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

Nueva Concepcion es un municipio de mucho comercio, es el segundo
mas grande de Chalatenango y el mas poblado, su actividad
econdmica es la agricultura y la ganaderia. El cultivo de la tierra y la
cria de ganado son las ocupaciones tradicionales, asi como las
principales fuentes de ingreso familiares. Tradicionalmente la
agricultura ha generado la produccion de cafa y arroz, pero
recientemente se ha impulsado la produccién de cultivos no
tradicionales tales como hortalizas, legumbres, frutas y guayaba, que
en los Ultimos anos ha mostrado mayores beneficios econdémicos por
manzana cuadrada, despertando interés entre los agricultores de la
zond, que demandan apoyo logistico para una mejor administracion
en la comercializacion de sus productos.
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Nueva Concepcién es un municipio atractivo para la inversion, pues
cuenta con buena ubicacién geografica, facilidades de acceso al
mercado de Metapdan, Chalatenango y San Salvador; vias de
comunicacién; sistemas de riego para cultivos agricola y ganaderia;
areas extensas de tierra para cultivo agricola; disponibilidad de mano
de obra, etcétera.

Dentro del sector productivo agricola de Nueva Concepcién se
encuentra la Asociaciéon de Regantes de Atiocoyo Norte (ARAN) una
asociaciéon constituida por 250 personas que llevan a cabo la
producciéon de hortalizas, legumbres, platano, arroz, pipidn, cocos,
guayaba, entre otros y trabajan constantemente para mejorar la
productividad, la diversificacion de los cultivos, la ampliacion de la
produccion y la comercializacién de sus productos. Es necesario
comprender que mantener la eficiencia productiva y la competitividad,
demanda una tensién permanente por realizar cambios e innovar
procesos para ser competitivos en el mercado.

Con esta investigacion se desea conocer ¢Cudles son las principales
limitantes que afronta la Asociacién de Regantes de Atiocoyo Norte en
el proceso administrativo para la comercializaciéon de sus productos?



Presentacion de los Resultados

1- ¢éPlanifican  las  actividades a  realizar  para
comercializacion de sus productos?

Tabla No. 1
Variables Ndmero de opiniones | Porcentaje %
Siempre 4 2.6 %
Casi siempre 50 329 %
Algunas veces 20 13.1%
Casi nunca 28 18.4 %
Nunca 50 329 %
TOTAL 152 100 %
Grafico# 1
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Fuente: Elaboracion propia

Anadlisis e interpretacion: Al preguntar a la poblacién encuestada, si
planifican las actividades que realizan para la comercializacién de los
productos, se observa que existe una contradiccion 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



respuestas negativas se encuentra que existe mas del 50 % que se
inclina a no elaborar una planificacion de esta actividad.

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

Tabla No. 2
Variables Ndmero de opiniones | Porcentaje %

Siempre 3 20 %
Casi siempre 40 26.3 %
Algunas veces 28 18.4 %
Casi nunca 45 29.6 %
Nunca 36 23.7 %

TOTAL 152 100 %

Grafico# 2
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Fuente: Elaboracién propia

Anadlisis e interpretacion: Las respuestas ante la interrogante que, si
tienen un programa establecido para controlar la venta de sus
productos la mayoria 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 poblacion encuestada
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18.4 % que asegura que se hace algunas veces. Por lo que se resume
que en su mayoria no tienen un programa que respeten para controlar
las ventas que realizan de sus productos.

3- ¢Han planificado alguna vez la realizacion de ferias para
promover sus productos?

Tabla No. 3

Variables Ndmero de opiniones | Porcentaje %

Siempre 4 26 %

Casi siempre 35 23.0 %

Algunas veces 56 36.8 %

Casi nunca 42 27.6 %

Nunca 15 9.9 %
TOTAL 152 100 %

2.6% Grafico # 3
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Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion: Se pregunté si han planificado alguna vez la
realizacién 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 %; asi como también la opcion 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
participacién en ferias como alternativa de promocion 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 Ndmero de opiniones | Porcentaje %

Siempre 4 2.6 %

Casi siempre 32 21.0 %

Algunas veces 30 19.7 %

Casi nunca 63 N4 %

Nunca 23 15.1%
TOTAL 152 100 %

Grafico # 4
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Anadlisis e interpretacion: En cuanto a la venta de los productos, la
mayoria 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 poblacion 19.7 % manifiesta

que solo lo hacen algunas veces. Por lo que se concluye que la parte

negativa a la respuesta esta representada por mas 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 Ndmero de opiniones Porcentaje %

Siempre O 0.0%
Casi siempre 7 4.6 %
Algunas veces 82 53.9%
Casi nunca 55 36.2 %
Nunca 8 53%

TOTAL 152 100 %
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Andlisis e interpretacion: Respecto a los problemas comerciales

relacionados con la competencia, los asociados algunas veces han

pensado en buscar soluciones, lo cual estd 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 comercializacion de sus productos
por internet?

Tabla No. 6
Variables Nimero 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 %

Grafico# 6
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Fuente: Elaboracién propia

Andlisis e interpretacion: Ante la interrogante sobre si han pensado
realizar la comercializacién de sus productos por internet, el 70 % de
los encuestados respondié 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 comunicacion e interaccién entre ellos y el
consumidor para realizar transacciones comerciales.

7- ¢Utilizan algdn método o técnica para llevar a cabo los
procesos de comercializacion de sus productos?

Tabla No. 7

Variables Ndmero 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 %

Grafico# 7
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Anadlisis e interpretacion: Al preguntar si utilizan algin método o
técnica para llevar a cabo los procesos de comercializaciéon 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 ponderacién y que dan
la direccion de la respuesta. Por lo que se concluye que en su totalidad



no cuentan con algln método o técnica definida para llevar a cabo los

procesos de comercializacién de sus productos.

8- ¢(Existen derechos equitativos para la utilizacion de los
recursos con los que cuenta la asociacion?

Tabla No. 8

Variables Ndmero 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 %

1.3% Grafico# 8
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Fuente: Elaboracion propia

Andlisis e interpretacion: Respecto a los derechos que tienen los
asociados en la utilizacion 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 mayoria los derechos que tienen los asociados en la
utilizacién de los recursos se realizan de manera equitativa
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9- ¢(Considera que el mercado donde estan comercializando sus
productos es el mas adecuado?

Tabla No. 9

Variables Nimero de opiniones | Porcentaje %

Siempre 3 20 %

Casi siempre 35 23.0 %

Algunas veces 70 46.0 %

Casi nunca 36 23.7 %

Nunca 8 53%
TOTAL 152 100 %

Grafico#9
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Andlisis e interpretacion: De acuerdo a que si el mercado donde
comercializan sus productos parece ser el adecuado respondio, 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 mayoria 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 Ndmero de opiniones | Porcentaje %

Siempre 1 0.7 %

Casi siempre 14 Q2%

Algunas veces 66 43.4 %

Casi nunca 48 31.6 %

Nunca 23 15.1%
TOTAL 152 100 %

Grafico# 10
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Fuente: Elaboracion propia

Anadlisis e interpretacion: Al preguntar si realizan publicidad para
promover sus productos, se encontré que el 43.4 % manifesté 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 razén que los porcentajes varian en
la manera afirmativa y en la manera negativa.
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11- {Existe organizacion en los procesos de comercializacion de
los productos?

Tabla No. 11

Variables Nimero de opiniones | Porcentaje %

Siempre O 0.0 %

Casi siempre 13 8.5%

Algunas veces 6l 40.1%

Casi nunca 65 42.8 %

Nunca 13 8.5%
TOTAL 152 100 %
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Andlisis e interpretacion: De acuerdo a si existe organizacién en los
procesos de comercializacion de los productos, los asociados
respondieron en su mayoria un 42.8 % que casi nunca se organizan; sin
embargo, otra buena parte 40.1 % reconoce que algunas veces existe
organizacién; coincidiendo las opciones nunca y casi siempre con los
porcentajes de 8.5 % cada uno. Con lo que se concluye que la gran
mayoria asegura que casi nunca o solo algunas veces organizan los
procesos de comercializacién de sus productos.
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12- {Dentro de la Asociaciéon todos los miembros reconocen sus

funciones?

Tabla No. 12
Variables Ndmero de opiniones | Porcentaje %
Siempre 0 0.0 %
Casi siempre 8 53%
Algunas veces 76 50.0 %
Casi nunca 59 38.8 %
Nunca 9 59 %

TOTAL 152 100 %
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Andlisis e interpretacion: Con la finalidad de saber si dentro de la
Asociacion todos sus miembros reconocen sus funciones, se realizé 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, asi también existe un 5.9 % que
dice que nunca, solo un 5.3 % afirma que casi siempre. Se concluye que
en su mayoria 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
comercializacion de los productos?

Tabla No. 13
Variables Ndmero de opiniones Porcentaje %

Siempre O 0.0%
Casi siempre 9 59%
Algunas veces 58 38.2 %
Casi nunca 68 44.7 %
Nunca 17 1.2 %

TOTAL 152 100 %

Grafico # 13
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Andlisis e interpretacion: El involucrarse en las tareas de
comercializacion de los productos es una de las funciones que tienen
los asociados, sin embargo, al realizar la pregunta se encontré 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 asociacion esta alcanzando los beneficios

econdémicos esperados?

Tabla No. 14

Variables Namero de opiniones | Porcentaje %
Siempre 0 0.0 %
Casi siempre 47 30.9 %
Algunas veces 45 29.6 %
Casi nunca 52 34.2 %
Nunca 8 53%

TOTAL 152 100 %

Grafico # 14
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Fuente: Elaboracion propia

Anadlisis e interpretacion: En cuanto a la parte econémica financiera
se cuestiond sila asociacion estd alcanzando los beneficios econémicos
esperados, al respecto un 34.2 % respondié que casi nunca; 30.9 % casi
siempre; 29.6 % algunas veces y con un porcentaje menor 5.3 % nunca.
Lo que demuestra que la asociacion tiene diversidad de opiniones, pues
algunos esperan obtener mads, 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.



15- {Existe motivacion para que el asociado realice con mayor
esfuerzo su trabajo?

Tabla No. 15

Variables Ndmero de opiniones | Porcentaje %

Siempre 2 1.3%

Casi siempre 46 30.3%

Algunas veces 43 28.3 %

Casi nunca 49 322 %

Nunca 12 7.9 %
TOTAL 152 100 %

1.3% Grafico # 15

7.9%
" = Siempre
32.2% = Casi Siempre

Algunas veces
. / Casi Nunca

= Nunca

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis e interpretacion: La motivacién en el trabajo es un factor
clave para incrementar la productividad, sentirse identificado y lograr
los objetivos de la asociacién; para ello se cuestiond a los miembros de
la asociacién si existe motivaciéon 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 comunicacion entre la junta
directiva y los asociados?

Tabla No. 16

Variables Ndmero 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%
TOTAL 152 100 %

Grafico # 16
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Fuente: Elaboracién propia

Andlisis e interpretacién: Se determindé que existe buena
comunicacién 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; asi también un porcentaje alto correspondiente al 33.6 %
afirma que algunas veces, solo un 6.6 % se expresa de manera negativa
diciendo que casi nunca existe buena comunicacién entre asociados y
junta directiva.
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17- {Participan todos los asociados en la toma de decisiones?

Tabla No. 17

Variables Namero 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 %

Grafico # 17
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Andlisis e interpretacion: 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
expresd que algunas veces; sin embargo, un porcentaje similar es decir

alrededor de un 40% manifiesta que casi siempre; siendo un porcentaje

minimo el que afirma que casi nunca. Por tanto, se concluye que los

asociados en su mayoria tienen participaciéon al momento de tomar

decisiones.
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18- ¢Han participado en capacitaciones sobre comercializacion
de sus productos?

Tabla 18
Variables Ndmero 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 %

Grafico # 18
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Fuente: Elaboracion propia

Anadlisis e interpretacion: La comercializacién de los productos es una
actividad muy importante en esta Asociacion, por tanto, se les
cuestiond si han participado en capacitaciones sobre la
comercializacion de sus productos, a lo cual un 45 % manifestd que
algunas veces; alrededor de un 41 % que casi nunca; seguido de un

porcentaje minimo de 12.5 % que dice que casi siempre y un porcentaje
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aln mds pequefio que manifiesta que nunca. Con esta informacion se
determina que los asociados han recibido algunas capacitaciones,
pero no se encuentran totalmente preparados para la
comercializacion de sus productos.

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

Tabla No. 19

Variables Ndmero 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 %

Grafico # 19
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Fuente: Elaboracion propia

Andlisis e interpretacion: 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 mayoria un 66 % responde que algunas veces; seguido de un 21 %
que manifiesta que casi siempre; un 12.5 % que afirma que casi nunca.
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Ante esta situacion se observa que las necesidades de los asociados
son tomadas en cuenta en determinados momentos.

20- ¢Participa la Asociacion en eventos fuera de Nueva
Concepcidon, donde promueven sus productos?

Tabla No. 20

Variables Ndmero de opiniones | Porcentaje %

Siempre 0 0.0 %

Casi siempre 23 15.1%

Algunas veces Q7 63.8 %

Casi nunca 32 21.0 %

Nunca O 0.0 %
TOTAL 152 100 %

Grafico # 20
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Fuente: Elaboracién propia

Andlisis e interpretacion: Tomando en consideraciéon que la
promocion de los productos de la Asociacién es de mucha importancia
para la comercializacion de los mismos, se les pregunté si han
participado en eventos fuera de Nueva Concepcién, 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 mayoria manifiesta haber
participado algunas veces en eventos fuera de Nueva Concepcidn.

21- (Han recibido capacitaciones en mercadeo digital para
vender sus productos en linea?

Tabla No. 21

Variables Namero de opiniones | Porcentaje %

Siempre 0 0.0 %

Casi siempre 0 0.0 %

Algunas veces 2 1.3%

Casi nunca 5 3.3%

Nunca 145 Q5.4 %
TOTAL 152 100 %

Grafico # 21
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Anadlisis e interpretacion: Durante los Gltimos afios los medios digitales
han sido parte fundamental de los negocios, asi como para los
consumidores. Las estrategias de marketing digital son piezas
importantes e indispensables en el comercio.

Ante esta situaciéon se preguntd a los asociados si han recibido
capacitaciones en mercadeo digital para vender sus productos en
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linea. A lo cual la mayoria es decir un 95 % afirma que nunca han
recibido capacitaciones en esta dreaq; 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

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

2. Con la informacidon obtenida se pudo comprobar que no existe
organizacién en las actividades entre los miembros de la asociacion,
lo cual es una limitante para la ejecucion de las actividades en los
procesos de comercializacion 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 mdas ganancias, mientras
otros en algunas ocasiones logran vender bien su producto y en
otras oportunidades no. Debido a esta situacion de individualidad
tampoco tienen un plan de publicidad o promocion de sus
productos, aseguran que solo en algunas ocasiones han hecho
publicidad. Cada miembro se organiza a su manera para realizar



las actividades de produccién y comercializacién, resultante en la no
existencia de un proceso organizacional en conjunto para tal fin.

3. Se verificé que dentro de la organizacién no existe un proceso de
direccion cuando se trata de la comercializacién de productos,
debido a que cada asociado decide a quién vende su producto, las
cantidades y el tiempo en que lo vende.

4. La venta de sus productos la realizan a personas que llegan al lugar
de produccién a comprar el producto. Debido a que nunca han
recibido capacitacion sobre mercadeo digital para vender sus
productos y por tanto desconocen sus beneficios, no venden de
manera directa al consumidor final sino que a intermediarios,
quienes compran el producto a precios muy bajos y como los
productores no tienen mas alternativas de compra tienen que
acceder a la venta al precio que los intermediarios proponen,
dejando escapar sus ganancias. Esta situaciéon permite que exista
competencia hasta entre los asociados por captar clientes y
mercado.

5. Existe un cuerpo directivo que es quien dirige, toma decisiones, pero
solo en asuntos relacionados con el riego, bombeo, mantenimiento
de canales de riego y reparaciéon de bombas.
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