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RESUMEN

El proposito de investigacion tiene como objetivo general desarrollar estrategias para
incrementar la comercializacion y ventas de la cooperativa de agricultores “MARBAL” del

Canton Marcabeli.

La metodologia que se aplicéd fue la descriptiva, cualitativa porque ayudo a identificar los
factores sociales y culturales y a tener una mejor percepcién de las estrategias que deben
utilizar los agricultores para incrementar la produccion y comercializacion en un tiempo
optimo también se empled la técnica bibliografica para obtener informacion de articulos
cientificos, revistas con el fin de acceder a una informacion mas profunda sobre el tema de
investigacion y la observacion que ayudo a tener una mejor percepcion de como funciona la
organizacion. Por lo tanto se concluy6 que gracias a las estrategias aplicadas la organizacion
logro fortalecerse y crecer en productividad, produccion y comercializacion, estas
herramientas fueron muy Utiles para obtener grandes ventas y generar ingresos superiores a

anos anteriores lo cual la llevo a mantenerse rentable en el mercado.

PALABRAS CLAVES

Productividad, produccion, comercializacion, estrategia.



ABSTRACT

The general purpose of the research purpose is to develop strategies to increase marketing
and sales of the "MARBAL" farmer cooperative of Marcabeli Canton.

The methodology applied was descriptive, qualitative because it helped to identify social and
cultural factors and to have a better perception of the strategies that farmers should use to
increase production and marketing in an optimal time. The bibliographic technique was also
used to obtain information of scientific articles, journals in order to access more in-depth
information on the subject of research and observation that helped to have a better perception
of how the organization works. Therefore, it was concluded that thanks to the strategies
applied, the organization was able to strengthen itself and grow in productivity, production
and commercialization, these tools were very useful to obtain great sales and generate income

superior to previous years which led it to remain profitable in the market.

KEYWORDS

Productivity, production, commercialization, strategic.
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INTRODUCCION

A lo largo de la historia la estrategia organizacional se ha transformado debido a las
circunstancias de un cambiante entorno empresarial, los gerentes de alto nivel de empresas
lideres en el mercado han realizado nuevas técnicas de direccion que les permite optimizar
la produccion y comercializacion minimizando la competencia y subsistiendo en el mercado,
satisfaciendo las necesidades de los grupos diversos y cumpliendo los objetivos que presenta

la organizacion.

En los paises europeos se rigen por una politica agricola (UE) la cual ha evolucionado en el
paso del tiempo donde los agricultores son apoyados financieramente y son inculcados a
fomentar una siembra sostenible y responsable con el medio ambiente, la calidad de los
alimentos, la trazabilidad, el comercio y la promocion de los productos agricolas son los

beneficios que brinda la politica.

En la Piana del Sele en Italia la estructura productiva en innovacién de alimentos es
cambiante debido a las diferentes estaciones que presenta este pais es por eso que cuando la
demanda aumenta se incluye personal migrante para creacion de nuevos invernaderos ya que

su mano de obra es mas barata y rendidora. (Avallone & Ramirez, 2017).

En América latina los horticultores no son muy respaldados por el estado, debido que al
momento de invertir en cultivos de productos de ciclo corto o largo el agricultor no siente
seguridad porque no le brindan una capacitacion, asesoramiento y no cuentan con un canal

de distribucion seguro.

En Colombia para tener una agricultura sustentable, duradera y competitiva se debe formular
nuevas técnicas de produccion y realizar investigaciones consecutivas sobre cada region para
reducir la pérdida material y el producto salga de excelente calidad. El sistema de produccion
debe ser Unico para generar una agricultura sostenible y rentable en el mercado. (Marin &
Alonso, 2007).

Por lo tanto se plantea el problema de la siguiente manera, ;Como la falta de organizacion
afecta las actividades de produccién y comercializacion de la cooperativa de agricultores
“Marbal” del Cantoén Marcabeli.?

Una empresa bien organizada tiene muchas ventajas competitivas que le permitan actuar de

manera ductil ante posibles cambios que se produzcan en el entorno y asi aprovechar las



oportunidades que se presenten en el mercado. Estas compafiias pasan la mayoria del tiempo
innovando, investigando estrategias de como seducir mas clientes y aumentar la
productividad para mejorar los productos, estar a la par con la tecnologia para subsistir en la

competencia. (Varela & Flores, 2014)

El trabajo de investigacion tiene como objetivo general desarrollar estrategias para
incrementar la comercializacion y ventas de la cooperativa de agricultores “Marbal” del

Canton Marcabeli.

Como ventaja competitiva se ofrecera un buen servicio y un producto de calidad con el fin

de fidelizar los clientes y se sientan augustos con el lucro brindado.

DESARROLLO
Marco referencial

Las organizaciones son entes econdmicos — sociales que estan formados por factores
productivos que ayudan a transformar la materia prima para convertirla en producto final.
Una empresa que genere buenas utilidades consecutivamente gana poder en el mercado
porque abarca una cartera de clientes patentados y que significativamente se sienten

satisfechos con el producto que han adquirido. (Valencia, 2017).

Los grandes gerentes desarrollan estrategias segin la necesidad que se presenta dentro y
fuera de la organizacion con el fin de que sirvan como una herramienta de adaptacion al
cambio, con el paso del tiempo van creando valor, logran consolidarse, expandirse
manteniendo ventajas competitivas que la ayudaran a hacer mas eficiente en el mercado.
(Noguera, Barbosa, & Castro, 2014).

Segun la experiencia y el conocimiento que han adquirido los vendedores y administradores
a lo largo de su vida laboral, tienen el potencial para atraer nuevos clientes creando
promociones, descuentos e incentivandolos a la compra ofreciéndoles un buen servicio para
que el consumidor quede satisfecho y poco a poco se convierta en un referente de la
organizacion. El gerente general tiene toda la potestad corregir, mejorar e innovar productos
nuevos para retener los usuarios brindandoles la seguridad necesaria para que regresen.
(Farias, 2014).

El proceso de comercializacion se basa en las 4 p que son: producto donde se define las

caracteristicas y los beneficios que posee, el precio que es el resultado de los costos y la



ganancia que se obtendra de dicha venta, la plaza donde se utilizaran los canales de
distribucion para hacer llegar el producto hasta el cliente final y la promocion que es la
publicidad que se realizara con el fin de atraer clientes e incentiva la compra. Las mescla de
estas caracteristicas aran que la organizacion trabaje de una mejor manera y la ayude hacer
mas rentable. (Melean & Velasco, 2017).

La cadena de valor en el sector rural tiene que estar bien definida y correlacionada
acompafiada del financiamiento lo cual servird como una fuente para incrementar la
produccién y como objetivo a largo plazo lograr la diversificacion y ofrecer un valor
agregado a la ciudadania. La perspectiva que se espera al mezclar los factores de produccién
es que la empresa logre alcanzar el resultado esperado para generar una economia

sustentable. (Arvizu, Mayett, Martinez, Olivares, & Flores, 2015).

La comercializacion de productos agricolas parte desde que se incrusta la semilla hasta su
respectiva venta es decir se le da un buen manejo al fruto para que a la vez este salga de
calidad, prevenir lo que son plagas es fundamental para el proceso. Una vez que cumple este
juicio se realiza lo que es la venta que va acompafiada de una presentacion, donde se
detectaran las caracteristicas que posee para que el comprador se sienta atraido para la

compra del mismo. (Diaz, 2014).

En los tiempos actuales la horticultura ha evolucionado y se busca fomentar una agricultura
mas saludable y productiva, las malas practicas empleadas en el campo y la experiencia de
varios afos ha llevado a buscar nuevas tecnologias para reducir el riesgo de la plantacién con
estas técnicas el productor ahorrara mano de obra y tiempo que son factores muy importantes
para incrementar la productividad y generar ingresos a la empresa lo cual en el transcurso

del tiempo le daré un prestigio al campesino. (Osorio, Leyva, & Toledo, 2017).

Uno de los enfoques mas importantes basado en el liderazgo de principios nos menciona que
el lider se rige desde su hogar de ahi parten los valores, la religion, el carisma, la capacidad
de comunicarse, etc, donde todo lo aprendido lo impartira con la humanidad, las decisiones
que tendra que afrontar en la sociedad, el trabajo sean buenas o malas lo conllevara a que
generaren actitudes positivas, evaluando sus logros y corrigiendo los errores que ha cometido

hasta llegar a la autorrealizacion. (Ramirez, 2013).



En el mundo empresarial los lideres que practiquen acciones desleales (robar, no colabora,
etc) se desviaran del objetivo principal y vendréan factores negativos que afectaran en su vida
personal y en lo laboral perderé el prestigio como jefe, por pensar en el beneficio comun y
no en el de la sociedad, la reputacion lo hard perder amistades valiosas, y la confianza se

desvanecera. (Barradas, 2013).

Las cooperativas de pequefios agricultores se crean por grupos de personas o pueblos
aledafios con el fin llevar a cabo una actividad que mejore su calidad de vida y de la
comunidad en la cual residen, donde el producto que saldra al mercado solventara una
necesidad. Estas organizaciones contribuyen al medio ambiente ya que el producto que

brindan es organico gracias a los minerales que posee el terreno. (Mora, 2014).

Las cooperativas que son formadas por agricultores dan movimiento y hacen prevalecer el
nombre de la ciudad donde se constituyo en otras palabras el objetivo fundamental es dar a
conocer el origen de sus raices para gque tengan una vision donde se produce el producto.
Estas organizaciones no solo se preocupan por solventar una necesidad, mas bien se inculcan
por llegar a las familias campesinas dandoles una mejor vida, combatiendo la pobreza,

creando nuevas fuentes de trabajo que gocen de la riqueza como tal. (Martinez, 2015).

La cultura organizacional parte de los valores, principios, mision, vision que posea la
empresa y a su vez tiene que estar reflejada en los trabajadores, socios, clientes, etc., para
que esta prevalezca en el tiempo y la fomente como una organizacional fuerte. El clima
organizacional no se forma de la noche a la mafiana lleva cierto tiempo hasta consolidarlo
como tal pero lo importante es que se practique desde los hogares para que pueda ser

impartida. (Manosalvas, Manosalvas, & Nieves, 2015).

Por otra parte la satisfaccion laboral dependeréd de la motivacion y las condiciones que le
brinde la empresa, para que las personas que laboran o entren a trabajar se sientan augustas
en sus puestos de trabajo y puedan rendir lo 6ptimo para alcanzar la meta planteada y ser mas
eficientes. Es importante destacar el tiempo de experiencia del personal esto determinara la
confiabilidad de cada obrero, donde se medira el desempefio y el esfuerzo dedicado que sera
considerado para un ascenso donde mayor cargo mayor sera la responsabilidad. (Sanchez &
Garcia, 2017).



Metodologia

La metodologia que se aplico fue la descriptiva, cualitativa porque me ayudo a identificar los
factores sociales y culturales y a tener una mejor percepcién de las estrategias que deben
utilizar los agricultores para incrementar la produccion y comercializacion en un tiempo
optimo también se empled la técnica bibliografica para obtener informacion de articulos
cientificos, revistas con el fin de acceder a una informacion mas profunda sobre el tema de
investigacion y la observacion que ayudo a tener una mejor percepcion de como funciona la

organizacion.

PROPUESTA
Gestion de liderazgo organizacional para incrementar la productividad en la cooperativa de

agricultores “Marbal” del Cantén Marcabeli.

Se convocara una reunion en salon de eventos “Casa grande” del canton Balsas con los socios
de la cooperativa para aclarar asuntos en los cuales tienen problemas con trabajadores por lo

cual se locita puntualidad. Puntos a tratar:

» Presentacion del quérum.
Historia de la empresa
Estructura organizacional
Valores empresariales
Mision y vision empresarial

Aplicacion de un taller

vV V. V V V VY

Clausura

Historia

La cooperativa “MARBAL” se fundo6 en el afio 2013 gracias a la colaboracion del Tnlgo.
Andrés Pinto (Alcalde de Balsas) y Sr Efrén Calozuma (Alcalde de Marcabeli) con el fin de
unir dos cantones con un mismo objetivo recolectar los desechos solidos para convertirlos en
abono organico e incentivar a la siembra de productos de ciclo corto para generar una mejor
calidad de vida ala ambas ciudadanias. Como es una empresa de poca trayectoria en el
mercado no es muy conocida a nivel nacional y con lo cual los productos emanados solo se

abastecen a ambos cantones que la fundaron.



Para que el personal rinda lo 6ptimo se les dio a conocer el organigrama y perciban como
esta estructurada la empresa de principio a fin y a la vez les sirva como una retroalimentacion

para corregir los errores internos por los cuales estan cursando.

Grafico 1. Organigrama

Junta de socios

Gerente General

Secretaria

Departamento de Departamento de Departamento
administracicn produccicn comercial

Departamento de campo

Elaborado por: Empresa MARBAL

Cuando hablamos de un organigrama, nos referimos a un esquema en el cual se determinan
los principales roles que deben ser cubiertos en la empresa u organizacion, y en el cual
también se especifican claramente cuales son las responsabilidades y tareas que deben ser

realizadas por cada persona que conforma la compafiia.

En lineas generales, el organigrama es importante para la administracion de una empresa
porque permite establecer orden, estructura y organizacion. Es decir que mediante el
organigrama el desempefio de cada trabajador se realiza de manera mas ordenada, puesto que
se determina de antemano quién es responsable de cada tarea y quién debe llevar a cabo

determinada accion.

Mediante el organigrama, cada area de la empresa con sus respectivas funciones queda
perfectamente definida, con lo cual se evita el exceso de puestos, se ajusta el presupuesto y

se ahorran costes innecesarios.



También se realizd un modelo de manual de funciones para que tomen en cuenta las

actividades y responsabilidades que deben cumplir segun el cargo que desempefien:

Cuadro 1. Secretaria de gerencia

FECHA: 10/01/2019
MANUAL DE FUNCIONES VERSION: |1
SECRETARIA DE GERENCIA PAGINA: |1
VIGENTE | 10/01/2019
DESDE:

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION DEL CARGO: SECRETARIA DE GERENCIA

CARGO AL CUAL REPORTA: GERENTE

GERENTE

-

[ SECRETARIA ]

Il. DESCRIPCION DEL CARGO:

FUNCION GENERAL:

Apoyar constantemente en todas las actividades propias del trabajo secretarial, tales
como redactar, recibir, clasificar, registrar y distribuir la documentacion, asi como llevar la
agenda de actividades de la Gerencia General.

FUNCIONES:

Recepcion, clasificar, registrar y tramitar la correspondencia que ingrese o egrese de
la Gerencia General.

Recepcionar, revisar y verificar la documentacién de la Empresa para la aprobacion
de la Gerencia General.

I11. CONDICIONES DEL TRABAJO

1. LUGAR FISICO: CANTON MARCABELI /SITIO LAS BRISAS

2. HORARIO: LUNES A VIERNES DE 7h00 A 16h00

IVV. PERFIL DEL PUESTO

Ser capaz de resolver problemas en poco tiempo, Ser la mano derecha de su superior y llevar
su agenda, Ser la mano derecha de su superior y llevar su agenda

V. ACTITUDES/ VALORES

Confianza, Responsabilidad y compromiso.

ELABORADO POR: ‘ REVISADO POR: ’ AUTORIZADO POR:

Fuente: ELABORACION PROPIA DEL AUTOR




Estrategias de produccidn para incrementar la rentabilidad de la cooperativa de agricultores
“Marbal” del Cantén Marcabeli.

» Mejoramiento del terreno actual.- El terreno donde se va a sembrar el producto tiene

que estar libre de maleza y desinfectado para que al momento de trasplantar la semilla
no le cause ningun cambio y no le afecte enfermedades que le lleven a la muerte. Es
importante que los canales de desaglie se encuentren en buen estado para que no se
produzca el estancamiento de agua y provoque una inundacion a las plantas, también
se utilizara abono organico para una mejor plantacion.

Diversificacion de cultivos.- Aparte de los productos de ciclo corto se implantara
ciertos frutos que son de gran acogida en el mercado (naranja, mandarina, papaya),
contara con un sistema de riego moderado, segun la plantacion se la realizara de
manera intercalada para obtener productos todo el afio.

Manejo de control de plagas.- Se implementara un control rigido de plagas para evitar
pérdidas en la produccion.

Financiamiento.- Se realizar un crédito para incrementar la produccion y obtener

mayores ingresos.

Cuadro 2. Cosecha de Productos

VARIABLE

INVIERNO

VERANO

m

FEB

MAR

ABRI

M

<

AGO

SEP

o

—

<

LECHUGA

RABANO

CILANTRO

CEBOLLA BLANCA

X|X|X[X|>

c
X |x|x|%|S

C
><><><><|_

COL

PIMIENTO

TOMATE

PEPINO

ACELGA

PEREJIL

COLIFLOR

BROCOLI

XXX XXX ([ X

XXX XXX ([ X

XXX X XXX XXX XX

MELON

DX XXX XXX XXX XX | X

XXX XX XX [ X

ZAPAYO

XXX X XXX XXX X | XXX | Z

DX XXX XXX XXX XXX [ X

XXX X XXX XXX XXX X

X

XXX XXX XX XX XXX

XXX XXX XXX XX | XX X0

XXX XX XXX X[ X|X|X|X|X|O

><><><><><><><><><><><><><><%

DIVERSIFICACION

NARANJA

MANDARINA

PAPAYA

X

X

X

X

XXX

XXX

XXX

Fuente: ELABORACION PROPIA DEL AUTOR




Andlisis: Con la diversificacion de los productos obtendremos cosechas todos los meses

acaparando el mercado nacional y especulando los nuevos clientes.

Cuadro 3. Aplicacion de estrategias

COSTO COSTO

ACTIVIDAD CANTIDAD |[UNITARIO TOTAL
PREPARACION DEL
TERRENO 3 400 14.400.00
SIEMBRA 4 400 19.200.00
CONTROL DE PLAGAS 2 400 9.600.00
RIEGO 2 400 9.600.00
COSECHA 4 400 19.200.00
TOTAL COSTOS 72.000.00
VENTA (PROYECTADA) 120.000.00
UTILIDAD POR RECIBIR 48.000.00
Fuente: ELABORACION PROPIA DEL
AUTOR

Cuadro 4. Ventas

VENTAS (En ddlares)
2017 2018 2019
110.000 | 100.000 | 120.000

ANO

Grafico 2. Proyeccion de ventas

125000 20%
120000
115000
110000
105000
100000
95000
90000

2017 2018 2019

Elaborado por: Autor
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Analisis: Segun las ventas histéricas de cada afio para el 2019 se estima incremento del

20% de la produccion, generando mas ingresos.

Cuadro 5. Financiamiento otorgado por la BanEcudor

CAPITAL $ 30.0000
INETRES 11 %
FECHA 21/01/2019
CUOTAS 3
PLAZO 365 DIAS
Fuente: ELABORACION PROPIA DEL AUTOR

Cuadro 6. Tabla Frances

Periodo Inicial Interés Amortizacion | Cuota Final
1 $30,000.00 | $3,300.00 | $8,976.39 $12,276.39 | $21,023.61
2 $21,023.61 | $2,312.60 | $9,963.80 $12,276.39 | $11,059.81
3 $11,059.81 | $1,216.58 | $11,059.81 $12,276.39 | $0.00
Fuente: ELABORACION PROPIA DEL AUTOR

Analisis: El préstamo requerido es para la diversificacion de los productos al cual se lo

cancelara en tres afios.

Estrategias de comercializacion y ventas para incrementar los ingresos en la cooperativa de

agricultores “Marbal” del Cantén Marcabeli.

» Realizar alianzas estratégicas con supermercados y comisariatos.-Se la implantara
con el fin de incentivar al productor campesino a sembrar y cultivar productos. Con
estas alianzas todos ganan gana el consumidor que encuentra los productos locales
que anda buscando, gana la pymes que comercializa sus productos en nuestras
gondolas y ganan los productores, porque tienen una mayor variedad de productos
por lo cual ayudan a potenciar el negocio.

» Realizar camparias publicitarias para incentivar la compra de productos organicos.-
Se larealiza con el fin de incitar al consumidor a alimentarse con productos vegetales

para que puedan llevar un mejor estilo de vida. Por lo cual se tomara en cuenta



también las redes sociales que son la principal herramienta para promocionar un
producto.

» Creard una pagina web.- Se la implementara con el fin de dar a conocer la filosofia
de la empresa, la variedad de productos que ofrece al mercado, los contactos para

comunicarse y los servicios que prestara entre otras cosas.

CONCLUSIONES

» Como demuestra la investigacion se constatd que la productividad es una actitud de
la mente, que gracias a la capacitacion que se brindé y a la implementacion del
manual de funciones los empleados mejoraron el rendimiento y tienen claro las
actividades que van realizar en un dia laboral y hacia donde van direccionadas.

» Podemos ver que con la aplicacion de las estrategias se logré mejorar e incrementar
un 20% en la venta de los productos, acompafiado de una nueva tecnologia que sirvio
para aumentar la produccién y a la vez brindar un mejor servicio y cumplir con las
necesidades del consumidor final.

» Esté claro que vivimos en un mundo globalizado y las empresas se han adaptado a
formalizar las estrategias de comercializacion y ventas, con la ayuda de la tecnologia
nos facilitd promocionar el producto y crecer en el mercado con el fin de obtener

mayores ingresos.
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