todas las firmas e individuos que toman posesién o que ayudan a trasferir la propiedad de
un bien o servicio en particular, asi como llevarlo desde el productor al cliente. (Lozano,
2010, pag. 134)

Funciones de la comercializacion

Transporte: el producto parte desde el fabricante hasta el lugar de compra o el cliente final.

Almacenamiento: a lo largo del canal de distribucion, permanece en diferentes lugares
(almacenes de mayoristas, establecimientos, etc.) durante un tiempo determinado, para
adaptarse al momento y lugar de compra.

Informacion e investigacion: se recoge informacion de los clientes, de los competidores y
del mercado, entre otros, expresada de forma directa o indirecta por todos ellos. La
informacion también se obtiene de los institutos de investigacion.

Promocion: a través del canal de distribucion, el fabricante también tiene control sobre la
politica de promociones a seguir con el objetivo de que el producto sea requerido por los
consumidores: degustaciones, 3x2, mayor cantidad de producto en un mismo embace, etc.
también el fabricante recurrira a las promociones en los propios intermediarios con politicas
de descuento, rappels (descuento por volumen de compras), entre otros. De esta manera, son
los mayoristas y los establecimientos comerciales los que querran adquirir el producto para
su comercializacion.

Ajustes: las ofertas se ajustan a los requerimientos de los consumidores. Va a afectar a la
produccidn, clasificacion, ensamblaje y envasado.

Contacto: hace referencia a la localizacién y contacto realizado con el interesado, y el
acuerdo de compra de un determinado producto.

Negociacion: son los acuerdos que se establecen entre el fabricante, los distribuidores y el
cliente final para proceder a la adquisicién del bien o servicio en las condiciones pactadas.

Simplificacion: simplificar los intercambios entre los diferentes actores del canal de
distribucion.

Asuncion de riesgo: se refiere al riesgo que existe al trasportar el producto desde el

fabricante hasta que llega a manos del cliente final. En el momento en que el producto pasa
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de un distribuidor a otro, deja de asumir riesgos que conlleva de tener en producto. Riesgos
no solo fisicos, sino también referidos al riesgo de no venta de mercancia y el riesgo de no
cobro. Cuando un fabricante, por ejemplo, vende sus productos a un mayorista, pasa a este
los riesgos de la mercancia: si lo vendera o no, si cobrard la venta o si se produce la
caducidad o deterioro de los productos antes de obtenerse la venta.

Financiacion: en los distintos niveles del canal se procede a la financiacion de las
mercancias. El problema puede surgir para los fabricantes que presentan problemas de
liquidez al negociar enormes plazas de pagos a los grandes distribuidores. (Lozano, 2010,
pag. 136)

Canales de Comercializacion

Se denomina canales de comercializacion a las lineas a través de las que se efectia las
funciones de la comercializacion, y se conoce con el nombre de intermediarios a los
elementos basicos del canal. Los canales de comercializacion son como las arterias por las
que circulan el producto, desde el fabricante o industria manufacturada, al consumidor final.
Estas vias se componen de empresas o entes independientes, de los fabricantes que
comercializan, venden o ayudan a vender los productos fabricados o suministrados por

otros, sirviéndole a la empresa productora para tener el acceso debido a los mercados.
(Rivera & Lépez, 2012, pag. 326)

Estructura del Canal

Dimensiones de la estructura del canal

1. - Dimension vertical o longitud del canal: hace referencia al nimero de

intermediarios que intervienen en el proceso de distribucion.

e Canal directo: El propio fabricante quien abastece directamente al usuario.

e Canal Corto: Cuando existe un nivel de intermediacion, como puede ser un agente
comisionista, un mayorista o un distribuidor.

e Canal Largo: cuando dos o mas niveles entre el fabricante y el comprador final. (Lozano,
2010, pag. 136)
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CANAL DIRECTO CANAL CORTO CANAL LARGO CANAL MUY LARGO
FABRICANTE FABRICANTE FABRICANTE FABRICANTE
v \
Mayorista Mayorista
v
Comisionista
\
Minorista Minorista Minorista
N \ \A
Consumidor Consumidor Consumidor Consumidor

Figura 1 Estructura del canal de comercializacion

Fuente: Lozano, 2010.

2.- Dimension horizontal o anchura del canal: Es el nimero de intermediarios que

operan en el mismo nivel.

Distinguimos los siguientes

Canal Ancho: el nimero de intermediarios que intervienen en el mismo nivel es amplio

Canal Estrecho: en este caso, el nimero de intermediarios que operan en un mismo nivel es
reducido. (Lozano, 2010, pag. 136)
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Canal Estrecho

Fabricante

|

Mayorista

|

Consumidor

!

Canal Ancho
Fabricante
Mayorista Mayorista Mayorista
Minorista Minorista Minorista Minorista
Consumidor

Figura 2 estructura del canal de comercializacion horizontal
Fuente: Lozano, 2010.

Minorista

!

Consumidor
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Tabla 1. Tipos de almacenes

N° Items

Definicién

1 Segun la
naturaleza del

producto

Almacén de materias primas: contiene materiales,
suministros, envases, etc., que seran posteriormente utilizados

en el proceso de trasformacion.

Almacén de productos en curso: sirve de colchdn entre las

distintas fases de obtencién de un producto.

Almacén de productos terminados: esta exclusivamente
destinado al almacenado de productos final del proceso de

trasformacion.

Almacén de material auxiliar: sirve para almacenar

repuestos, producto de limpieza, aceite, pintura, etc.

Fuente: Lozano, 2010.

Transporte

“Es el conjunto de actividades que nos permite el traslado de los materiales y productos

terminados de los proveedores a la empresa, y de ella a los clientes, de forma que lleguen a su

destino en las condiciones pactadas” (Gomez, 2014, pag. 150).

Estrategias para la comercializacion de productos

Marketing promocional

“La promocion de ventas es un término que sirve para definir al conjunto de técnicas orientadas

a fortalecer o aumentar la comercializacion de un producto, bien o servicio entre el publico de
interés” (Soria, 2017, pag. 63).

Estrategias de distribucién

Las estrategias de la distribucién son:

Venta directa: sucede el fabricante y el consumidor establecen una comunicacion directa.

Puede darse, por ejemplo, en el propio punto de venta. En el proceso de distribucion surge

una relacion clave entre el productor del bien o servicio y el propio intermediario. El

distribuidor es la principal herramienta que tiene la empresa para llegar al consumidor final.
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La comunicacion entre ambos debe ser fluida y eficaz para que el proceso sea éptimo y
Ilegue de forma correcta al cliente. Existen dos formas de establecer la comunicacion:

Atraer (pull). El productor del bien o servicio crea una fuerte atraccion del publico objetivo
frente a la marca mediante publicidad promocional o relaciones publicas. Se basa, en
definitiva, en estrategias de creacion de eventos para generar interés en el consumidor. Es

una estrategia adecuada para productos que tienen un publico que confia ya en la marca.

Empujar (push). El fabricante recurre a técnicas directas como fuerza de ventas o publicidad
para ejercer presion comercial sobre el consumidor. Se trata de potenciar la venta a través
del canal. (Soria, 2017, pag. 77)

Promociones especiales

Los descuentos promocionales son los siguientes:

Descuentos periddicos. Como su propio nombre indica, las ofertas se producen con una
temporalidad determinada. EI ejemplo més claro lo encontramos en las rebajas.
Estrategias de descuentos por volumen. Son acciones que se basan en la reduccion de precios
cuando se adquiere un amplio volumen de productos homogéneos. Los descuentos pueden
ser de dos tipos:
* 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. La forma de poder llegar al incentivo es mediante puntos.
* No acumulables. El descuento se aplica por cada compra realizada. (Soria, 2017, pags. 78-
79)

Marketing directo

Pérez y Pérez (como se citd en Soria, 2017) manifiestan que es un “sistema de interaccion
comercial entre empresa y cliente, a través de acciones publicitarias y promocionales, con el
fin de lograr, ademas del mayor namero de transacciones, una respuesta medible y aumentar el

grado de fidelizacion de los clientes” (pag. 81).
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Acciones de promocién ON LINE
Internet no solamente se ha convertido en un soporte emergente para contenidos
informativos, sino que también es fuente de una actividad econdémica sin precedentes que

arroja beneficios.

Cada vez cobra mas fuerza como soporte sobre el que potenciar la imagen de marca de una

empresa, pero también como medio para comercializar productos y servicios. (Soria, 2017,
pag. 90)
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CAPITULO Il



METODOLOGIA
Método deductivo

Con este método se procedié a analizar la cadena de comercializacion utilizado por la
Cooperativa COOPICOSAN de forma unificada para luego proceder a estudiarla de forma
separada por partes las dos variables del tema de estudio.

M¢étodo inductivo

Este método guio durante la fase de la investigacién haciendo o permitiendo hacer un breve
analisis de la cadema de comercializacion de las harinas producidas por la Cooeprativa
COOPICOSAN.

Método analitico

Mediante este metodo se procedio a analizar las herramientas de recoleccion de informacion
como lo son las encuestas efecutadas para determinar ciertas conclusiones para la

investigacion.
Meétodo sintético

Este método guio a la fase de la investigacion haciendo andlisis de las encuestas para llegar a

terminar las conclusiones de la investigacion.
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CAPITULO IV



DISCUSION

El objetivo de este trabajo fue realizar un ANALISIS DE LA CADENA DE
COMERCIALIZACION Y SU INCIDENCIA EN LAS VENTAS DE LOS
PRODUCTOS DE LA COOPERATIVA DE PRODUCCION COMERCIALIZACION
E INDUSTRIALIZACION DE SANTA FE (COOPICOSAN), ANO 2018. Para lo cual se
utilizé los siguientes métodos de investigacién deductivo, inductivo, sintético y analitico
respectivamente quienes guiaron durante la fase de la investigacion, al igual que los tipos de
investigacion documental descriptivo, mixto y de campo respectivamente también se emple6
dos clases de herramienta de recoleccion de informacion como lo son las encuestas y un
formato de entrevista para el estudio de campo respectivamente. todo esto permitio estudiar al
enunciado de forma oportuna haciendo que se determine hallazgos no tan favorables para la
cooperativa, asi como en la formulacion de diferentes estrategias para introducir las harinas en
el mercado local, al mismo tiempo permitio determinar las siguientes conclusiones y

recomendaciones.
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RESULTADOS

En base a las encuestas efectuadas a los 89 socios, clientes fijos 20 y los posibles clientes
poblacién de la ciudad de Guaranda, al mismo tiempo un breve andlisis de la entrevista

realizada a la parte administrativa de la cooperativa se determina los siguientes resultados:

En base a las siguiente preguntas N° 1 y N°2 de las encuestas efectuadas a los socios de la
cooperativa (COOPICOSAN) se determiné que los mismos poseen un leve conocimiento sobre
el tema de la cadena de comercializacién adoptada por la misma institucion datos que se

encuentras plasmados en la siguiente tabla:

Tabla 2. Calificacion al proceso de comercializacion

Descripcion Frecuencia %
Excelente (5) 0 0%
Muy bueno (4) 5 6%
Bueno (3) 16 18%
Regular (2) 2 2%
Poco Regular (1) 0 0%
Nulo (0) 66 74%
Total 89

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras

80% 74%
70%
60%
50%
40%
30% 18%
20% 0
0% % g Z, %
0%
Excelente  Muy Bueno (3) Regular Poco  Nulo (0)
(5) bueno (4) (2) Regular
(1)

Gréfico 1 calificacion al proceso de comercializacion
Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras
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Mediante el grafico N° 1 se puede denotar que incluso los mismos socios de la cooperativa
califican al proceso de la fase de la comercializacion un rango de calificacion de nulo (74%)
con una breve tendencia a bueno (18 %) por no poseer conocimientos técnicos para competir
en el mercado frente a la competencia.

En base a las preguntas N° 4 y se determind que la Cooperativa COOPICOSAN cuenta con
proveedores de materia prima fijos factor relevante al momento del abastecimiento de esta.

Tabla 3. Proveedores de materia prima

Descripcion Frecuencia %
Si 89 100%
No 0 0%
Total 89

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras

100%
80%
60%
40%
20%

Si No

0%

Grafico 2. Proveedores de materia prima
Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras

Con respecto a la cadena de comercializacion se determiné en base a las preguntas N° 6,7,8,9
no se esta aprovechando los beneficios que ofrece tener bodegas adecuadas para el
almacenamiento de materia prima asi como de productos terminados de los cuales en un gran
namero (49%) de los encuestados mencionaron que no se lleva el control de las mercaderias
existentes en la misma, también existe un factor desfavorable para la comercializacion de las
harinas en su totalidad (100%) de los encuestados en la pregunta N° 8 de los socios mencionan
que no existe ningun control de calidad durante la fase de la produccion, esto da contrariedad

frente a lo que manifestaron los administrativos de la misma.
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En base a la pregunta N° 10 la cooperativa no cuenta con un punto de venta para la distribucion
del producto al pablico objetivo factor negativo para la comercializacion de las harinas
producidas por la Cooperativa COOPICOSAN.

Tabla 4. Puntos de venta

Descripcion Frecuencia %
Si 0 0%
No 89 100%
Total 89

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras

100%
80%
60%
40%

o o

0%

Si No

Gréfico 3. Puntos de venta
Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras

La cooperativa (COOPICOSAN) distribuye sus productos en su totalidad a clientes fijos
mediante el canal de comercializacion directo productor consumidor como se puede observar

en la tabla N° 7:

Tabla 5. Canales de comercializacion

Descripcion Frecuencia %
Productor — Consumidor 89 100%
Productor — Detallista — Consumidor 0 0%
Productor — Mayorista — Detallista — Consumidor 0 0%
Total 89

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras
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En base a las preguntas N° 14 dirigida a los socios, pregunta N° 7 de los clientes y preguntas
N° 6,7 y 8 respectivamente a poblacion de Guaranda se determind que actualmente la empresa
no cuenta con estrategias para la expansién del producto factor negativo frente a la

competencia.
Demanda

Existe gran demanda de harina en la cuidad de Guaranda como se ve recalcado en la pregunta

N° 2,3Y 4 de las encuestas efectuadas a los posibles clientes.

Tabla 6. Frecuencia de consumo

Descripcion Frecuencia %
Diario 56 15%
Semanal 200 55%
Quincenal 70 19%
Mensual 36 10%
Anual 0 0%
Total 362

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras

60%
50%
40%

30%
19%

20%
100

10%

pHing

Semanal  Quincenal Mensual Anual Total

0%

Gréfico 4. Abastecer
Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras

En base a esta pregunta se lleg6 a determinar que los ciudadanos Guarandefios en su mayoria
consumen las harinas de forma quincenal. Factor relevante para la produccion y

comercializacion de harinas.

41



Tabla 7. Consumo con mas frecuencia

Descripcion Frecuencia %
Harina de trigo 209 57,7%
Harina de maiz 93 25,7%
Harina de cebada 60 16,6%
Total 362

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras

60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

Harina de trigo Harina de maiz ~ Harina de cebada

Gréfico 5. Consumo con mas frecuencia

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: Las Autoras

El producto estrella que mas consume la poblacion de la ciudad de Guaranda es el de trigo

convirtiéndola en el producto que mas ingresos generaria para la Cooperativa al momento de

su respectiva comercializacion.

Tabla 8. Proveedor

Descripcion Frecuencia %
Si 60 17%
No 302 83%
Total 362

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras
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100%
80%
60%
40%
0%
Si

No

Graéfico 6. Proveedor
Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras

La ciudadania también manifestd en un gran nimero que actualmente no cuentan con un

proveedor de harinas especificos que atienda sus necesidades de abastecimiento de dicho

producto.

En base a la pregunta N° 8 de la encuesta aplicada a la ciudadania de Guaranda con respecto al

medio por la cual ha escuchado sobre la Cooperativa en un porcentaje elevado manifestaron

desconocer de la misma por no existir programas de mercadeo que permita potencias las ventas

de las harinas fabricadas por la misma. Esto se puede observar en la tabla N° 11.

Tabla 9. Medios para escuchar

Descripcion Frecuencia %
Propia cuenta 20 6%
Publicidad dindmica 0 0%
Publicidad estéatica 0 0%
Redes sociales 0 0%
No ha escuchado, desconoce 342 94%
Total 362

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras
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100%
90%
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70%
60%
50%
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10% S 0% 0% 0%
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94%

No ha
escuchado,
desconoce

Graéfico 7. Medio escuchar
Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: Las Autoras
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CONCLUSIONES

La cooperativa COOPICOSAN no cuenta con personal destinado a controlar la calidad
del producto durante la fase de produccion ocasionando ciertos desperfectos en el
producto ofertado al cliente.

El canal adoptado por la cooperativa COOPICOSAN es el directo productor
consumidor, sin embargo, no esta aprovechando otros medios de distribucién del
producto mediante esto restringe la expansion del producto en el mercado local.

La cooperativa COOPICOSAN no cuenta con estrategias de comercializacién que
permita expandir la venta de las harinas en la ciudad de Guaranda.

Existe una gran demanda en la ciudad de Guaranda de las harinas cosa que no esta
aprovechando la cooperativa por no contar con un local para la distribucion del

producto.
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RECOMENDACIONES

Crear programas de capacitacion para los socios con respecto a la comercializacion
de un producto para el mercado local.

Intensificar los programas de marketing con el fin de incrementar las ventas de las
harinas de la cooperativa COOPICOSAN.

Aplicar si el caso lo fuera conveniente las recomendaciones de estrategias para
mejorar la comercializacion expuestas en este informe de investigacion.
Aprovechar el mercado local mediante la expansién del producto por los canales de

comercializacién directo e indirecto.
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CAPITULO V



DISENO DE LA PROPUESTA

Estrategias de fortalecimiento de comercializacién de los productos de la Cooperativa

COOPICOSAN, que permitan incrementar las ventas y utilidades de la empresa.
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JUSTIFICACION

Las estrategias de comercializacion actualmente generan ciertas ventajas frente a la
competencia, es por ese motivo que las estrategias planteadas para la cooperativa
COOPICOSAN, es realizada para tal objetivo, obtener una mayor rentabilidad, mediante el

cual ayude a potenciar los parametros econémicos de la institucion.

Es por tal motivo que se procede a dar soluciones a los hallazgos y / o falencias encontradas
durante la investigacién, mediante estrategias planteadas para cada uno de los factores de la
comercializacion, en la cual la Cooperativa COOPICOSAN no esta explotando al méaximo.

Estas estrategias ayudaran a la empresa a incrementar sus ventas, generando confianza el
cliente interno como externo, al mismo tiempo contribuira a ser conocido en el mercado, las
estrategias plateadas fortaleceran la comercializacion de las harinas producidas por la
Cooperativa COOPICOSAN, tal actividad busca captar mayor cartera de clientes en la ciudad
de Guaranda todo esto beneficiara a la empresa de forma positiva generando mayor rentabilidad

para la misma.

La cooperativa aprovechara al maximo los beneficios que ofrece actualmente a toda clase de
empresa el auge tecnologico para obtener ventaja sobre la competencia ofreciendo el producto

mediante medios digitales.
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OBJETIVO

Proponer estrategias para la comercializacion de las harinas de maiz trigo y cebada.
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Pais:

Provincia:

Canton:

Parroquia:

Recinto:

Productos:

IDENTIFICACION DE LA INSTITUCION

Ecuador
Bolivar
Guaranda
Santa Fe
Chagcha

Harinas de trigo, maiz y cebada
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DESARROLLO DE LA PROPUESTA

Tabla 10. Estrategias para la Cooperativa Coopicosan

CADENA DE
COMERCIALIZACION

Ventas

ESTRATEGIA

Local de punto de
venta para la
atencion al cliente
Venta mediante
los canales de
comercializacion
corto y largo

Publicidad

dindmica

Publicidad

estatica

OBJETIVO

Aumentar  las

ventas

Aumentar la
rentabilidad de

la
COOPICOSAN
Captar  mayor

clientela para las

harinas

TACTICA

Ubicar un punto de

venta en la ciudad de

Guaranda
Buscar
intermediarios para
la expansion de las
harinas

Contratar espacios

radiales mediante cufas

publicitarias

RESPONSABLE

e Administradores
de la
Cooperativa
COOPICOSAN

Administradores de

la Cooperativa

COOPICOSAN

Administradores de
la Cooperativa
COOPICOSAN

FECHA
DE
INICIO
04-06-

2019

04-06-
2019

04-06-
2019

INVERSION

$1.000,00

$1.000,00

$1.000,00
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ESTRUCTURA DEL
CANAL DE

COMERCIALIZACION

Atraer (pull)

Captar  mayor
clientela
Aumentar la

participacion de
mercado en la
ciudad de

Guaranda

Vallas

publicitarias,

tripticos hojas volantes

tarjetas de presentacion

del producto

Descuentos

periédicos: por cada
10 qg comprados de
cualquier clase de
harinas se procedera
a realizar una rebaja

del 25% por la

compra de una

unidad.

por volumen:
Acumulados:
cuando el
cliente ha
adquirido 20

Administradores de

la

Cooperativa

COOPICOSAN

Administradores
de la
Cooperativa
COOPICOSAN

04-06-
2018

04-06-
2018
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qq de cualquier
clase de harina
la  siguiente
unidad se
procedera  a
rebajar en un
50%

No
acumulables: si
el cliente
adquiere  en
una sola venta
mayor a 10 qq
de cualquier
clase de harina
al total
facturado se le
procederd  a
rebajar un 3%
del monto a

depositar.
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COBERTURA

INVENTARIO

total, de inversién por la aplicacion de las estrategias planteadas

Elaborado por: Las Autoras

Penetracion de

mercado

Adquisicion de un
software que
permita controlar
las existencias en

stock

Posicionar las e

harinas en

mercado local.

Mayor control e

el

de stock de

productos
terminados

materia prima.

y

Publicidad intensiva
y rebaja de precios
del producto en un
2%  frente a los
productos

competitivos

Capacitar al personal
sobre el nuevo

software

Administradores de

la Cooperativa
COOPICOSAN

Administradores
de la
Cooperativa
COOPICOSAN

04-06-
2019

04-06-
2019

$500,00

$1.500,00

$4.500,00
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APENDICES

APENDICE 1
ORGANIGRAMA DE LA COOPERATIVA COOPICOSAN

CONSEJO DE
VIGILANCIA

CONTROL INTERNO Y
SECRETARIA SAIERAO

COMISIONES ESPECIALES
COMISION DE
EDUCACION Y
DICIPLINA
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ANEXOS



ANEXO 1

FORMATO DE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOS SOCIOS DE LA COOPERATIVA
COOPICOSAN

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
Facultad de Ciencias Administrativas Gestion Empresarial e Informatica
INGENIERIA COMERCIAL

ENCUESTA AL LOS SOCIOS DE LA COOPERATIVA COOPICOSAN
Objetivo: anélisis de la cadena de comercializacion y su incidencia en las ventas de los
productos de la cooperativa de produccion comercializacion e industrializacién de santa fe
(COOPICOSAN), afio 2018.
1. ¢Usted como socio de la cooperativa COOPICOSAN tiene conocimiento sobre la

cadena de comercializacion?

Si ] No ]

2. ¢De entre las siguientes alternativas escoja una de ellas cual es la calificacion que le
daria al proceso de la comercializacion utilizado por la cooperativa COOPICOSAN?

Excelente (5) ] Muy bueno (4) [ ] Bueno (3) 1]
Regular (2) [ Poco regular (1) [ 1 Nulo 0) 1]

3. ¢Considera Ud. que la cooperativa COOPICOSAN posee la capacidad para competir
en el mercado?

Si [ ] No [ ]

4. ¢Cuenta la cooperativa COOPICOSAN con proveedores fijos de materia prima?

Si [] No []

5. ¢Cuenta la empresa con bodegas para el almacenamiento de materia prima y
productos terminados?

Si ] No ]

6. ¢Existen verificaciones de stock de la mercancia existente tanto en bodega de materia
prima como en la de mercaderia producida?

Si [] No []
7. ¢Existe un control de calidad durante la fase de la produccion?
Si [ ] No ]
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8. ¢Cuenta la empresa con un vehiculo propio para la distribucion de los productos
ofertados por la cooperativa COOPICOSAN?

Si ] No ]
9. ¢Cuenta la cooperativa con puntos de venta de las harinas en la ciudad de Guaranda?
Si No
[] []
10. ¢Cuenta la cooperativa COOPICOSAN con clientes fijos del producto?

Si ] No ]

11. ¢ Cuéles son los canales de comercializacion que utiliza actualmente la cooperativa
COOPICOSAN?

Productor — Consumidor [l
Productor — Detallista — Consumidor ]
Productor — Mayorista — Detallista — Consumidor []

12. ¢ La cooperativa COOPICOSAN cuenta con estrategias de comercializacion?
Si [] No ]

Gracias por su colaboracion
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ANEXO N° 2

FORMATO DE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DE LA
COOPERATIVA COOPICOSAN

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
Facultad de Ciencias Administrativas Gestion Empresarial e Informatica
INGENIERIA COMERCIAL
ENCUESTA AL LOS CLIENTES DE LA COOPERATIVA COOPICOSAN
Objetivo: andlisis de la cadena de comercializacion y su incidencia en las ventas de los
productos de la cooperativa de produccion comercializacion e industrializacion de santa fe
(COOPICOSAN), afio 2018.

1. ¢Con que frecuencia compra Ud. los productos de la cooperativa COOPICOSAN?

Diario [_] Semanal[_] Quincenal [__] Mensual [_] Anual [__]

2. ¢Qué cantidad de producto compra Ud. a la semana?

(1-3qq) ] (3-6qq)[ ] (6-10qq.) [_] Mayoral0qg. [_]

3. ¢Qué producto de la cooperativa COOPICOSAN consume con mas frecuencia?

Harina de Cebada || Harinade maiz [ ]
Harina de trigo

4. ¢Como califica a los productos que oferta la cooperativa COOPICOSAN?
5

Excelente [ Muy bueno [_]Bueno [_] Regular[__] Malo[_]

6. Indique el precio del producto que ofrece la cooperativa COOPICOSAN relacionado
con el precio del mercado.

Alto 1] Promedio 1] Bajo 1]

7. ¢A través de qué medios usted conocid los productos que oferta la cooperativa
COOPICOSAN?

Propia cuenta Publicidad estatica
Publicidad dinamica Redes sociales

8. ¢Qué le motiva a comprar los productos de la cooperativa COOPICOSAN?

Precio Garantia | Calidad [ ]
Cantidad Atencion al cliente
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9. ¢Qué aspectos cree Ud. que deberia mejorar la cooperativa COOPICOSAN?

Implementar promociones Mejorar la atencion [ ]
Capacitar al personal

Gracias por su colaboracion
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ANEXO N° 3:

FORMATO DE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LA POBLACION DE LA CIUDAD DE
GUARANDA DE LA COOPERATIVA COOPICOSAN

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
Facultad de Ciencias Administrativas Gestion Empresarial e Informatica
INGENIERIA COMERCIAL
ENCUESTA A LOS NO CLIENTES DE LA COOPERATIVA COOPICOSAN
Objetivo: anélisis de la cadena de comercializacion y su incidencia en las ventas de los
productos de la cooperativa de produccién comercializacion e industrializacion de santa fe
(COOPICOSAN), afio 2018.

1. ¢Con que frecuencia se abastece usted de las siguientes harinas (¢ trigo, maiz,
cebada?

Diario [ ] Semanal Quincenal [_] Mensualanual [ ]

2. ¢Queé producto usted consume con mas frecuencia?

Harina de trigo Harina de maiz [__]
Harina de cebada

3. ¢Cuenta usted con un proveedor de harinas?

si ] No ]
4. ¢Donde adquiere Ud. las harinas?

Supermercados [__] Tiendass [_] Molinos [__] oOtros [_]

5. ¢Si Ud. cambiara de proveedor de productos de harinas, cual seria la razén?

Precio Garantia Calidad |:|
Cantidad Atencion al cliente

6. ¢Conoce Ud. la cooperativa COOPICOSAN?

Si ] No []
7. ¢Conoce Ud. los productos que ofrece la cooperativa COOPICOSAN?
Si ] No []
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8. ¢Porque medio, ha escuchado Ud. la cooperativa COOPICOSAN?

Propia cuenta Publicidad estética
Publicidad dindmica ] Redes sociales

9. ¢Ud. alguna vez ha adquirido los productos de la cooperativa COOPICOSAN?

Si [ ] No ]

Gracias por su colaboracion



ANEXO N° 4:

FORMATO DE LA ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE GENERAL DE LA

COOPERATIVA COOPICOSAN

ENTREVISTA APLICADA AL GERENTE GENERAL DE LA COOPERATIVA

COOPICOSAN

Objetivo: Obtener informacion sobre la cadena de comercializacién y la incidencia en sus
ventas de la cooperativa COOPICOSAN.

10.

11.

¢EN QUE FECHA SE FUNDO LA COOPERATIVA COOPICOSAN Y
CUANTOS ANOS LLEVA FUNCIONANDO?

¢A QUE SE DEDICA LA COOPERATIVA COOPICOSAN?

¢QUE PRODUCTOS OFRECE LA DE LA COOPERATIVA COOPICOSAN?
¢CUENTA LA COOPERATIVA COOPICOSAN CON LOS RECURSOS
NECESARIOS PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE SUS
PRODUCTOS? { CUALES?

¢EN EL ULTIMO ANO SE HA TENIDO UTILIDADES ACORDES A LOS
OBJETIVOS QUE TIENE LA COOPERATIVA COOPICOSAN?

¢.LA COOPERATIVA COOPICOSAN CUENTA CON UNA ESTRUCTURA
ORGANICA FUNCIONAL?

¢CUALES SON LAS FORTALEZAS, DEBILIDADES, OPORTUNIDADES Y
AMENAZAS DE LA COOPERATIVA COOPICOSAN?

¢SE LLEVA UN CONTROL DE GASTOS Y VENTAS DE MANERA
ADECUADA?

¢LOS PECIOS DE LOS PRODUCTOS QUE OFRECE LA COOPERATIVA
COOPICOSAN SON COMPETITIVOS EN EL MERCADO?

¢QUE CANALES DE COMERCIALIZACION UTILIZA LA COOPERATIVA
COOPICOSAN?

¢CUENTA LA COOPERATIVA COOPICOSAN CON ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION? ;CUALES SON?
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12. ¢SE HA REALIZADO ALGUN ESTUDIO O ANALISIS EN CUANTO A LA
CADENA DE COMERCIALIZACION QUE SE UTILIZA EN LA
COOPERATIVA COOPICOSAN?

13. ;CREE UD. QUE LA PRESENTE INVESTIGACION AYUDARA A QUE
MEJORE LA SITUACION ACTUAL DE LA COOPERATIVA COOPICOSAN?
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Anexo N° 5: instalacion de la Cooperativa COOPICOSAN Zona de almacenamiento
pesado y sellado de las harinas

|
i

amg T

i

anl I 1
- l’ ! X
di ,"'

Fuente: Trabajo de campo

Anexo N° 6: Zona de trasformacion de la materia prima en productos terminados
Molinos a motor

Fuente: Trabajo de campo
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Anexo N° 7: Bodegas para el resguardo respectivo de la materia prima

Fuente: Trabajo de campo

Anexo N° 8: trabajo de campo realizando la encuesta a la poblacién Guarandefia

‘ | |/ —

Fuente: Trabajo de campo
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Anexo N° 9: Organigrama de la Cooperativa COOPICOSAN

Fuente: Trabajo de campo
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