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Principales limitantes que afronta la
Asociación de Regantes de Atiocoyo Norte
en el proceso administrativo para realizar la
comercialización de sus productos

En el país existen organismos que implementan proyectos y
actividades con el propósito de contribuir al crecimiento económico y
la reducción de la pobreza en El Salvador. Algunas de estas actividades
se concentran especialmente en la Zona Norte del país, ya que cuenta
con el apoyo del Fondo del Milenio de El Salvador (FOMILENIO) que es
un Programa de país que impulsa el desarrollo sostenible en la Zona
Norte, y además busca contribuir a reducir la pobreza mediante el
crecimiento económico.

Nueva Concepción es un municipio de mucho comercio, es el segundo
más grande de Chalatenango y el más poblado, su actividad
económica es la agricultura y la ganadería. El cultivo de la tierra y la
cría de ganado son las ocupaciones tradicionales, así como las
principales fuentes de ingreso familiares. Tradicionalmente la
agricultura ha generado la producción de caña y arroz, pero

recientemente se ha impulsado la producción de cultivos no
tradicionales tales como hortalizas, legumbres, frutas y guayaba, que
en los últimos años ha mostrado mayores beneficios económicos por
manzana cuadrada, despertando interés entre los agricultores de la
zona, que demandan apoyo logístico para una mejor administración
en la comercialización de sus productos.

* Licenciado en Administración de Empresas. Docente Universitario. Director de Investigación de la

Universidad Cristiana de las Asambleas de Dios. Email: d.investigacion@ucad.edu.sv

** Licenciada en Economía. Docente de Economía. Coordinadora de la Carrera de Administración

de Empresas e Investigadora de la Universidad Cristiana de las Asambleas de Dios. Email:

c.admon@ucad.edu.sv



172

Nueva Concepción es un municipio atractivo para la inversión, pues
cuenta con buena ubicación geográfica, facilidades de acceso al
mercado de Metapán, Chalatenango y San Salvador; vías de
comunicación; sistemas de riego para cultivos agrícola y ganadería;
áreas extensas de tierra para cultivo agrícola; disponibilidad de mano
de obra, etcétera.

Dentro del sector productivo agrícola de Nueva Concepción se

encuentra la Asociación de Regantes de Atiocoyo Norte (ARAN) una
asociación constituida por 250 personas que llevan a cabo la
producción de hortalizas, legumbres, plátano, arroz, pipián, cocos,
guayaba, entre otros y trabajan constantemente para mejorar la
productividad, la diversificación de los cultivos, la ampliación de la
producción y la comercialización de sus productos. Es necesario
comprender quemantener la eficiencia productiva y la competitividad,
demanda una tensión permanente por realizar cambios e innovar
procesos para ser competitivos en el mercado.

Con esta investigación se desea conocer ¿Cuáles son las principales
limitantes que afronta la Asociación de Regantes de Atiocoyo Norte en
el proceso administrativo para la comercialización de sus productos?
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Presentación de los Resultados

1- ¿Planifican las actividades a realizar para la
comercialización de sus productos?

Tabla No. 1

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 4 2.6 %

Casi siempre 50 32.9 %

Algunas veces 20 13.1 %

Casi nunca 28 18.4 %

Nunca 50 32.9 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Al preguntar a la población encuestada, si
planifican las actividades que realizan para la comercialización de los
productos, se observa que existe una contradicción entre las
respuestas positivas y negativas de “nunca” y “casi siempre

coincidiendo con un 32.9 % ambas, siendo los porcentajes mayores del
total de respuestas, seguido de un 18 % que dice que casi nunca y un
13.1 % que dice que algunas veces. Al realizar una sumatoria de las
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respuestas negativas se encuentra que existe más del 50 % que se
inclina a no elaborar una planificación de esta actividad.

2- ¿Tienen un programa establecido donde controlan la venta de
sus productos?

Tabla No. 2

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 3 2.0 %

Casi siempre 40 26.3 %

Algunas veces 28 18.4 %

Casi nunca 45 29.6 %

Nunca 36 23.7 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Las respuestas ante la interrogante que, si

tienen un programa establecido para controlar la venta de sus
productos la mayoría 29.6 % responde que casi nunca y un 23.7 % que
asegura que nunca; sin embargo, existe un porcentaje significativo 26.3
% que dice que casi siempre y otro sector de la población encuestada
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18.4 % que asegura que se hace algunas veces. Por lo que se resume
que en su mayoría no tienen un programa que respeten para controlar
las ventas que realizan de sus productos.

3- ¿Han planificado alguna vez la realización de ferias para
promover sus productos?

Tabla No. 3

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 4 2.6 %

Casi siempre 35 23.0 %

Algunas veces 56 36.8 %

Casi nunca 42 27.6 %

Nunca 15 9.9 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Se preguntó si han planificado alguna vez la
realización de ferias para promover sus productos. La respuesta fue
que lo hacen, pero no siempre, sino que algunas veces, representando
esta alternativa un 36.8 %; así como también la opción casi nunca 27.6
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%, representando las opciones siempre y casi siempre porcentajes muy
bajos. Por tanto, se deduce que los asociados no han planificado la
participación en ferias como alternativa de promoción de sus
productos.

4- ¿Se proponen objetivos o metas a cumplir durante
determinado periodo de tiempo en la venta de sus productos?

Tabla No. 4

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 4 2.6 %

Casi siempre 32 21.0 %

Algunas veces 30 19.7 %

Casi nunca 63 41.4 %

Nunca 23 15.1 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: En cuanto a la venta de los productos, la
mayoría de los asociados encuestados el 41.4 % asegura que casi nunca
se proponen metas ni objetivos; un 15 % asegura que nunca se
proponen nada, sin embargo, existe el 21 % que asegura que casi
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siempre lo hacen y otra buena parte de la población 19.7 % manifiesta
que solo lo hacen algunas veces. Por lo que se concluye que la parte
negativa a la respuesta está representada por más del 50 % por lo que
se resume que no se proponen metas ni objetivos a cumplir durante
determinado periodo de tiempo en la venta de su producto.

5- ¿Han pensado en soluciones a problemas comerciales
respecto a la competencia?

Tabla No. 5

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 0 0.0 %

Casi siempre 7 4.6 %

Algunas veces 82 53.9 %

Casi nunca 55 36.2 %

Nunca 8 5.3 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Respecto a los problemas comerciales
relacionados con la competencia, los asociados algunas veces han
pensado en buscar soluciones, lo cual está representado con un 53.9
%, seguido de un 36.2 % que asegura que casi nunca se han preocupado
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por eso. En resumen, se observa que ellos solo buscan solucionar
problemas hasta que los tienen, pero no prevén por anticipado ni de
manera permanente.

6- ¿Han pensado realizar la comercialización de sus productos
por internet?

Tabla No. 6

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 0 0.0 %

Casi siempre 2 1.3 %

Algunas veces 14 9.2 %

Casi nunca 29 19.1 %

Nunca 107 70.4 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Ante la interrogante sobre si han pensado
realizar la comercialización de sus productos por internet, el 70 % de
los encuestados respondió que nunca han pensado hacerlo, solo un 19.1
% manifiesta que casi nunca y solo un 9.2 % dicen que algunas veces.
Lo cual pone en evidencia que los asociados no consideran el internet
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como una herramienta de comunicación e interacción entre ellos y el
consumidor para realizar transacciones comerciales.

7- ¿Utilizan algún método o técnica para llevar a cabo los
procesos de comercialización de sus productos?

Tabla No. 7

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Al preguntar si utilizan algún método o
técnica para llevar a cabo los procesos de comercialización de sus
productos, las respuestas fueron de un 35.5 % para la alternativa “casi
nunca” ; un 33.6 % para la alternativa “algunas veces” ; 16.4 % para la
alternativa “nunca” ; siendo estas las de mayor ponderación y que dan
la dirección de la respuesta. Por lo que se concluye que en su totalidad

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 3 2.0 %

Casi siempre 19 12.5 %

Algunas veces 51 33.6 %

Casi nunca 54 35.5 %

Nunca 25 16.4 %

TOTAL 152 100 %
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no cuentan con algún método o técnica definida para llevar a cabo los
procesos de comercialización de sus productos.

8- ¿Existen derechos equitativos para la utilización de los
recursos con los que cuenta la asociación?

Tabla No. 8

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 2 1.3 %

Casi siempre 77 50.7 %

Algunas veces 44 29.0 %

Casi nunca 25 16.4 %

Nunca 4 2.6 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Respecto a los derechos que tienen los
asociados en la utilización de los recursos se pudo observar que casi
siempre 50.7 % utilizan de manera equitativa los recursos; mientras

que algunos opinaron 29 % que solo algunas veces se hace; mientras
un porcentaje menor 16.4 % considera que casi nunca. Por lo que se
deduce que en su mayoría los derechos que tienen los asociados en la
utilización de los recursos se realizan de manera equitativa
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9- ¿Considera que el mercado donde están comercializando sus
productos es el más adecuado?

Tabla No. 9

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 3 2.0 %

Casi siempre 35 23.0 %

Algunas veces 70 46.0 %

Casi nunca 36 23.7 %

Nunca 8 5.3 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: De acuerdo a que si el mercado donde
comercializan sus productos parece ser el adecuado respondió, el 46
% que algunas veces; el 23 % que casi siempre; sin embargo, existe un
23.7 % que asegura que casi nunca eligen el mercado adecuado; siendo
los otros porcentajes nunca 2 % y siempre 5.3 %. Con ello se determina

que los asociados en su mayoría piensan que no siempre eligen el
mejor mercado, sino solo algunas veces.
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10-¿Realizan publicidad para promover todos sus productos?

Tabla No. 10

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 1 0.7 %

Casi siempre 14 9.2 %

Algunas veces 66 43.4 %

Casi nunca 48 31.6 %

Nunca 23 15.1 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Al preguntar si realizan publicidad para
promover sus productos, se encontró que el 43.4 % manifestó que
algunas veces, siendo este el mayor porcentaje, seguido de un 31.6 %

que afirma que casi nunca, unido a un 15.1 % que dice que nunca. Lo
que demuestra que algunas veces realizan publicidad, pero en otras
ocasiones no lo hacen, es por esta razón que los porcentajes varían en
la manera afirmativa y en la manera negativa.
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11- ¿Existe organización en los procesos de comercialización de
los productos?

Tabla No. 11

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 0 0.0 %

Casi siempre 13 8.5 %

Algunas veces 61 40.1 %

Casi nunca 65 42.8 %

Nunca 13 8.5 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: De acuerdo a si existe organización en los
procesos de comercialización de los productos, los asociados
respondieron en su mayoría un 42.8 % que casi nunca se organizan; sin
embargo, otra buena parte 40.1 % reconoce que algunas veces existe
organización; coincidiendo las opciones nunca y casi siempre con los
porcentajes de 8.5 % cada uno. Con lo que se concluye que la gran

mayoría asegura que casi nunca o solo algunas veces organizan los
procesos de comercialización de sus productos.
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12- ¿Dentro de la Asociación todos los miembros reconocen sus
funciones?

Tabla No. 12

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 0 0.0 %

Casi siempre 8 5.3 %

Algunas veces 76 50.0 %

Casi nunca 59 38.8 %

Nunca 9 5.9 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Con la finalidad de saber si dentro de la
Asociación todos sus miembros reconocen sus funciones, se realizó la
pregunta, obteniendo las siguientes respuestas: la mayor parte de
asociados 50 % dice que solo lo hace algunas veces, mientras que el
38.8 % afirma que casi nunca lo hace, así también existe un 5.9 % que
dice que nunca, solo un 5.3 % afirma que casi siempre. Se concluye que

en su mayoría no existe reconocimiento de las funciones entre los
miembros, sino que lo hacen solo en oportunidades o casi nunca.
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13- ¿Todos los socios se involucran en las tareas de
comercialización de los productos?

Tabla No. 13

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 0 0.0 %

Casi siempre 9 5.9 %

Algunas veces 58 38.2 %

Casi nunca 68 44.7 %

Nunca 17 11.2 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: El involucrarse en las tareas de
comercialización de los productos es una de las funciones que tienen
los asociados, sin embargo, al realizar la pregunta se encontró que un
44.7 % dice que casi nunca se involucran todos y un 38.2 % manifiesta
que solo lo hacen algunas veces; mientras un 11.2 % afirma que nunca
se involucran; en un porcentaje menor 5.9 % afirma que casi siempre

se involucra. Por tanto, algunas veces y casi nunca son las variables
que sobresalen en las respuestas.
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14- ¿Considera que la asociación está alcanzando los beneficios
económicos esperados?

Tabla No. 14

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 0 0.0 %

Casi siempre 47 30.9 %

Algunas veces 45 29.6 %

Casi nunca 52 34.2 %

Nunca 8 5.3 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: En cuanto a la parte económica financiera
se cuestionó si la asociación está alcanzando los beneficios económicos
esperados, al respecto un 34.2 % respondió que casi nunca; 30.9 % casi
siempre; 29.6 % algunas veces y con un porcentaje menor 5.3 % nunca.
Lo que demuestra que la asociación tiene diversidad de opiniones, pues

algunos esperan obtener más, otra parte se siente satisfecha y otra
parte no se siente ni satisfecha ni insatisfecha pues manifiestan que
algunas veces lo logran y otras no.
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15-¿Existe motivación para que el asociado realice con mayor
esfuerzo su trabajo?

Tabla No. 15

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 2 1.3 %

Casi siempre 46 30.3 %

Algunas veces 43 28.3 %

Casi nunca 49 32.2 %

Nunca 12 7.9 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: La motivación en el trabajo es un factor
clave para incrementar la productividad, sentirse identificado y lograr
los objetivos de la asociación; para ello se cuestionó a los miembros de
la asociación si existe motivación para que el asociado realice con
mayor esfuerzo su trabajo, ante esta interrogante respondieron de la
siguiente manera: El porcentaje mayor fue de 32.2 % correspondiente a
casi nunca; seguido de un 30.3 % correspondiente a casi siempre.
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16-¿Se mantiene una buena comunicación entre la junta
directiva y los asociados?

Tabla No. 16

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 16 10.5 %

Casi siempre 75 49.3 %

Algunas veces 51 33.6 %

Casi nunca 10 6.6 %

Nunca 0 0.0 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Se determinó que existe buena
comunicación entre los asociados y la junta directiva ya que alrededor
de un 50 % contesto que casi siempre unido a un 10.5 % que opina que
siempre; así también un porcentaje alto correspondiente al 33.6 %

afirma que algunas veces, solo un 6.6 % se expresa demanera negativa
diciendo que casi nunca existe buena comunicación entre asociados y
junta directiva.
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17- ¿Participan todos los asociados en la toma de decisiones?

Tabla No. 17

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 0 0.0 %

Casi siempre 60 39.5 %

Algunas veces 70 46.0 %

Casi nunca 20 13.2 %

Nunca 2 1.3 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Con el interés de conocer si participan todos
los asociados en la toma de decisiones, se les pregunto a los miembros,
obteniendo los resultados siguientes: el 46% de los encuestados
expresó que algunas veces; sin embargo, un porcentaje similar es decir
alrededor de un 40%manifiesta que casi siempre; siendo un porcentaje
mínimo el que afirma que casi nunca. Por tanto, se concluye que los
asociados en su mayoría tienen participación al momento de tomar

decisiones.
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18- ¿Han participado en capacitaciones sobre comercialización
de sus productos?

Tabla 18

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: La comercialización de los productos es una
actividad muy importante en esta Asociación, por tanto, se les
cuestionó si han participado en capacitaciones sobre la
comercialización de sus productos, a lo cual un 45 % manifestó que
algunas veces; alrededor de un 41 % que casi nunca; seguido de un
porcentaje mínimo de 12.5 % que dice que casi siempre y un porcentaje

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 0 0.0 %

Casi siempre 19 12.5 %

Algunas veces 69 45.4 %

Casi nunca 62 40.8 %

Nunca 2 1.3 %

TOTAL 152 100 %
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aún más pequeño que manifiesta que nunca. Con esta información se
determina que los asociados han recibido algunas capacitaciones,
pero no se encuentran totalmente preparados para la
comercialización de sus productos.

19-¿Se toman en cuenta las necesidades de los asociados en las
capacitaciones?

Tabla No. 19

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 1 0.7 %

Casi siempre 32 21.0 %

Algunas veces 100 65.8 %

Casi nunca 19 12.5 %

Nunca 0 0.0 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Las necesidades de los asociados son
diversas e ilimitadas por tanto es necesario conocer si en las
capacitaciones que han recibido se toman en cuenta sus necesidades;
la mayoría un 66 % responde que algunas veces; seguido de un 21 %
que manifiesta que casi siempre; un 12.5 % que afirma que casi nunca.

0.7%

21%

65.8%

12.5%

Gráfico # 19

Siempre

Casi Siempre

Algunas veces

Casi Nunca

Nunca



192

Ante esta situación se observa que las necesidades de los asociados
son tomadas en cuenta en determinados momentos.

20- ¿Participa la Asociación en eventos fuera de Nueva
Concepción, donde promueven sus productos?

Tabla No. 20

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 0 0.0 %

Casi siempre 23 15.1 %

Algunas veces 97 63.8 %

Casi nunca 32 21.0 %

Nunca 0 0.0 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Tomando en consideración que la

promoción de los productos de la Asociación es de mucha importancia
para la comercialización de los mismos, se les preguntó si han
participado en eventos fuera de Nueva Concepción, donde promueven
sus productos; al respecto se obtuvieron las siguientes respuestas:
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alrededor de un 64 % manifiesta que lo han realizado algunas veces;
un 15 %manifiesta que casi siempre, sin embargo, un 21 % dice que casi
nunca. Por tanto, se concluye que la mayoría manifiesta haber
participado algunas veces en eventos fuera de Nueva Concepción.

21- ¿Han recibido capacitaciones en mercadeo digital para
vender sus productos en línea?

Tabla No. 21

Variables Número de opiniones Porcentaje %

Siempre 0 0.0 %

Casi siempre 0 0.0 %

Algunas veces 2 1.3 %

Casi nunca 5 3.3 %

Nunca 145 95.4 %

TOTAL 152 100 %

Fuente: Elaboración propia

Análisis e interpretación: Durante los últimos años los medios digitales
han sido parte fundamental de los negocios, así como para los
consumidores. Las estrategias de marketing digital son piezas

importantes e indispensables en el comercio.

Ante esta situación se preguntó a los asociados si han recibido
capacitaciones en mercadeo digital para vender sus productos en
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línea. A lo cual la mayoría es decir un 95 % afirma que nunca han
recibido capacitaciones en esta área; solo un 3.3 % dice que casi nunca
han recibido capacitaciones y un porcentaje menor representado por
el 1.3 % afirma que algunas veces. Concluyendo que los asociados no
conocen de estas herramientas digitales para vender sus productos.

Conclusiones

1. La investigación determinó que las respuestas de las personas
asociadas, en su mayoría sostienen que no cuentan con un
programa definido para controlar las ventas que realizan de sus
productos; más del 50 % declara no tener una planificación de las
actividades. Igualmente no se proponen metas ni objetivos a
cumplir; no consideran el internet como una herramienta de
comunicación e interacción entre ellos y el consumidor para realizar
transacciones comerciales, debido al desconocimiento de esta; por
lo tanto existen deficiencias administrativas en los procesos de
comercialización de sus productos debido a la falta de planificación
de las actividades lo que se traduce en inconvenientes a la hora de
gestionar los recursos disponibles y definir las prioridades, de
manera más ordenada, en los procesos.

2. Con la información obtenida se pudo comprobar que no existe

organización en las actividades entre los miembros de la asociación,
lo cual es una limitante para la ejecución de las actividades en los
procesos de comercialización de los productos, cada uno decide a
quien vende sus productos, es por ello que no siempre eligen el mejor
mercado, pues algunos esperan obtener más ganancias, mientras
otros en algunas ocasiones logran vender bien su producto y en
otras oportunidades no. Debido a esta situación de individualidad
tampoco tienen un plan de publicidad o promoción de sus
productos, aseguran que solo en algunas ocasiones han hecho
publicidad. Cada miembro se organiza a su manera para realizar
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