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RESUMEN

La sociedad civil organizada ha presentado espacios y oportunidades de participacion a las
mujeres en organismos no gubernamentales, algunos de ellos conformados directamente
por mujeres. Esta demanda de organizacion ha sido apoyada por la Comunidad
Internacional, puesto que el estado, al igual que muchos de Latinoameérica, ha discriminado

a este sector principalmente en sus instancias de direccion.

La Asociacion de Mujeres Campesinas de Oriente ~AMCO-, surge como una demanda de
atencion a las mujeres participantes en Asociaciones Municipales, Comunales y Regionales
de PROZACHI 2. Se da a conocer como asociacion a partir de los meses de enero-abril del
afio 2000, con mujeres de los municipios de Quezaltepeque, San Jacinto, Olopa, Jocotan,
San Juan Ermita y Camotan del departamento de Chiquimula y los municipios de la Union

y Parte Alta de Zacapa.

El objetivo general, que se planteo en la investigacion fue conocer la situacion actual en el
area de mercadotecnia, de los productos que ofrece la Asociacién de Mujeres Campesinas
de Oriente, AMCO, con sede en el municipio de Quezaltepeque, departamento de

Chiquimula, para establecer las necesidades actuales y buscar solucion a las mismas.

Entre los obstaculos encontrados, que en cierta medida afectaron el desarrollo de la
realizacion del estudio, estan: la distancia de las comunidades en las que se encuentran las
socias con las que se obtuvo la informacién, asi como la disponibilidad de tiempo por parte
de ellas, debido a diferentes actividades que tenian programadas y los escasos recursos
econdmicos de ellas para trasladarse hacia las instalaciones de AMCO, si se les convocaba

a una reunion.

Al finalizar el diagnostico se pudo concluir que en la actualidad en la Asociacién de
Mujeres Campesinas de Oriente, AMCO, no se tiene establecida la funcion de

mercadotecnia, sin embargo con la elaboracion del plan estratégico se pretende incluir, con



el fin de cubrir necesidades que se observan en la asociaciébn en cuanto a la
comercializacion de los productos, ya que las socias lo realizan de forma independiente en

mercados de su comunidad, o cuando un cliente les hace pedidos especiales.

Asi mismo con el estudio se pudo identificar cuales son los productos que elaboran las
socias de AMCO, entre los que se tienen: pomadas para diversos dolores, expectorantes,
tinturas, jabones, shampoo, colirios, desparasitantes, Puros con diferentes aromas, abono
organico, el 20% de las socias producen en pequefias cantidades maiz, cebolla y frijol, de

lo cual utilizan para consumo personal y para la venta.

Los precios en que se venden los productos de las socias son bajos, debido a que los
clientes no estan dispuestos a pagar mas por los productos que ellas ofrecen, con lo cual
obtienen pocas utilidades, y les alcanza Unicamente para comprar materia prima y volver a

producir.

Al identificar cuales son las necesidades de AMCO, se estructurd el plan de servicios, para
brindar apoyo en las debilidades encontradas, a través de diversos servicios que

contribuyan a mejorar la situacién de la asociacion.

Asi mismo se presentan los servicios prestados en AMCO, entre los que se tienen,
promocion de la asociacion en INFOCUNORI, elaboracion de un plan de mercadeo,
creacion de un eslogan de la organizacion, elaboracion de volantes, disefio de pagina Web.

Ademas de ello se brindo apoyo en actividades propias de la asociacion.
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INTRODUCCION

La economia moderna se caracteriza por una economia globalizada e interdependiente en
sus procesos de produccion, comercializacion, inversion, entre otros. Actualmente las
organizaciones se enfrentan a un mundo competitivo, con exigencias de productividad. Este
gran reto le exige a las empresas, contar con instrumentos que les permitan llevar a cabo

evaluaciones periddicas de sus movimientos.

En cada evaluacion se debe determinar fortalezas y debilidades, haciendo un analisis
comparativo con escenarios futuros, asi como determinar las amenazas y oportunidades que
se tienen para que a través de un analisis se inicie un proceso de cambio que eleve la

competitividad.

En nuestro medio a través de la firma de los Acuerdos de Paz en diciembre de 1996, se
planted a la sociedad guatemalteca el desafio de la reconstruccion del tejido social en
funcién del pleno ejercicio de los Derechos Humanos, como el mecanismo para generar
procesos de participacion real, indispensables en la construccién de sociedades

democraticas. Asi mismo evitar cualquier tipo de discriminacion de la mujer.

Por tal razén, se han creado asociaciones que benefician a las mujeres, especificamente del
area rural, por lo que el siguiente informe contiene informacion relacionada con los
elementos para realizar una evaluacion en la Asociacion de Mujeres Campesinas de
Oriente, -AMCO- con sede en el municipio de Quezaltepeque, del departamento de
Chiquimula. Para determinar cuales son las necesidades que actualmente tiene dicha

Asociacion. Y contribuir a su buen funcionamiento.

En la presente investigacion se utilizo el enfoque ex post facto, por lo que puede tipificarse
como diagnostica-explicativa, haciendo uso del método inductivo para la investigacion.
Para la recoleccion de datos de la investigacion se utilizaron fuentes primarias y

secundarias.



Los hallazgos de la investigacion serdn de utilidad para los coordinadores y asociadas de —

AMCO-, para futuras decisiones, procesos y procedimientos.

El informe se encuentra estructurado de la siguiente manera:

En el TITULO I se describen cuatro capitulos, en el Capitulo I, se encuentra el Marco
Metodoldgico, en el que se incluye el Planteamiento del problema, formulacion del
problema, sistematizacion del objeto de estudio, delimitacion del problema. Justificacion,
Obijetivos tanto generales como especificos y el disefio metodoldgico en el que se describe
el tipo de investigacion, definicion de poblacion, conceptualizacion y operacién de
variables, técnicas de recoleccién de datos, fuentes de informacidn, estrategia de

investigacion y las limitaciones de la investigacion.

El Marco de Referencia, se incluye en el Capitulo I, integrado por los antecedentes del
municipio de Quezaltepeque y antecedentes de la asociacion, en el que se describe la
vision, mision y objetivos, entre otros datos relevantes.

El capitulo Il esta integrado por el Marco Tedrico, en el cual se incorporan los
antecedentes tematicos o estado de la cuestién y el marco conceptual, que integra temas

relacionados con la investigacion.

Los resultados de la investigacion, se presentan en el capitulo IV, en el cual se consideran

cada uno de los indicadores descritos en el cuadro de variables.

En el TITULO 11, se presenta el plan de servicios, a realizar en la asociacion.

Los servicios que se prestaron en la asociacion se describen en el TITULO .

Finalmente se incluyen las conclusiones, recomendaciones pertinentes, bibliografia y

apéndices.



TITULO |

DIAGNOSTICO MERCADOLOGICO DE LA ASOCIACION DE MUJERES

CAMPESINAS DE ORIENTE ~AMCO-

CAPITULO |
MARCO METODOLOGICO

1.1 Planteamiento de la situacion problematica

1.1.1 Antecedentes Y Contexto

La Asociacion de Mujeres Campesinas de Oriente ~AMCO-, fue constituida por la
necesidad de incorporar a las mujeres del area de cobertura del proyecto,
correspondiente a Zacapa y Chiquimula. Debido a la poca participacion que en

nuestro medio ha tenido este sector de la poblacion.

AMCO fue creada en el afio 2000 recibiendo apoyo para dos proyectos a través de
PROZACHI 11, siendo estos los siguientes, “Fortalecimiento a la Organizacion de
Mujeres” que se ejecutd en el afio 2003, en los ocho municipios de cobertura. Asi
también, en el periodo 2003-2004 el proyecto de “Establecimiento de Estufas
Mejoradas”, con cobertura en los ocho municipios, siendo beneficiadas algunas

socias.

Solamente los dos proyectos mencionados anteriormente, han dejado capital que
contribuye a la sostenibilidad de la Asociacién, durante estos siete afios que tiene de

estar funcionando.

En la actualidad AMCO, recibe apoyo por parte de Asociacion Regional Campesina
Chorti ~ASORECH-, debido a que ellos obtienen financiamiento por parte de La
Embajada de Holanda, para lo cual les condicionan que deben existir mujeres
involucradas en el proceso. Por tal razon, les trasladan una cantidad de lo que ellos
reciben y les brindan un espacio fisico en sus instalaciones, la cual se encuentra
ubicada en la colonia Santa Filomena, del municipio de Quezaltepeque, del
departamento de Chiquimula. Asi mismo brinda apoyo econémico, para el pago de

salario de coordinadora y administradora.



Las mujeres asociadas a AMCO, se dedican de forma independiente y artesanal a la
elaboracion de productos medicinales, artesanales y de consumo, de lo cual no se
lleva registro en la asociacion. Este es uno de los factores por el cuél no ha sido
posible brindar apoyo a las socias, debido al desconocimiento que se posee del
mismo. Ya que para poder formar parte de la Asociacion, no se registra lo que la
persona produce, si no unicamente el lugar de origen. Asi mismo, los ingresos que
posee actualmente AMCO no son suficientes para brindar apoyo financiero y

técnico a las socias.

Por lo que es importante, gestionar proyectos para generar recursos econémicos y
técnicos, de esa manera poder brindarles el apoyo que cada junta municipal
considera que se necesita en su localidad, analizando la informacién que presente
cada junta tomando medidas y priorizando las necesidades que se manifiesten. Asi
también se les debe dar a conocer que no siempre se les ayudara econémicamente,
por lo que deben aprender a administrar los recursos que se les proporcionen, para

mantener un ciclo en el cuél puedan generar recursos y mantener su produccion.

Es conveniente analizar cuales son los productos medicinales, artesanales y de
consumo, que actualmente producen las socias de AMCO, para establecer cuales se
podrian comercializar en mayor cantidad, generando recursos financieros para las
productoras asi como para la asociacién. Con lo que se mejoraria la condicion de
vida de las socias, a la asociacion se le brindaria apoyo para que continle sus
funciones, teniendo a su disposicion recursos propios, para desarrollar diversas

actividades, siempre en beneficio de todas las asociadas.

En cuanto a la comercializacion, se deben analizar algunos factores
macroambientales, asi como la mezcla de mercadotecnia (Producto, Precio, Plaza y
Promocién), y conocer si la forma en que aplican este proceso les favorece en la

obtencién de utilidades.



Con base a la informacion anterior se hace necesario efectuar un diagndéstico en la
funcion de mercadotecnia, con el objetivo de detectar cuales son los problemas

principales de la asociacion y poder brindar apoyo en dicha area.

1.1.2 Justificacién

Con el fin de lograr el cumplimiento de los objetivos que se plantean en el informe,
y por tratarse de una investigacion explicativa, se empleara el enfoque ex post facto,
puesto que el principal aporte constituye brindar a AMCO un informe que se realizé

de acuerdo a lineamientos técnicamente requeridos.

Se analizd la situacién mercadoldgica para establecer las necesidades actuales,
utilizando los pasos del método cientifico mediante la aplicacion de técnicas de
investigacion como las encuestas, entrevistas, observacion y revisiones
bibliograficas. Las técnicas utilizadas en conjunto con los instrumentos de
recopilacion de datos, dieron respuesta a cada una de las interrogantes que se

detallan en la formulacion y sistematizacion del problema.

Con la informacion obtenida se determinaron las necesidades prioritarias que
surgen en la asociacién, requiriendo para ello la participacion activa de todas las
socias, personal técnico y administrativo, en el aporte de la informacion y en la

busqueda de soluciones a las mismas.

Los hallazgos de la investigacion seran de utilidad para los coordinadores y

asociadas de AMCO, para futuras decisiones, procesos y procedimientos.

Debido a que la asociacion carece de registros que promuevan el conocimiento de
los productos que elaboran sus socias, este diagnostico pretende generar datos
especificos y aportar una fuente de informacidn escrita, de tal manera que puedan

conocerse diferentes aspectos, como su proceso de produccion, cantidad producida,



entre otros. Esto se hace necesario debido a que hasta la fecha no se posee un

documento similar.

Para propdsitos de investigacion se considero oportuno realizar un diagnostico
técnico con la finalidad de conocer en que condiciones se encuentra el area
mercadoldgica de una organizacién en este caso no gubernamental. Por ende se
enfocara el analisis en los aspectos macroambientales y microambientales
(producto, precio, plaza y promocion) para identificar necesidades importantes en el
desarrollo comercial de los productos de la Asociacion, proceso que facilitard un
aporte (til y oportuno en la solucién de problemas de dicha institucion.

1.1.3 Definicidn clara del problema

a) Formulacién del problema
v' ¢Cual es la situacion en la funcion de mercadotecnia, de los productos que
ofrece la Asociacion de Mujeres Campesinas de Oriente, con sede en el
municipio de Quezaltepeque, departamento de Chiquimula?

b) Sistematizacion del objeto de estudio
v ¢Cudles son los factores macroambientales, que intervienen en el desarrollo
de los productos?
v ¢Cuales son los productos que actualmente elaboran?

v' ¢ Como establecen los precios de venta de los productos?

v' ¢Qué canales de distribucién utilizan para la comercializacion de los

productos?

v ¢ Qué tipo de promocidn utilizan en la comercializacion de los productos?



c) Identificacion del objeto de estudio

La investigacion tiene como objeto de estudio determinar la situacion actual de la
funcion de mercadotecnia, de los productos que ofrece la Asociacion de Mujeres
Campesinas de Oriente, del municipio de Quezaltepeque, del departamento de
Chiquimula, realizando un diagndstico que permita identificar las necesidades
especificas en la comercializacion de los productos elaborados por las asociadas.

d) Delimitacion del problema
Delimitacion temporal
El estudio se desarrollara al 30 de mayo de 2007.

Delimitacion geografica

La investigacion se llevo a cabo con las asociadas de AMCO, las cuales se
encuentran ubicadas en los ocho municipios de cobertura. En el
departamento de Chiquimula, se encuentran los municipios de
Quezaltepeque, Olopa, San Juan Ermita, San Jacinto y Camotan. Y del

departamento de Zacapa, La Unién y Parte Alta de Zacapa.

Delimitacion Teorica:
Conocer la oferta de los productos elaborados por las asociadas de AMCO.

1.2 Objetivos
1.2.1 Generales

v' Conocer la situacion en la funcién de mercadotecnia, a través de un
diagnostico de los productos que ofrece la Asociacion de Mujeres
Campesinas de Oriente, con sede en el municipio de Quezaltepeque,
departamento de Chiquimula, para establecer las necesidades actuales y

buscar solucién a las mismas.

1.2.2 Especificos
v’ Describir los factores macroambientales, que intervienen en el desarrollo de

los productos para darlos a conocer en el mercado local.



v’ Establecer los productos que actualmente elaboran las socias, para tener un

registro de lo producido.

v Determinar las estrategias de determinacion del precio de venta, y si de esa
forma obtienen utilidades.

v' Identificar los canales de distribucién que utilizan para la comercializacién

de los productos y como les beneficia.

v’ Establecer la utilizacién de promocién para comercializar los productos.

1.3 Disefio metodologico

1.3.1 Tipo de investigacion

En la presente investigacion se utiliza el enfogue ex post facto, por lo que puede
tipificarse como diagndstica-explicativa, haciendo uso del método inductivo para la
investigacioén, debido a que los conocimientos generales que se tienen, se aplicaran

especificamente a la situacion de la Asociacion de Mujeres Campesinas de Oriente.

1.3.2 Definicién de poblacion y muestra

Para la recoleccién de la informacion y ejecucion del diagnéstico se hace necesario
tomar en consideracion al personal que labora en las instalaciones de la Asociacion
de Mujeres Campesinas de Oriente ~AMCO-, asi como a los técnicos e integrantes

de la junta directiva regional y junta municipal.

Para seleccionar la muestra se hizo de forma aleatoria y utilizando el criterio del
investigador, de las 800 socias activas Unicamente se consideraron de la junta
municipal a la Vicepresidente, Secretaria y Tesorera, por ser los cargos mas

importantes y tener mayor comunicacién con la Asociacion. Asi mismo a las



presidentas de cada junta municipal, debido a que son las que integran la junta

regional, y por ser las

necesidades y cual es la produccion en su localidad.

representantes de cada comunidad, conocen mejor las

En el siguiente cuadro, se

muestra el nimero de integrantes en cada uno de los sectores.

Cuadro 1. Definicién de poblacion

No. de integrantes Total
Junta Directiva 7 7
Junta Municipal 3 3 socias * 8 muni. = 24
Técnicos 3 3
Personal administrativo 2 2
Total de la poblacion 36

Fuente: Elaboracion propia EPS 2007

1.3.3 Conceptualizacién y operacion de variables

Con relacion a los objetivos anteriormente planteados, la investigacion se

operacionalizé de la siguiente manera:

Cuadro 2. Conceptualizacion y operacion de variables

Objetivos Variables Indicadores
Describir los factores | Factores Demografia
macroambientales, que intervienen | macroambientales Geografia

en el desarrollo de los productos
para darlos a conocer en el mercado
local.

Condiciones econémicas
Competencia

Factores  politicos vy
legales

Tecnologia

Establecer los productos que
actualmente elaboran las socias,
para tener un registro de lo
producido.

Producto

Variedad de productos
Caracteristicas fisicas de
los producto

Disefio y tamafio

Empaque

Marca

Color




Determinar las

utilidades.

estrategias  de | Precio
determinacion del precio de venta,
y si de esa forma obtienen

- Importancia del precio
para las empresas

Costo de un producto
Fijacion de precios

Identificar los

como les beneficia.

canales  de | Plaza
distribucion que utilizan para la
comercializacion de los productos y

Canales de distribucion
Determinacion de la
intensidad de la
distribucion

- Venta al detalle

Establecer si utilizan promocion | Promocion

para comercializar los productos.

- Determinacion de la
mezcla promocional.

Fuente: Elaboracion propia EPS 2007

1.3.4 Técnicas de recoleccién de datos

Para obtener la informacion bésica se utilizan las técnicas descritas en el siguiente

cuadro:

Cuadro 3: Técnicas e instrumentos.

TECNICA INSTRUMENTO FUENTE
Entrevista Guia de entrevista Junta directiva de AMCO
Personal administrativo de
AMCO
Personal técnico
Encuesta Cuestionario Junta Municipal de AMCO

Observacioén

Guias de observacion

Junta Municipal de AMCO

Investigaciones
bibliogréaficas

Fichas guias de anlisis

Libros

Tesis
Revistas
Enciclopedias
Entre otros.

Fuente: Elaboracién propia EPS 2007

1.3.5 Fuentes de informacion
Para la recoleccion de datos de la investigacion se utilizaran fuentes primarias y

secundarias.




Las fuentes primarias estan constituidas por todas las Asociadas activas de la
Organizacion No Gubernamental AMCO, quienes son las productoras, asi mismo a

las integrantes de la junta directiva, miembros de la asociacion y personal técnico.

Las fuentes secundarias, se recurriran a bibliografias existentes como: libros, tesis,

revistas, enciclopedias, entre otros.

1.3.6 Estrategia de investigacion

Para llevar a cabo el estudio se realizo un analisis exhaustivo de las variables que se
detallan en el cuadro 2, para lo cual se utilizan las técnicas de encuesta, entrevista,
observacion, siendo las fuentes primarias. Y las investigaciones bibliograficas para

las fuentes secundarias.

1.3.7 Limitacién del estudio

Entre los obstaculos encontrados, que en un 30% afectaron el desarrollo de la
realizacion del estudio, estan: la distancia de las comunidades en las que se
encuentran las socias con las que se obtuvo la informacion, ya que el acceso a las
comunidades es restringido, debido a que no hay vehiculos para subir y se debe
caminar para llegar a las casas de las socias, asi mismo la disponibilidad de tiempo

por parte de ellas, debido a diferentes actividades que tenian programadas.



CAPITULO 11
MARCO DE REFERENCIA

2. 1 Antecedentes del municipio de Quezaltepeque

“El municipio de Quezaltepeque se encuentra ubicado en el Departamento de Chiquimula a
una altura de 649 metros sobre el nivel del mar, sobre la ruta CA-10 que se dirige a
Esquipulas. Dista de Chiquimula la distancia de 26 kilometros y 198 kilometros de la

Ciudad Capital de Guatemala.

El municipio colinda al norte con el municipio de San Jacinto y San Juan Ermita; al sur con
el municipio de Concepcidn las Minas, al este con los municipios de Olopa y Esquipulas; y

al oeste con el municipio de Ipala.

El municipio cuenta con una extension territorial de 236 km? y estad conformado por 23
aldeas, divididas en 80 caserios.

Su cabecera municipal fue elevada a la categoria de VILLA por acuerdo de 24 de diciembre
de 1913.1

2.2 Antecedentes de AMCO

La Asociacion de Mujeres Campesina de Oriente ~AMCO-, es una entidad privada, no
lucrativa apolitica no religiosa, de esfuerzo mutuo por mejorar las condiciones de
participacion de las mujeres de las comunidades rurales del oriente de Guatemala,
especialmente en los departamentos de Zacapa y Chiquimula. Surge como una demanda de
atencion de las mujeres participantes en Asociaciones Municipales, Comunales y
Regionales de PROZACHI 2.

Se da a conocer como asociacion a partir de los meses de enero-abril del afio 2000, con

mujeres de los municipios de Quezaltepeque, San Jacinto, Olopa, Jocotan, San Juan Ermita

! Diagnostico Socioeconémico del Municipio de Quezaltepeque, Departamento de Chiquimula

10



y Camotan del departamento de Chiquimula y los municipios de la Union y Parte Alta de
Zacapa, quienes participan dentro del proceso de desarrollo del PROZACHI II.

Obtuvo su personeria juridica a través de la escritura publica No. 140 de fecha 19 de mayo
del afio 2000. Actualmente se encuentra inscrita en la Superintendencia de Administracion
Tributaria (SAT) bajo el nimero de identificacion tributaria (NIT) 2553053-4, habiendo
tramitado y obtenido en la actualidad la exoneracion de impuestos; asi mismo ha cumplido
con la inscripcion en el libro de registro de organizaciones del Registro Civil de la

municipalidad de Quezaltepeque.

Actualmente cuenta con aproximadamente 800 socias activas, quienes a través del pago
anual de Q 20.00 por membresia establecida por Asamblea General Regional de todos los
municipios del area de cobertura, y Q 5.00 de inscripcion tienen derecho a beneficios
otorgados por AMCO.

La Asociacion realizd un proceso de reorganizacion, para la cual se elabord el plan
estratégico, en el que se contd con el apoyo de personal especializado en esa area, las fases

con las que se cumplio son las siguientes:

Primera fase: recopilacion, andlisis y preparacion de la informacion
Lo primero que realizaron los facilitadores fue un diagnostico sobre las condiciones de vida
de las mujeres de los diferentes municipios, relacionados con salud, educacién, y

actividades productivas.

Segunda fase:
Validacion del diagndstico, elaboracion del FODA, arbol de problemas y de objetivos,
revision de vision, mision, fines, objetivos y valores, lineas estratégicas y marco légico.

Asi mismo el plan operativo.
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La aplicacion de la técnica -FODA- permitio conocer el contexto interno y externo de la
institucion, asi mismo se pudo evaluar el impacto de cada una de ellas e identificar las mas

importantes para elaborar las estrategias.

IMPACTO
FORTALEZAS Alto | Medio | Bajo
- Liderazgo institucional. X
- Mobiliario y equipo basico, 3 computadoras, 2 X
teléfonos, 3 escritorios.
- Personal técnico, 1 administradora, 3 técnicos, 1 X
coordinadora.
- 8 Juntas Directivas municipales nombradas. X
- Proyectos en ejecucion. X
- Capacidad de gestion en proyectos. X
- Junta Directiva legalizada y participando. X
- Junta Directiva comprometida. X
- Trabajo unido. X
- Junta Directiva con personeria juridica. X
- Capacidad para prestar servicios. X
- Capacidad para la formulacién de propuestas. X
IMPACTO

OPORTUNIDADES Alto | Medio | Bajo

- Formamos parte de red de instituciones, ASORECH, X
ASEDECH]I, entre otras.

- Politicas a favor de las mujeres. X

- Uso de tecnologia. X

- Espacios politicos condicionados.

XX

- Mercados para productos agropecuarios y artesanales.

- Apoyo financiero con otras organizaciones.
- Alianzas institucionales, asesoria y capacitaciones.
- Espacios de participacion en la sociedad.

X X X
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DEBILIDADES

IMPACTO

Alto

Medio

Bajo

Poca cobertura total en los municipios.

X

Poca responsabilidad de las socias de J.D. municipal.

Socias desmotivadas.

Pocas reuniones de miembros de Junta Directiva
municipal.

Poca comunicacion con las socias.

No hay planes de trabajo de J.D. municipal.

Carece de infraestructura propia.

Escasez de fondos para reuniones de J.D.

Cuota de socias atrasada.

Limitado financiamiento para funcionamiento y para
operaciones.

X XX X[ X| X X| X| X

Poca estabilidad laboral del personal.

Limitado tiempo de lideresas para participar.

Desintegracion de J.D y escasa apropiacion de las
socias de la AMCO.
Poco financiamiento.

X

AMENAZAS

IMPACTO

Alto

Medio

Bajo

Poblacion no quiere asociarse.

Criticas destructivas.

X

La Municipalidad no la reconoce.

Inestabilidad econémica del pais.

X[ X

Desigualdad en género.

Escaso acceso a la Banca.

X

Machismo institucional comunitario.

Competencia institucional.

Financiamiento condicionado y limitada cobertura.

El Estado y Gobierno central no establecen programas
para mujeres rurales.

Trabajo invisibilizado de las mujeres.

Financiamiento condicionado y limitada cobertura.

XX XX

13



Seguidamente se hizo una conceptualizacion del plan estratégico, para que todos los
miembros de la asociacion conozcan el significado de cada uno de los términos que se

utilizaran en la elaboracion del mismo.

Tercera fase: Planificacion estratégica
Ordenamiento y analisis de la informacién generada en el taller de la validacion del

diagnostico.

Cuarta fase: Plan Operativo Anual (POA)
Después de tener elaborado el plan estratégico, se procedié a la realizacion del plan para

que se pueda operar anualmente.

Quinta fase: Socializacion
Consistio en presentar la planeacién elaborada, ante la Junta Directiva Regional, Junta
Municipal, Personal Técnico y Administrativo, asi como a ASORECH, por ser quienes

financiaron la actividad.

2.3 Requisitos de ingreso de las socias:

“Para ingresar a la Asociacion, se requiere:
a) Presentar solicitud de ingreso a la Junta Directiva de la Asociacion.
b) Ser mujer rural de las comunidades de los departamentos del Oriente de Guatemala.
c) Ser propuesta por al menos una asociada

d) Pagar la cuota de ingreso que la Asamblea haya definido por tal concepto.”?

2.4 Derechos de las asociadas:
a) Elegiry ser electas, para desempefiar cualquier cargo en la asociacion
b) Tener voz y voto en las sesiones de la Asamblea General
c) Mantenerse informadas acerca de los asuntos que se refieren a la Asociacién
d) Hacer ponencias y solicitudes ante los 6rganos de la Asociacion

e) Ejecutar acciones, servicios y proyectos propios de la Asociacion

2 Estatutos de legalidad de la Asociacion, elaborados por el Abogado y Notario Rolando Augusto Morataya.
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La oficina de AMCO se localiza en la colonia Santa Filomena, del municipio de
Quezaltepeque, departamento Chiquimula. Actualmente tiene su sede en el edificio que
pertenece a la Asociacion Regional Campesina Chorti ~ASORECH-, la oficina permanece
abierta al publico de 8:00 a 17:00 hrs.

Los elementos de visidn, mision y objetivos, que se muestras a continuacion son los que
tenia establecidos la asociacion antes de la elaboracion del plan estratégico.
“Su Vision, es ser una organizacion solidaria, integrada por mujeres campesinas,

participantes en el desarrollo humano sustentable del area rural de Zacapa y Chiquimula.

Su Misidn es gestionar y prestar servicios que den respuesta a las demandas de las mujeres
campesinas en la busqueda del desarrollo y promover la participacién de la mujer en todos
los ambitos de la sociedad, como también contar con una estructura organizativa que tengas

as cargo, los asuntos relativos a las mujeres.

Los Objetivos con los que deben cumplir son:

a) Representar a las mujeres campesinas de Zacapa y Chiquimula, para gque tanto sus
necesidades e intereses, como la participacion en la gestion y las decisiones en la
gjecucion de proyectos y servicios que respondan a ello, se integren en un sistema

participativo, democréatico y equitativo de desarrollo sustentable

b) Facilitar el fortalecimiento de las capacidades de sus asociadas en cuanto a:
Conocimientos relacionados con el desarrollo y el logro de sus objetivos; apoyo
externo que permita su fortalecimiento; gestion de soluciones a requerimientos de
desarrollo de las mujeres; financiamiento de sus acciones, proyectos y servicios que
concretan la participacion de las mujeres en mejorar las condiciones y calidad de
vida de la sociedad oriental; administracion de sus estructuras, decisiones y
funciones; las estructuras de sus organizaciones; desarrollo empresarial que asegure

su sostenibilidad; el analisis e implementacion de acciones que hagan realidad la
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equidad en la sociedad de la Region, en cuanto a género, situacion economica,

situacion étnica y participacion politica.

¢) Realizar acciones, proyectos y servicios concretos, a través de sus organizaciones
comunales y municipales, que permitan la apertura de los espacios de decision a las
mujeres del area rural de los departamentos del Oriente del Pais y su participacion

en la propuesta, formulacion y decision sobre politicas publicas de desarrollo.

d) Facilitar el apoyo mutuo entre las organizaciones y agrupaciones de mujeres de las

comunidades y los municipios de su area de cobertura;

e) Velar por la conservacién y manejo sostenible de los recursos naturales y medio

ambiente de la region desde la Gptima, intereses y necesidades de las mujeres.”®

Con la elaboracién del plan estratégico los elementos antes descritos quedan de la siguiente
manera:

VISION, Ser una organizacion solidaria, integrada por mujeres campesinas, participantes
en el desarrollo humano sustentable del area rural de Zacapa y Chiquimula.

MISION, somos una organizacion de mujeres que gestiona y presta servicios que den
respuesta a mejorar las condiciones basicas y estratégicas para lograr el desarrollo y
participacién en todos los &mbitos de la sociedad.

OBJETIVOS:
v Representar a las mujeres campesinas de Zacapa y Chiquimula, en la toma de
decisiones para la ejecucion de proyectos y servicios que respondan a sus

necesidades e intereses.

3 Plan estratégico de AMCO
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v' Fortalecer las capacidades de las asociadas en cuanto a conocimientos relacionados
con el desarrollo y el logro de sus objetivos en mejorar las condiciones y calidad de

vida de la sociedad oriental.

v" Fortalecer el desarrollo empresarial de sus asociadas para su sostenibilidad y el de la

organizacion.

v" Implementar acciones que hagan realidad la equidad de género, situacion

econOmica, étnica y participacion politica en la region.

v" Formular y gestionar proyectos y servicios ante diversas instituciones, a través de
sus organizaciones comunales y municipales que permitan la apertura de espacios
de decisiones sobre politica de desarrollo a las mujeres del &rea rural de los
departamentos de Chiquimula y Zacapa.

v" Facilitar el apoyo mutuo entre las organizaciones y agrupaciones de mujeres de las
comunidades y los municipios de su area de cobertura y que se integren en un

sistema participativo, democrético y equitativo de desarrollo sustentable.

v Velar por la conservacion y manejo sostenible de los recursos naturales y medio

ambiente de la regidn desde la optima, intereses y necesidades de las mujeres.

En el afio 2002 se propuso una estructura administrativa para AMCO, la cual quedd

conformada de la siguiente manera:

“FUNCIONES DE AMCO:
a) Generar Recursos: Elaborar propuestas indispensables para su
funcionamiento a nivel nacional e internacional, que le permitan su

funcionamiento y la prestacion de los servicios requeridos por las socias.
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b) Administrar los recursos: Deberd administrar los recursos humanos,

financieros y técnicos propios de la asociacion.

c) Dar respuesta a las demandas de sus socias: Gestionando las propuestas y
facilitando la ejecucion de proyectos y servicios relacionados con el
desarrollo organizativo y administrativo de AMCO.

ORGANISMOS DE AMCO

a)

b)

ASAMBLEA GENERAL: Es la méxima autoridad en la toma de decisiones
estratégicas y politicas en las funciones que describen sus Estatutos, para lo cual se
retne ordinariamente y extraordinariamente. Los mandatos de ésta tienen caracter

obligatorio y deben de ser ejecutados por su representante la Junta Directiva.

LA JUNTA DIRECTIVA: Es la encargada de operativizar todo el que hacer de la
Asociacion, ejecuta las decisiones de la Asamblea General, la Junta Directiva
delega a su vez en la Gerencia la operacion de las decisiones. Toma las decisiones
estratégicas y politicas y autoriza todas las acciones que no requieran de una
asamblea general. Para desarrollar su trabajo se relne en forma ordinaria y
extraordinaria, teniendo especial desempefio el Presidenta de dicha Junta, quien
ejerce la representacion legal de la Asociacion para todos los actos que asi lo
requieran. Orienta, Controla y Dirige la instancia gerencial para coordinar la mejor
direccion de la Asociacion.

GERENCIA: Se encarga de la direccion operativa de la asociacion, asi como de
darle cumplimiento a las disposiciones de Junta Directiva y velar por el
cumplimiento de los estatutos. Asi mismo es el encargado directo del control de los
recursos humanos, técnicos y financieros y debe rendir cuentas a la Junta Directiva
cuando ésta lo requiera. Por otra parte se encarga de la generacion de recursos a
través de establecer comunicacion, con las instituciones afines a AMCO, que
puedan catalogarse como entes cooperantes, presentando los proyectos y/o

propuestas que coadyuven al mejoramiento de la buena marcha de la asociacion.
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d) PERSONAL.: Son los encargados de ejecutar todas aquellas acciones encaminadas

a la buena marcha de la asociacion desde su particular puesto de trabajo,
presentando proyectos y/o propuestas que permitan la captacion de fondos para la
asociacion, manteniendo comunicacion con todas aquellas instituciones que sena
afines a AMCO. Por otra parte deben apoyar a la gerencia en todos aquellos

requerimientos que ésta solicite.

APOYO DE ENTES DESCENTRALIZADOS: Son las Juntas Municipales de
AMCO vy quienes conforman también la asamblea general; se hacen cargo de los
servicios y proyectos de caracter comunitario relacionado con las demandas
comunitarias de desarrollo social e infraestructura que la asociacion estd en
capacidad de facilitar. Deben de funcionar bajo la direccion de la Coordinadora
general y con apoyo administrativo en manejo transparente de los fondos

asignados.”

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE AMCO

DEPARTAMENTO
TECNICO

ASESORIA

ASAMBLEA JUNTA COORDINADORA
GENERAL DIRECTIVA GENERAL

SECRE

TARIA
DEPARTAMENTO

CONTABLE

Figura 1. Organigrama actual de AMCO

Fuente: Manual de estructura administrativa de AMCO

4 Manual de Estructura Administrativa de AMCO, elaborado por Junta Directiva de AMCO, Quezaltepeque,
Agosto de 2002. P&g. 2-3, 6.
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En la actualidad posee un logotipo que los identifica, siendo el siguiente:

ASOCIACION DE MUJERES
CAMPESINAS DE ORIENTE
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

3.1 Antecedentes tematico o estado de la cuestion

Al desarrollar el Ejercicio Profesional Supervisado se debe contribuir a la promocién,
orientacion y regulacion de la politica de desarrollo socioecondémico, en la busqueda de
alternativas viables contribuyendo a mejorar los niveles de vida de cada uno de los

habitantes.

En la actualidad se observa como las mujeres estan obteniendo mayor importancia en el
ambito economico, por lo tanto existen varias instituciones que se dedican a la
promocion de la participacion de la mujer. Entre las asociaciones que velan por el
beneficio de las mujeres, se cuenta con Asociacion de Mujeres Campesinas de Oriente —
AMCO-. La cual es objeto de estudio en el area mercadoldgica, siendo muy escasa la

informacidn existente. Por lo que éste trabajo debe ser apoyo en dicha area.

En el Centro Universitario de Oriente -CUNORI-, se han realizado varios estudios en
el area de mercadotecnia, en distintas empresas lucrativas y no lucrativas. Las cuales
son de referencia, para conocer cual ha sido el proceso a seguir, y la contribucion que
han dejado. Estas investigaciones han sido tanto a nivel técnico, como a nivel de

licenciatura. En los que se observan los distintos enfoques que se han utilizado.

3.2 Fundamento conceptual
Segun Carlos Méndez en su libro metodologia de investigacidn, para realizar una
investigacion, se deben utilizar algunos métodos entre los que se tienen el deductivo e

inductivo.

El método deductivo, permite que las verdades particulares contenidas en las verdades
universales se vuelvan explicitas. Y el método inductivo conlleva un analisis ordenado,

coherente y logico del problema de investigacion tomando como referencia premisas
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verdaderas. La induccion permite al investigador partir de la observacion de fendmenos

0 situaciones de caracter particular que enmarcan el problema de investigacion.

3.2.1 Factores Macroambientales

En el andlisis del area de mercadotecnia existen factores externos que influyen de modo
importante en las oportunidades de esa area en cualquier empresa. Segun Stanton
William J., Etzel Michael J., Walter Bruce J. en su libro “Fundamentos de Marketing”
los factores macroambientales que se deben tomar en cuenta son demografia, geografia,
condiciones economicas, competencia, factores socioculturales, factores politicos y

legales asi como la tecnologia. A continuacion se describe cada uno de estos factores.

En cuanto a la variable demografia, “se refiere a las caracteristicas de las poblaciones
humanas, incluidos factores como tamafio, distribucion y crecimiento”>. Las personas
constituyen los mercados, por lo tanto son un factor de mucho interés para los

encargados del area de mercadotecnia.

En el &mbito geografico, se examinan los aspectos del medio en que se desarrolla

fisicamente cualquier empresa o institucion.

Las personas por si mismas no constituyen el mercado, para poder ser parte de él,
necesita tener dinero para gastarlo y sobre todo deben estar dispuestas a hacerlo, en
consecuencia las condiciones econdmicas, representa un factor de gran importancia

que incide en las actividades mercadologicas practicamente de cualquier organizacion.

La competencia, es un componente activo en el ambiente competitivo de la compafiia.
Existen tres tipos de competencia que generalmente afronta una institucion, los cuales

son:

5 Stanton William J., Etzel Michael J., Walter Bruce J. -Fundamentos de Marketing. Undécima Edicion.
Editora Mc Graw Hill. México 2001 Pag. 34
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v' “La competencia de marca, que proviene de empresas que venden productos

directamente similares.

v Los productos sustitutos, que satisfacen la misma necesidad.

v En un tercer tipo de competencia, mas general, todas las compafiias son un rival

debido al limitado poder adquisitivo del publico.”®

Los factores socioculturales, tienen consecuencias en todas las actividades de
mercadotecnia, ya que los patrones como estilos de vida, valores sociales y creencias,

estdn cambiando maés rapidamente que hace algun tiempo.

Cada vez mas por los procesos politicos y legales de la sociedad, afectan y regulan el

comportamiento de las organizaciones.

La tecnologia, cada vez mas importante en el estilo de vida que rodea a las personas
modernas, habitos de consumo y en su bienestar econémico. Por ello, es un factor
importante en la mercadotecnia, porque se puede utilizar tanto en la produccion de

bienes o servicios, como en la publicidad de los mismos.

Asi mismo, dentro del area mercadoldgica se puede estudiar las cuatro P, que son el
producto, precio, plaza y promocion. Cada una dividida en ciertos indicadores que son

objeto de estudio.

3.2.2 Producto
En cuanto al producto, es todo aquello que se ofrece a la atencién de un mercado para
su adquisicion, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo; incluye

los siguientes elementos:

6 Ibid. P4g. 37-38
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v" Variedad de productos, al referirnos a este término indicamos todo lo que tiene que ver
con la comercializacion para cada segmento de mercado, es decir que se debe elaborar
un producto especifico. Principalmente se debe enfocar en la capacidad adquisitiva que
tenga el consumidor. Es importante considerar que una amplia gama de productos no
siempre resulta contraproducente. Las marcas que ofrecen mayor variedad son
percibidas como de mayor calidad, siempre y cuando se mantengan focalizadas en su

area de especialidad.

v’ Caracteristicas fisicas de los productos, estos son susceptibles de un analisis de los
atributos tangibles e intangibles que conforman lo que puede denominarse como su
personalidad. Este analisis se efectua a través de la evaluacion de una serie de factores
que permiten realizar una diseccion del producto, partiendo de los elementos centrales
hasta los complementarios, para a la vista, tanto de los nuestros como de los de la
competencia, elaborar la estrategia del marketing que nos permita posicionar el

producto en el mercado de la forma mas favorable.

v" Disefio y tamafio
Cuando hablamos de disefio, sabemos que es aquello que hace que sea llamativo el
producto para los consumidores. En el disefio preliminar se toma en cuenta un gran
nimero de compensaciones entre costo, calidad y rendimiento del producto. El
resultado debe ser un disefio de producto que resulte competitivo en el mercado y que
se pueda producir operaciones. Los objetivos de disefio son, por supuesto, dificiles de

satisfacer.

Durante la fase de disefio definitivo, se desarrollan dibujos y especificaciones para este
producto. Cuando se hacen cambios, el producto puede someterse a pruebas adicionales
para asegurar el desempefio del producto final.

En cuanto al tamafio, puede existir variedad, dependiendo las exigencias del mercado,

pueden ser grandes, medianos y pequefios.
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Empaque, este término se refiere a las actividades necesarias para disefiar y producir el
recipiente o envoltorio de un producto. El paquete puede incluir el recipiente inmediato
del producto; un empaque secundario que se tira a la basura cuando se va a usar el
producto y el empaque del embarque, necesario para almacenar, identificar y

transportar el producto

Marca es un nombre, término, signo, simbolo o disefio, 0 una combinacién de ellos, que
pretende identificar los bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores y

diferenciarlos de los de la competencia.

Color, suele ser un factor decisivo de la aceptacion o rechazo de un producto. Puede

crear una ventaja diferencial, en el cliente.

3.2.3 Precio
El precio es el valor expresado en términos monetarios, que el consumidor paga con la
finalidad de adquirir un bien o servicio. Para determinarlo se deben analizar ciertos

factores como los siguientes:

Importancia del precio para las empresas, el precio de un producto constituye un
determinante esencial de la demanda del mercado. Afecta la posicion competitiva de la
empresa y su participacion en el mercado. La mayoria de veces constituye un factor
importante en las empresas, pero no siempre es asi. Ya que para muchos consumidores,
la cantidad que debe pagar por un bien o servicio no es lo indispensable, si no al

contrario el beneficio que recibe es mas importante.

Costo de un producto, cuando se fija el precio de un producto debe tener en cuenta cual
es el costo del mismo. El costo unitario estd compuesto por varios tipos de costos; en
cada uno de ellos influyen d manera diferente los cambios de la cantidad producida.
Entre los costos que se deben tomar en cuenta estan, los costos fijos y variables.

La mayor parte de las compafiias establecen sus precios aplicando uno de los siguientes

métodos:
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Los precios se basan en los costos totales mas una utilidad deseada. Esto significa que
se establece el precio de una unidad, para que sea igual al costo total unitario més cierto

porcentaje de utilidad que se desea percibir.

Los precios se basan en el analisis marginal, se consideran tanto la demanda como la

oferta del mercado.

Los precios se basan exclusivamente en las condiciones competitivas del mercado. En
este caso las empresas investigan cual es el precio que prevalece actualmente en el

mercado y luego de incluir los margenes de utilidad, determina su propio precio de lista.

Fijacion de precios

Las decisiones de una empresa sobre la fijacion de precios son influidas tanto por
factores internos como por factores ambientales externos. Entre los factores internos se
incluyen los objetivos de mercadotecnia, los costos y la organizacion. Los factores

externos son el mercado y la demanda, la competencia y otros factores ambientales.

Estrategias de precio, una estrategia es un plan general de accién en virtud del cual una
empresa se propone alcanzar su meta. Al elaborar el programa de mercadotecnia, los
ejecutivos deben decidir si competiran principalmente en el precio o en otros elementos
de la mezcla de mercadotecnia. Ya que como se sabe la decision que utilicen para
hacer frente a la competencia, repercutiran en otras partes del programa.

3.2.4 Plaza

La plaza es también conocida como posicion o distribucién, incluye todas aquellas
actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion del mercado meta. Es la
ubicacion en la que el cliente tiene a disposicion el producto que desea adquirir. Para
que la venta de un producto, esté acorde con las politicas de determinada empresa, es
muy importante determinar la ubicacion de la plaza, la cobertura que se vaya a tener,

los inventarios que se vayan a manejar y el transporte que se necesite para el correcto
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trafico del producto a ofrecer, esto determinado por las necesidades propias de cada

empresa. Algunos de los elementos se describen a continuacion:

Canales de distribucion
Consiste en el grupo de personas y empresas que participan en el flujo de la propiedad
de un productos segun éste se desplaza desde el productor has el consumidor final o el

usuario de negocios.

En los canales de distribucion, los intermediarios compran las grandes cantidades de los
fabricantes para dividirlas en las cantidades pequefias y los surtidos méas amplios que
desean los consumidores. Con ello, desempefian un papel importante, pues hacen que

correspondan oferta y demanda.

A continuacion se profundizara mas en lo que son los canales de distribucion, los
intermediarios y el papel que desempefian como integrantes en los canales de

distribucién, los canales de distribucion como sistema, etc.

Los canales de distribucién son todos los medios de los cuales se vale la mercadotecnia,
para hacer llegar los productos hasta el consumidor, en las cantidades apropiadas, en el

momento oportuno y a los precios mas convenientes para ambos.

Gran parte de las satisfacciones, que los productos proporcionan a la clientela, se debe a

canales de distribucion bien escogidos y mantenidos.

Ademas los canales de distribucion aportan a la mercadotecnia las utilidades espaciales,

temporal y de propiedad a los productos que comercializan.
Tanto los canales de distribucion en mercadotecnia son tan infinitos como, los métodos

de distribucion de los productos, porque existe una gran variedad para hacer llegar el

producto o servicio al consumidor final.
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En sintesis podemos decir, que los canales de distribucion son las distintas rutas o vias,
que la propiedad de los productos toman; para acercarse cada vez mas hacia el

consumidor o usuario final de dichos productos.

Los intermediarios se clasifican asi: mayoristas, mercantiles, intermediarios, minoristas

o detallistas, agentes y corredores.

Los intermediarios mercantiles, tanto los mayoristas como los minoristas, son los que
en un momento dado, adquieren los productos en propiedad; para luego venderlos a
otros intermediarios o al consumidor final. También se les llama intermediarios

comerciales ya que revenden los productos que compran.

Los agentes o corredores jamas llegan a ser duefios de los productos que venden;
porque actlan en representacion de los productores o de los intermediarios de tales

productos.

Todos ellos colaboran en las actividades de mercadotecnia, facilitando la adquisicion de

los productos para quienes, en ultima instancia, habran de consumirlos o utilizarlos.

Cabe resaltar que cada intermediario aumenta un cierto porcentaje a los precios de

venta de los productos, en pago de sus servicios.

Determinacion de la intensidad de la distribucion
Para poder determinar la intensidad de distribucion, se puede realizar de tres formas

diferentes como se describe a continuacion:

1- Distribucion intensiva: por medio de la cual se exponen los productos en todos los
lugares posibles de comercializacion. Es el caso de esos tipos de productos que se
encuentran en todas partes, como: los cigarros, dafiinos tanto para la salud como para el

bolsillo del enviciado. La caracteristica dominante de esta alternativa de canal de
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distribucion es la omnipresencia de los productos, que se comercializan por tales

canales.

2- Distribucion exclusiva: se caracteriza por la concesion de exclusividad de
distribucion del producto a unos pocos distribuidores, con delimitaciones geograficas;
pero con la condicidén expresa de que tales concesionarios se abstengan de vender
productos de la competencia, como ha de esperarse. Esta modalidad ofrece la ventaja de
un control mas riguroso, de todas las fases de la comercializacion de los productos, ya
que suele regirse por un contrato firmado al respecto; mediante el cual quedan
establecidas las condiciones generales de los precios, promocién y demas condiciones
de ventas. Estas condiciones ayudan a fomentar y mantener la buena imagen del
producto, asi como el nivel de los precios, y los margenes de utilidades para la empresa

productora y sus distribuidores.

3- Distribucion selectiva: combina las ventajas de las dos anteriores, y aunque
proporciona un debilitamiento relativo de los controles que aspira todo productor;
también es muy cierto que reduce los costos de mercadotecnia de los productos. Permite
una penetracion mas controlada de los mercados o segmentos de mercado, que en

particular interesen a los productores.

Todas estas alternativas de distribucion de productos, tienen sus ventajas y desventajas
particulares, por lo que no es posible afirmar de antemano, cuél de ellas tres habra de
ser la mas conveniente, apropiada o rentable; puesto que ello vendra de acuerdo a las
caracteristicas del producto, y a las variables determinante del mercado, o de segmento

de mercado, a la cual va dirigido el producto.

En todo caso, el grado de exposicion del mercado debe facilitar al méaximo la
penetracion que se aspire del mercado, con la amplitud debida, la maxima satisfaccion
de las necesidades de los consumidores, a los mas bajos precios y con suficiente
rentabilidad.
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v" Control de los canales
Es muy importante estar con constante revision de los canales que se utilizan en la

distribucion, para poder conocer si son realmente efectivos o no.

v" Venta al detalle, son todas las actividades relacionas directamente con la venta, de
bienes y servicios al consumidor final para su uso personal. También se le denomina

venta al menudeo, ya que se realiza de puerta en puerta.

3.2.5 Promocién

v" Determinacion de la mezcla promocional.
“Es la combinacion de la venta personal, la publicidad, la promocion de ventas, la
propaganda, las relaciones pablicas que ayuda a una organizacion a lograr sus objetivos

en marketing.”’

La promocion, esta compuesto por una mezcla especifica de instrumentos para la
publicidad, las ventas personales, las promociones de ventas y las relaciones
publicas que la empresa usa para alcanzar los objetivos de su publicidad y
mercadotecnia. La promocion cumple las siguientes funciones; informa a los
compradores potenciales, los persuade, y les recuerda la existencia de una compafiia

y sus productos. 8

Publicidad es cualquier forma pagada de presentacion, que no sea personal, y de
promociones de ideas, bienes o servicios por parte de un patrocinador identificado.
El principal objetivo de la publicidad consiste en dar a conocer el producto y
convencer a los consumidores para que lo compren incluso antes de haberlo visto

aprobado.

Ventas personales, es una presentacién oral en una conversacién con uno o varios

posibles compradores con el proposito de realizar ventas.

" Kotler Philip, Gary Armstrong. Mercadotecnia Sexta Edicion, McGraw Hill (México: 1997) Pag. 326
8 Ferrell, Hartline, Lucas. Estrategia de marketing. 22 Edicién. Editorial Thomson. (México 2003) P4g. 128-136
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Promocion de ventas: Incentivos a corto plazo para fomentar la adquisicién o la
venta de un producto o servicio. La promocion dirigida al consumidor abarca una
gran variedad de medidas incluyendo muestras de los bienes, cupones de descuento,

para incentivar que se prueben los productos.

Relaciones publicas: Establecer buenas relaciones con los diferentes publicos de
una empresa, derivando de ello una publicidad favorable, creando una buena

“Imagen corporativa” y manejando o desviando los rumores.

Descuentos y bonificaciones: producen una rebaja de precio base, la rebaja puede
darse como reduccion del precio o bien como alguna concesion, por ejemplo:

mercancia gratuita o descuentos publicitarios.

Descuentos por voliumenes: son rebajas de precio de lista y su finalidad es

estimular a los consumidores a comprar grandes cantidades.®

% Ibid. 138-141
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CAPITULO IV
RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

A continuacion se exponen los resultados del diagndstico realizado en la funcion de
mercadotecnia de la Asociacion de Mujeres Campesinas de Oriente ~AMCO-, con sede en

el municipio de Quezaltepeque, departamento de Chiquimula.

Asi mismo se debe considerar que la mercadotecnia es esencial para la supervivencia de las
organizaciones, al intercambiar bienes o servicios. Por tal razén se analiza el proceso de
mercadotecnia que se realiza en AMCO, tomando en cuenta los factores macroambientales,
asi como las cuatro “P”, Producto, Precio, Plaza y Promocion, segan Stanton William J.,
Etzel Michael J., Walter Bruce J. en su libro Fundamentos de Marketing. Considerando
esos elementos se realizd la investigacion para conocer como es aplicado el proceso y
brindar sugerencias para mejorar. Presentando a continuacion los resultados obtenidos por

cada una de las variables.

4.1 Factores macroambientales
4.1.1 Demografia

Con la informacion descrita a continuacion, se puede observar que las
condiciones en las que se vive en el area rural son muy precarias, aunque en
los ultimos afios han cambiado sus costumbres por tener familiares en el
extranjero, especificamente en Estados Unidos. Sin embargo muchas de las
socias de AMCO, tienen recursos econdémicos limitados, con lo que se
obstaculiza la produccion constante para poder vender sus productos
artesanales, medicinales o de consumo.

Las socias de AMCO son personas adultas y han recibido diversas
capacitaciones productivas. Pero no ponen en practica los conocimientos
adquiridos porque deben invertir su tiempo en actividades de limpieza de su

casa y para cuidar a sus nifios pequefios.
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En el siguiente cuadro se muestra un indice de poblacion del municipio de
Quezaltepeque, esto con el fin de conocer la cantidad de personas que
estarian en la posibilidad de adquirir el producto, ya que se puede observar
que de un 100% de la poblacion total el 14.79% corresponde al area urbana
quienes podrian ser los consumidores de los productos elaborados por las
socias de AMCO. Ya que el mercado objetivo es el municipio de
Quezaltepeque, especialmente se pretende vender la produccién en la sede de

la asociacion.

Cuadro 4. Informacion Municipio de Quezaltepeque

Poblacion Total: 21,251

Total hombres 10,238 (48% del total)
Total mujeres 11,013 (52% del total)
Poblacion menor de 14 afios 9,643 (45% del total)
Poblacion mayor de 7 afios 16,441 (77% del total)
Poblacién Indigena 2,908

Poblacion No Indigena 18,343

Poblacion Urbana 3,142 (14.79% del total)
Poblacion Rural 18,109 (85.21% del total)

Fuente: X censo de Poblacién y V de Habitacién INE

Los resultados del X1 Censo de Poblacion y VI de Habitacion del Instituto
Nacional de Estadistica, realizado en el afio 2003 indican 24,759 habitantes y
6,025 viviendas.

El centro de salud es fundamental en las estadisticas del municipio ya que
cuentan con los promotores voluntarios de salud, los cuales atienden y

censan a un numero aproximado de 30 viviendas por promotor.
El censo de vivienda de 1994 del Instituto Nacional de Estadistica,

determind las condiciones de abastecimiento de agua y de servicios de

drenajes del municipio de acuerdo al cuadro siguiente:
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4.1.2

Cuadro 5. Abastecimiento de agua y servicios de drenajes

AREA VIVIENDAS CON AGUA | VIVIENDAS CON
DRENAJE
Urbana 652 599
Rural 2,302 218
Total 2,954 817

Fuente: Censo 1994, INE

Puede apreciarse facilmente en el area rural que las condiciones de vivienda
son variadas. Gran numero de ellas, son construcciones formales de block y
terraza de concreto, sin embargo la mayoria de viviendas tienen las
caracteristicas tradicionales de adobe vy teja, tanto a nivel urbano como rural.
De acuerdo a lo observado, muchas viviendas no cuentan con piso de
cemento ni drenajes, por lo que no se introducen condiciones sanitarias
adecuadas, mismas que contribuyen a la proliferacion de enfermedades
bronco pulmonares y gastrointestinales. Ademas la caracteristica tradicional
de las viviendas de adobe y teja las hace vulnerables a desastres naturales de
origen sismico. Algunas viviendas en el area rural han sido beneficiadas con
proyectos de letrinizacién lo cual nos indica que en el municipio un 35%
cuentan con servicio de letrinas. En el area rural también han sido
beneficiados con proyectos de estufas ahorradoras de lefia, aproximadamente

un 45% cuentan con este servicio.

Geografia

Como se ha indicado las socias de AMCO pertenecen al area rural, por lo
tanto algunas de las que han puesto en practica las capacitaciones recibidas,
se encuentran ubicadas en municipios de Chiquimula como son, Olopa, San
Juan Ermita, Quezaltepeque, y en los municipios de Zacapa se encuentran
Gualan y Zacapa. Asi mismo las integrantes de la junta regional de los
municipios antes mencionados, son las que participan activamente en cada

una de las reuniones. A pesar de ello no brindan un informe detallado de las
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actividades que realizan en cada uno de sus municipios, si no Unicamente
comentan en reuniones que hay socias que producen pero que no saben la

cantidad exacta ni el destino que le dan a esa produccion.

Asi mismo las ventajas que poseen los cinco municipios donde existe
produccion por parte de las socias son, que todos ellos tienen acceso a
servicios publicos, como energia eléctrica, carreteras y agua que no es
purificada, pero ellas le dan un tratamiento especial para que sea apto para el

consumo.

16%

20%

@ Olopa

B San Juan Ermita

O Quezaltepeque

B Gualan

O Zacapa

Graéfica 1. Municipios donde existe produccion de las socias de AMCO

Fuente: Elaboracion propia

El mercado de Quezaltepeque juega un papel muy importante en el
intercambio de productos en la distribucion de articulos de consumo tales

como abarrotes y productos frescos.

35



413

El mercado se organiza tipo plaza los dias jueves y domingos, aunque en los
ultimos afios el mercado ha venido funcionando casi todos los dias de la
semana. La mayor parte del sector comercial gira alrededor del Mercado

Municipal, que es donde se ubican otros establecimientos comerciales.

La ubicacion del mercado favorece a la venta de los productos que las socias
de AMCO elaboran, debido a que es alli donde los han distribuido y

observan la aceptacion por parte de los consumidores.

Asi mismo el transporte de personas juega un papel muy importante en el
proceso de intercambio comercial. La movilizacion de personas y
mercancias se realiza en vehiculos tipo pick-up o camiones de mediana
capacidad, lo cual lo hace una préctica que no ofrece seguridad ni
comodidad para las personas.

Condiciones econdémicas
La principal actividad econdmica del municipio de Quezaltepeque es la

agricultura, especialmente la produccion de maiz y frijol.

Las condiciones agro climéticas para la agricultura limitan los cultivos a la
época lluviosa, existiendo posibilidades en la época seca, Gnicamente en las
vegas de los rios, en donde funcionan sistemas de riego rudimentarios. Se
tiene el conocimiento que existen problemas acerca de los bajos
rendimientos de la produccion y la escasa asesoria técnica para la

produccién.
Por lo que para las socias de AMCO, es importante tener otras fuentes de

ingresos en actividades diferentes a las de la agricultura, porque existen

épocas en las que no es rentable realizar esta actividad. Asi también es
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importante recibir capacitaciones en aspectos agricolas, para tener mejores
practicas y hacer uso adecuado de los recursos con los que disponen.

Infraestructura Productiva:
Beneficios: En el municipio de Quezaltepeque, en las aldeas de Nochéan y El
Pedregal cuentan con infraestructura para el beneficiado del café; estos

beneficios tienen la capacidad para beneficiar 60 qq al dia cada uno.

Sistemas de Riego: Se encuentran dos sistemas de riego, siendo el mas
importante por su capacidad el de la comunidad Las Cebollas, ya que se

distribuye en un area de 5 manzanas.

Aserraderos: Existen dos los cuales se encuentran en la comunidad de Las

Cebollas y otro en la comunidad de Pedregal.

Industrias: En el municipio de Quezaltepeque hay varias industrias como:
productores de Cal Viva, Block, opera una empresa procesadora y
exportadora de plantas ornamentales, con una capacidad de produccién de

cincuenta mil plantas por afio.

Asimismo, se determind que en la regidn existe produccion de productos
agricolas, siendo la siguiente: maicillo, banano minimo, cafia de azUcar,
mango, limon, jocotes, tomate, izote pony, glisquiles, zapote, yuca, pepino,

arroz.
Entre los productos artesanales reportados se tienen; petates de tule, escobas
de palma, comales, jarros y ollas de barro, bordados en tela, panaderia, tiste

(cabecera municipal).

Se tiene produccion pecuaria, entre los productos se pueden mencionar,

leche y queso, huevos de gallina.
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De los productos antes mencionados las socias de AMCO, tienen la
capacidad de producir en cantidades minimas cada uno de ellos, por lo que
es importante conocer exactamente cuanto produce cada una de ellas y de
esa forma poder agrupar su produccion para ser distribuido en los diversos

centros de acopio o con intermediarios para tener un precio razonable.

La poblacién econdmicamente activa (PEA) del municipio es:
6,404 /38.9% del total de la poblacion)
- Hombres 5,434
- Mujeres 970

La distribucion porcentual de actividades de la PEA del municipio de
Quezaltepeque, segin SEGEPLAN es la siguiente:
Cuadro 6. Distribucion porcentual de actividades de la PEA

Empleo Privado 20.6%
Empleo Publico 6.3%
Por cuenta Propia 49.5%
Patrono 0.6%
Familiar no remunerado 23%

Para la poblacién que no es econdmicamente activa, dedicandose a diversas
actividades es la siguiente:

Cuadro 7. Porcentaje de poblacion que no es econdmicamente activa

Hogar 60.2%
Estudiante 33.5%
Jubilados 2.2%

Otros 4.10%

Muchos jefes de familia se ven en la necesidad de emigrar hacia los Estados
Unidos de America en busca de mejores ingresos. Esto se debe a la
dependencia del sector agricola, o sea desde finales de abril a diciembre, lo
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4.1.5

que provoca estacionalidad en las fuentes de ocupacion y los ingresos
producto de la agricultura resultan insuficientes para el sostenimiento

minimo de la familia.

El salario para el jornalero en el campo es de Q20.00 a Q25.00 mas la
alimentacion y de Q30.00 a Q35.00 sin alimentacion, existiendo demanda

de mano de obra Unicamente para las épocas de siembra y cosecha.

Competencia

Es conocido por todas las integrantes de AMCO que existen otras personas
que producen lo mismo que ellas como lo son medicina, bienes de consumo,
productos artesanales, en algunos casos lo realizan en condiciones que
favorecen maés su produccién, quedando ellas en desventaja, por diversas
razones, como lo son disponibilidad de materiales para producir, las rutas de
acceso para la distribucion de los productos son mejores, la presentacion del
producto, tienen facilidad para abastecer el mercado. Asi también conocen
que hay personas que son socias de AMCO que producen lo mismo como
medicina, bienes de consumo y productos artesanales, con las cuales se

pueden organizar para aumentar su capacidad de venta.

Factores politicos y legales
Los factores politicos y legales no los toman en consideracion, porque hasta
el momento la produccidn la realizan de forma independiente, sin embargo

toman ciertas medidas de higiene y seguridad en sus instalaciones.

El lugar donde producen la medicina, productos artesanales, de consumo,
shampoo, jabon, tienen una construccion sélida, no permiten la entrada de
animales, plagas, humo, entre otros factores que podrian contaminar el

producto. Sin embargo no poseen un sistema eficaz para eliminar desechos.
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4.1.6 Tecnologia
Todos los productos que elaboran las socias lo realizan de manera artesanal,
la utilizacion de maquinaria mejoraria el proceso productivo, sobre todo para
los productos en los cuales se puede adquirir equipo, tal es el caso de la
medicina natural, shampoo y puros, para agilizar el proceso y que las horas

invertidas se disminuyeran, asi como la presentacion de los mismos.

4.2 Producto
4.2.1 Variedad de productos
En los municipios donde se elaboran son los siguientes: Gualan, Zacapa, San
Antonio Lajas y Minas Abajo, de San Juan Ermita, Olopa y el municipio de

Zacapa.

Entre la variedad de productos que ofrecen las socias de AMCO, son los
siguientes: pomadas para diversos dolores, expectorantes, tinturas, jabones,
shampoo, colirios, desparasitantes, puros con diferentes aromas, abono
organico, todos ellos se producen cuando se tienen pedidos especiales de
alguna farmacia de la localidad o algun intermediario, normalmente los
pedidos son mensuales, la mayoria de las socias producen en pequefias
cantidades maiz, cebolla y frijol, aproximadamente producen unas 50 tareas
en conjunto, y utilizan el maiz y frijol para consumo personal. La cebolla la

utilizan para la venta y consumo personal.

En la siguiente grafica se muestra el porcentaje de socias que elaboran los

productos en los diversos municipios:
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E Medicina natural, Estractos de
Jugos, Capsulas, Pomadas,
Expectorantes, Tinturas, Jabones,
Shampoo, Colirios,
Desparasitantes,

OPuros con diferentes aromas y
tamafos, Abono Orgéanico

48%

20%

ONo producen nada

B Maiz, Frijol, Cebolla )

Gréfica 2. Porcentaje de socias que elaboran productos

Fuente: Elaboracién Propia

En la gréfica anterior se puede observar que la produccion de maiz, frijol y
cebolla, esta representada por el 20% de las asociadas, lo cual es en
cantidades pequefias, debido a la poca tierra con la que cuenta para producir
siendo unos 18m?, y en otros casos un poco mas, asi como por la falta de

conocimientos técnicos, para poder utilizar de mejor manera los recursos.
Como se ha indicado, la forma de produccidn es eminentemente artesanal, ya

que no se utiliza equipo industrializado. Las personas que producen

shampoo, lo realizan de la siguiente manera:
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Proceso productivo del shampoo

Descripcion Simbolo
Operacion O
Transporte :>
Demora )
Inspeccion
Almacenaje
Descripcion O
1. Se preparan los materiales X
2. Se llevan los materiales al area de
produccion
3. Se coloca en un bafio pléastico, agua X
purificada por el sol y se agrega texapon
4. A la mezcla de texapon se le va X [\

agregando olor y luego color

5. Esta nueva mezcla, se deja reposar por
24 horas

6. Luego de ello se inicia el envasado

7. Los frascos de 6 onzas estan
previamente esterilizados y se llenan a su
totalidad

8. Se le coloca una etiqueta indicando
aroma

9. Finalmente se almacena

De los shampoo se obtienen quincenalmente un total de 300 frascos, cuando

tienen demanda, son pedidos de una farmacia o de clientes que hacen

pedidos ocasionalmente.
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En relacidn a los puros, se obtiene una produccion de 1,500 a la semana, las
personas no cosechan la materia prima, que es la hoja de tabaco, si no

unicamente la compran. A continuacion se presenta el proceso:

Descripcion O :> :>

1. Se compran los materiales

X

2. Se llevan los materiales al area de ~X

produccion

3. Se prensan las hojas

4. Seguidamente se lavan las hojas

5. Después de lavar las hojas se
envuelven para darle forma

6. Se enrollan y cortan puntas para dar el
tamafo deseado

7. Se empacan en bolsas plasticas

X X| XXX

9. Finalmente se almacena —

4.2.2

4.2.3

Caracteristicas fisicas de los producto

La presentacion que el producto terminado posee es la siguiente, en lo que
respecta a la medicina natural, es entregada en frascos plasticos con una
etiqueta elaborada a mano, sin disefio especial y solo indica que cantidades
contiene y para que sirve, con diferentes sabores dependiendo la enfermedad,

pueden ser dulces, amargas, acidos y simples.

Los shampoo, existe diversidad como lo son de sébila, pitaya, liméon y tinta.

En relacién a los puros, estos son de color café y con variedad de sabores

como canela Yy anis, entre otros.

Disefio y tamafio
En cuanto al disefio de los productos todos tienen la misma forma, ya que
son frascos esterilizados que adquieren en diversos puntos de venta. Para los

shampoo la presentacion que utilizan es de 6 onzas.
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4.2.4

4.2.5

Para los puros el disefio es el mismo, en cuanto al tamafio existen tres

variedades, como lo son grandes, medianos y pequefios,

Empaque

El empaque que actualmente utilizan para los productos son los siguientes:
v’ Capsulas Frascos de vidrio y Frascos de plastico

v" Pomadas Frascos de plastico

v" Shampoo Frascos de plastico

v Puros Bolsas Plasticas, Cajas de carton

v" Abono organico Costales

v Desparasitantes Frascos de plastico

v’ Jabones Bolsas plasticas

v’ Extractos de Jugo Frascos de plastico

La razon por la cual utilizan este tipo de empaque es porque el costo es bajo,

protege del polvo y conserva por mas tiempo el producto en buen estado.

En relacion a los puros, éstos segun informacion obtenida de las encuestas y
por opinion de las socias, tendrian una mejor presentacion y duraria en mejor
estado si se empacara con papel celofan y se trasladaran en cajas de madera,
porque eso evitaria que se deterioren y se pierda cierta cantidad porque se

quiebran normalmente de tres a cuatro.

Marca

Los productos elaborados por las socias de AMCO, no poseen marca que los
identifiquen, sin embargo es conveniente poseer una marca para que los
clientes prefieran los productos, porque les facilitaria reconocerlos, ademas
de darles una mejor imagen. Sobre todo para los productos medicinales y de

higiene personal, ya que de esa manera se les dan mas seguridad.
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4.2.6

4.3 Precio
43.1

4.3.2

4.3.3

Color
Los productos a los cuales se les agrega color y aroma diferente son los
shampoo, ya que existe diversidad de presentacién como lo son:

v’ Sabilay Pitaya que tienen color natural

v Tinta su color es rojo

v Limdn su color es anaranjado

Importancia del precio

Como es del conocimiento de todos, el precio es un factor determinante para
poder vender un bien, por tal razon las socias consideran que es un factor
muy importante, porque a través de ello pueden darse cuenta si realmente
podrian obtener utilidades, en consecuencia si las personas conocen los
atributos tangibles e intangibles estan dispuestas a pagarlo. Sin embargo
aunque es muy importante consideran que sus productos se venden a un

precio muy bajo, del que realmente ellas esperan.

Costo de un producto

Las personas para determinar el costo de produccién toman en cuenta dos
factores el primero, costo de la materia prima, indicando que el tiempo que
invierten ellas en la produccion, no deben incluirlo en el precio,
considerando que no es relevante. Asi mismo en algunas ocasiones toman
en consideracion el precio de la competencia, porque si no quedan fuera del
mercado. Por tal razén no conocen si realmente estan teniendo o no

utilidades.

Fijacion de precios

Las socias productoras para establecer el precio de venta lo hacen tomando
en cuenta el costo de produccién y considerando la competencia. Debido a
que dependiendo del producto asi establecen su precio, porque en algunos
casos no pueden dejar a un lado a la competencia, ya que esto les crea
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4.4 Plaza
4.4.1

4.4.2

desventaja, evitando que puedan ser competitivas, al querer introducir el
producto, porque hasta el momento no tiene una ventaja diferencial, con la
cual incentiven la fidelidad hacia sus productos por parte de los
consumidores. Y cuando consideran su costo de produccion, es porque en la
localidad dificilmente otra persona que no pertenezca a la organizacion
interna de ellas lo elabore, entonces si pueden obtener ciertas utilidades.

Canales de distribucion

Las socias de AMCO, utilizan dos canales para distribuir sus productos
siendo ellos, el de productor a consumidor final y el otro canal utilizando un
intermediario.

Para los productos medicinales utilizan un intermediario, siendo una

farmacia ubicada en el municipio.

|]|:| Productor > [||:| Intermediario [||:| Consumidorfine>

En la distribucion de los puros también interviene un intermediario, siendo

una sefiora que llega a la casa de las productoras, compra todos los puros que

se hayan elaborado y ella se encarga de trasladarlo a la ciudad Capital.

|]|:| Productor > [”:l Intermediario [||:| Consumidorfinz[al>

El maiz, frijol y cebolla, se vende directamente al consumidor final,

distribuyendo en el mercado de su localidad.

Productor Consumidor final

Determinacion de la intensidad de la distribucion
Actualmente la distribucion de los productos la realizan de la siguiente

manera:
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El maiz, frijol y cebolla lo producen en pequefias cantidades
aproximadamente una tarea, debido a la poca disponibilidad de tierra que
tienen, por lo cual cada una de las socias de forma independiente lo

distribuye en el mercado de su localidad.

En relacion a la medicina, la producen Unicamente cuando tienen un pedido
especial, distribuyéndolo a la farmacia de la localidad, la razén es para no

tener pérdidas por mantener guardado mucho tiempo el producto.

Para los shampoo, lo distribuyen en su casa, y en ocasiones por pedido de la

farmacia de la localidad, aproximadamente unos 300 frascos.

La mayoria de los productos no tienen un mercado fijo, porque la produccion
no es constante, hace falta apoyo economico para establecer una
microempresa y no se ha realizado un estudio para conocer los gustos y

preferencias de los consumidores.

4.4.3 Venta al detalle
Los lugares donde distribuyen personalmente el producto son, en Tiendas,
Mercado y su casa, debido a que se tiene que buscar la forma de hacer llegar
el producto a las personas, para recibir un ingreso aunque sea minimo para

poder comprar otras cosas.

4.5 Promocién
En la actualidad no utilizan ningun medio para dar publicidad a sus productos, ya
que no reciben apoyo por parte de la asociacion, debido a que hasta el momento no
han proporcionado informacion en las respectivas juntas municipales, para que ellas
puedan informar a la junta regional, y poder establecer de qué manera se les pueda

brindar apoyo en AMCO.
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Debido a las caracteristicas de los productos se podria dar publicidad a través de las
ferias de productos, que son patrocinadas por diferentes instituciones tanto
gubernamentales como entes no gubernamentales, siendo una opcion conveniente,

para que se interesen en la produccion de las asociadas.
La promocion que en algunos casos utilizan es el descuento por volumen de compra

y muestras gratis, para los intermediarios que son los que actualmente han

comprado en mayores cantidades.
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CUADRO 8. Priorizacion de necesidades de AMCO

NO Doseen un registro Poco interés de | Carencia de apoyo | Realizar un inventario
de fa 0 dUCCiC')?‘I de parte de la | en la produccion para establecer cual es
Iassocigs asociacion como la produccion de las
e las socias socias en cada periodo
del d d
Carencia de | Disminucion de la | Apoyar a las
apoyo. participacion de la | organizaciones
Inactividad de mujer en diversas | femeninas locales
mujeres de las Escasez de | actividades involucrandolas en las
comunidades en el | TECUrsOs. sociales. actividades
proceso de la . prog_ranjgdas por la
aso0ciacion Péerdida de | asociacion, para el logro
' oportunidades, que | de algunos proyectos
beneficien su | mejorando su condicién
situacion. de vida.
Macroambi | Poco conocimiento en | Insuficiencia  de | Dificultad en la | Capacitaciones y
temas  relacionados | recursos coordinacion entre | talleres de seguimiento,
ente con normas de higiene la asociacion y las | sobre normas de higiene
y calidad. socias y calidad.
. - Capacitaciones
Existe debilidad en el . - P Y
[0CESO de Insuficiencia de | Desconocimiento talleres de seguimiento
Ea acitacion  a_ las | T6CUTSOS de las funciones | (temas de planeacion,
intr()a rantes de la iunta propias como ente | perfil de negocios,
dire?:tiva o ionzjsll organizado. registros contables y
nta municigal y mercadeo) dirigidos en
J pal. Poca coordinacion | forma especifica a cada
entre juntas. una de las integrantes
de la Junta.
Poca capacidad ) )
productiva agricola y Poco Incentivar la capacidad
pecuaria conocimiento Bajos ingresos | productiva  en  los
sobre nuevas | familiares. sectores agricola vy
formas de pecuario, a través de
produccion. talleres 'y  practicas
. laborales.
Los sistemas de
produccién  son
tradicionales
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Problema

Causas

Efectos

Solucion

Escasez de
recursos
econémicos y
materiales

necesarios.

No tienen un plan de

comercializacion
los productos.

de

Carencia de
informacién sobre
la produccion de
las socias

Carencia de apoyo
en la
comercializacién

Crear un plan de

comercializacién

No existe | Promover la creacion de
No poseen una marca | Poco diferenciacion  de | una marca con apoyo de
que identifique los | conocimiento los productos sobre | las socias y registrarla.
Producto | productos elaborados | para la|los que elaboran
por las socias. elaboracion de la | otras personas que
marca no son socias.
Asesorar a las socias en
No existe personal | Establecimiento No se puede | las  estrategias  de
especifico que brinde | erréneo del | determinar si las | fijacidn de precios.
asesoramiento a las | precio. socias obtienen
Precio socias en  como utilidades.
establecer el precio de
venta de sus
productos
No se tiene | Inadecuada Organizacién de las
Dificultad para la | identificado  un | colocacion de | socias productoras en
comercializacion de | mercado local y | productos en el |cada é&rea, buscando
Plaza productos agricolas, | externo rentable. | mercado. mercados que  sean
pecuarios. rentables, para la
Carencia de | Bajo rendimiento | comercializacion.
asesoria. productivo, por | (Como centros de
ende econémico. acopio)
Dificultad para | No se tiene | Poco movimiento | Crear un programa de
. comercializar definido un | de ventas. apoyo para dar a
Promocion | shampoo, puros, | mercado al cual conocer los productos
abono organico, | va dirigido su | Disminucion de los | en diferentes
medicina natural producto. ingresos. actividades. (Ferias de

producto)
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Carencia de
apoyo

Poco publicidad para
dar a conocer la

funcion que
desarrolla la
asociacion

Poco interés de
parte de la
asociaciéon como
de las socias

Pérdida

oportunidades

apoyo
asociacion.

a

de
de
la

Realizar una campafa
publicitaria, en la cual
se incluyan trifoliares,
pagina web, entre otros.
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TITULO Il

PLAN DE SERVICIOS

INTRODUCCION DEL PLAN

Al realizar el diagnéstico mercadoldgico en la Asociacion de Mujeres Campesinas de
Oriente —AMCO-, municipio de Quezaltepeque, departamento de Chiquimula, se
detectaron una serie de necesidades que afectan el desarrollo de la misma. Con la
estructuracion del plan de accion se busca coadyuvar a las necesidades encontradas, en el
cual se describen las actividades que seran realizadas por la alumna del Ejercicio
Profesional Supervisado. A través del plan se pretende fortalecer la funcion mercadoldgica
en la Asociacion, por lo que se ejecutara el plan a través de servicios que realizara

directamente la estudiante.

El presente informe, se encuentra dividido en dos capitulos, que contienen la planificacion
de los servicios que se realizaran en la Asociacion, para contribuir a mejorar la situacién
actual. Capitulo I: se encuentra la planificacidn de los servicios que se prestaran, como lo
son la investigacion de mercados, plan de mercadeo y base de datos de las capacidades de

las socias para organizarlas y poder explotar su potencial.
Capitulo I1: en este apartado se describe el disefio de una campafia promocional, que sera

estructurado para que la asociacién en un futuro pueda dar a conocer los productos que

ofrece y proyectar su imagen en las comunidades a las que beneficia de forma directa.
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JUSTIFICACION DEL PLAN

El Ejercicio Profesional Supervisado —EPS—, es una de las actividades que debe realizar el
estudiante de la carrera de Administracion de Empresas, como parte de su formacion
profesional, por lo cual a partir del afio 2007 se realiza en empresas, con la finalidad de
determinar su situacion actual en una funcién especifica, para luego actuar, estableciendo
mecanismos con el proposito de contribuir a minimizar las necesidades que presente cada

institucion y de esa forma apoyar las situaciones de mayor urgencia.

El presente estudio se enfoca en la Asociacion de Mujeres Campesinas de Oriente —
AMCO-, municipio de Quezaltepeque, departamento de Chiquimula, al efectuar el
diagndstico mercadoldgico se llegaron a identificar necesidades que posee la asociacion en

dicha funcion.

En el plan de servicios, se programa una serie de acciones para disminuir las necesidades
que la Asociacion presenta, en este caso el no contar con un plan de mercadeo que
contribuya a tener conocimiento del perfil de los clientes a los cuales se pretende llegar, asi
como las caracteristicas de los productos y los medios de promocion a utilizar. Con el

presente trabajo se pretende apoyar a la asociacion para que mejore su situacién actual.
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OBJETIVOS DEL PLAN

v Realizar de forma ordenada los servicios profesionales que seran de beneficio
directo para AMCO.

v Elaborar herramientas, para que la asociacion pueda penetrar en el mercado
local con sus productos y generar los ingresos que sirvan de apoyo al

funcionamiento de la misma.

v" Contribuir al desarrollo de la funcién mercadoldgica de la asociacion, mediante

la ejecucidn de servicios directos en la funcion mencionada.
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CAPITULO I

PLAN DE SERVICIOS

1.1 JUSTIFICACION

En el mundo actual se observa un nivel de competencia cada vez mayor, tanto para las
empresas privadas como para las instituciones no lucrativas que prestan servicios a la
sociedad, por lo que para estas Ultimas se hace necesario poner en préctica las herramientas
adecuadas para captar fondos.

Las actividades que se desarrollaran como parte de los servicios del EPS, se realizaran con
base a las necesidades existentes y a las posibilidades de la estudiante, para contribuir a la
solucidn de algunas de las necesidades presentadas en AMCO.

En la actualidad la asociacion no tiene definida la funcion mercadoldgica, por lo que han
olvidado lo importante que es para una empresa lucrativa o no, dar a conocer en el lugar
donde desarrollan sus actividades, cual es la funcién que desempefian y el beneficio que

dan a su comunidad de manera clara y directa.

La Asociacién fue creada con el fin de ayudar a las mujeres campesinas del oriente del pais,
especificamente de los departamentos de Zacapa y Chiquimula. Sin embargo poseen la

desventaja que pocas personas conocen la labor desempefiada.

Debido a las capacitaciones que las socias han recibido, algunas de ellas elaboran productos
de higiene personal, para los cuales es conveniente realizar una investigacion de mercado, y

tener idea de lo que los posibles clientes quieren y si pueden cumplir con sus requisitos.

Por lo que el objetivo principal de los servicios que se prestaran, es crear un plan de
mercadeo de los productos elaborados por las socias de AMCO, para que de esta forma la
asociacion pueda penetrar en el mercado local con sus productos y generar utilidades que

sirvan para el funcionamiento de la misma.
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1.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

La Asociacion de Mujeres Campesinas de Oriente ~AMCO-, actualmente no tiene definida
la funcion de mercadotecnia, debido a que se le ha prestado mayor a tencion a otro tipo de
actividad tal es el caso de capacitaciones y proyectos productivos, pero hasta la fecha solo
ha quedado en ello, no se ha dado seguimiento para poder conocer cuales son las
capacidades que poseen las socias, en relacion a la producciéon, cuanto y como lo producen,
donde lo distribuyen, a que precios los venden, o si Unicamente los producen para consumo

personal.

Las socias integrantes de la junta directiva regional han dado ha conocer que en su
municipio existen socias que producen puros, abono organico, medicina natural, shampoo,
jabdn, maiz, frijol, cebolla, pero no saben en que época y cuanto producen de cada uno, asi
mismo no conocen la cantidad exacta de personas que puedan producir lo mismo para

poder organizarlas.

Se tiene planificado incluir la funcién mercadoldgica, utilizando algunos de los elementos
de la mezcla de mercadotecnia, una de las actividades es crear un plan de mercadeo

especifico para el shampoo y jabdn que producen las socias de la Union, Zacapa.

Por lo que al realizar el Diagnéstico mercadol6gico de la Asociacion, se elabora el plan de
servicios constituyéndose en respuesta a los problemas presentados, siendo éstos: No
poseer un plan de mercadeo de los productos de higiene personal, dificultando la
comercializacion de los productos, ya que no son conocidos en el mercado local,

disminucion de ingresos, asi como la imagen de la asociacion no aumenta.

1. 3 SERVICIOS A REALIZAR
Con lo descrito anteriormente se determina la ejecucion de acciones concretas para su

solucion, describiendo los servicios que se realizaran, quedando de la manera siguiente:
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Cuadro 9. Cronograma de servicios a realizar

Servicio

Objetivo

Julio

Agosto

Realizar una investigacion de mercado,
de los shampoo y jabones, elaborados

por las socias.

Desarrollar  una investigacion  de
mercado, para que la asociacion pueda
conocer cuales son las exigencias de los

clientes, en cuanto a los productos.

Participacion en el evento
INFOCUNORI para brindar promocion
a las actividades de extension de EPS
de la carrera de administracion y de la
asociacion de mujeres campesinas de
oriente AMCO.

Proporcionar informacion del proceso
estudiantii de la  carrera de
Administracion de Empresas plan diario
del Centro Universitario de Oriente
CUNORI, sobre Ila realizacion del
Ejercicio Profesional Supervisado en la
asociacion de mujeres campesinas de
oriente AMCO.

Elaboracion de un plan de mercadeo de
los shampoo y jabon, que producen las

socias.

Elaborar un plan de mercadeo, para que
la asociacion pueda penetrar en el
mercado local con sus productos y de
esa manera generar utilidades que sirvan

para el funcionamiento de la misma.
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Servicio

Objetivo

Julio

Agosto

Agosto

Septiembre

Disefio de pagina Web para la
Asociacion

Creacion del disefio de una pégina web,
para que la Asociacion de a conocer
cual es su razén de ser y las actividades
que desarrolla en beneficio de las
mujeres del &rea de cobertura (Zacapa y
Chiquimula)

Elaboracion del slogan que identifique

la labor que realiza la Asociacion

Creacion de wun eslogan de la
Asociacion, que identifique la labor que
desempefia para informarla al publico

en general.

16 -31

01-03

24 - 28

01-04

Crear una base de datos de las
capacidades productoras que poseen

las socias que inician en AMCO.

Identificar las capacidades que poseen
la socias al producir sus productos para
organizarlas 'y

poder explotar el

potencial que ellas tienen.
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TITULO 11l
SERVICIOS PRESTADOS
CAPITULO I

Los servicios prestados en la Asociacion de Mujeres Campesinas de Oriente —~AMCO-,

fueron previamente planificados en el plan de servicios, considerando para su elaboracion

los problemas y necesidades que afectan a la institucion.

Se realizaron los siguientes servicios:

Promocion de la Asociacion en INFOCUNORI
Elaboracion de plan de mercadeo.

Creacion del slogan

Elaboracion de volantes.

Disefio de pagina web

Apoyo en las actividades propias de la asociacion.

En las actividades realizadas se conté con la participacion del personal técnico

administrativo, que son los que mayor conocimiento tienen del funcionamiento de la

organizacion

Asi mismo, como parte del Ejercicio Profesional Supervisado, se estructuré una propuesta

de la importancia de la elaboracion de una investigacion de mercados, los beneficios que se

obtienen, y los pasos a sequir para elaborarla.
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3.1 Participacion en el evento INFOCUNORI para brindar promocion a las

actividades de extension de EPS de la carrera de administracion y de la asociacion

de mujeres campesinas de oriente AMCO.

a) Descripcidn del problema resuelto o estado actual.

Se brindo informacion de las actividades que se realizan en la carrera de

Administracion de empresas a grupos de estudiantes de diferentes carreras de los

centros educativos de los departamentos de Zacapa y Chiquimula.

b) Objetivo logrado
b.1 Objetivo General

v

Proporcionar informacidn del proceso estudiantil de la carrera de Administracion de
Empresas plan diario del Centro Universitario de Oriente CUNORI, sobre la
realizacion del Ejercicio Profesional Supervisado en la asociacion de mujeres

campesinas de oriente AMCO.

b.2 Objetivo Especifico

v

Se proporciond informacién de la carrera de administracion de Empresas a los
jovenes estudiantes de udltimo afio del nivel medio de los diferentes centros

educativos nacionales y privados de los departamentos de Chiquimula y Zacapa.

Se promocionaron las actividades que realiza la asociacién de mujeres campesinas
de oriente en beneficio de la mujer del area rural de los departamentos de Zacapa y

Chiquimula.

Se dieron a conocer los proyectos ejecutados por la asociacion y ofrecer los
productos obtenidos de dichos proyectos a los visitantes.

Actividades realizadas parael logro del objetivo:

Preparacion del material que se utilizard para exponer la informacion de la

asociacion de mujeres campesinas de oriente.
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v Limpieza del ambiente asignado en el Centro Universitario de Oriente CUNORI.

v Colocar el material en el lugar asignado para exponerlo a los visitantes.

v" Participacion en INFOCUNORI, exponiendo productos y servicios de la asociacion,

para informar a los alumnos de ultimo afio de las diferentes carreras, la actividad de

EPS que se realiza en Administracion de Empresas, para que ellos conozcan sobre

el proceso.

d) Ejecucién del programa de actividades planificadas:

Cuadro 10. Programa de actividades realizadas en INFOCUNORI

Descripcion de la actividad Tiempo a Fegha (.j?
utilizar (hrs.) | realizacion
Preparacion del material que se utilizard para exponer la 18/07/2007
informacion de la asociacién de mujeres campesinas de 16 al
oriente. 20/07/2007
Limpieza del ambiente asignado en el Centro Universitario
: 4 23/07/2007
de Oriente CUNORI.
Colocar el material en el lugar asignado para exponerlo a los
o 4 23/07/2007
visitantes.
Participacion en INFOCUNORI, exponiendo productos y
servicios de la asociacion, para informar a los alumnos de 24/07/2007
ultimo afio de las diferentes carreras, la actividad de EPS 24 al
que se realiza en Administracion de Empresas, para que 26/07/2007
ellos conozcan sobre el proceso.
Total de tiempo a emplear 48

Fuente: Elaboracién propia EPS 2007
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e) Desarrollo de la actividad
La preparacion de la actividad se inicio el dia 18 de julio, coordinando con el personal
administrativo de AMCO, en la clasificacion de material idoneo para dar a conocer las

actividades que realiza la asociacion.

Durante tres dias consecutivos se permaneciéo en las instalaciones del Centro
Universitario de Oriente CUNORI, para dar informacion de la carrera de administracion
de empresas plan diario, a los estudiantes de ultimo afio del nivel medio y docentes de
los diferentes centros educativos nacionales y privados de los departamentos de Zacapa
y Chiquimula, que asistieron a la actividad.

Se dieron a conocer los aspectos siguientes, mision, vision, fines y objetivos asi como
algunos de los proyectos ya ejecutados con caracter social, ambiental, como producto
de ello esta un libro denominado Biodiversidad del Area Chorti de Guatemala, en el

departamento de Chiquimula y sus alrededores.

f) Recursos necesarios para su desarrollo
v" Humanos:
2 Estudiante del Ejercicio Profesional Supervisado EPS, responsable de la

realizacion de la pagina

> Coordinadora de la AMCO

v' Materiales Y Equipo:
2 |nstalaciones fisicas de CUNORI
> Mesas
> Sillas
2 Computadora

v" Financieros:

> Estos seran financiados en su totalidad por el estudiante.
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3.2 Elaboracién de volantes para dar publicidad al comedor de las socias.

a) Descripcion del problema resuelto

Hasta el momento no se tenia contemplado la realizacion de volantes para informar a

los vecinos del municipio de Quezaltepeque la reapertura del comedor, por lo que se

considera importante la realizacion de los mismos, para que el puablico en general se de

cuenta que la asociacion esta prestando un nuevo servicio.

Con esta actividad se entregd material técnico que seré de utilidad en la asociacién, para

dar publicidad al comedor y contribuir a mejorar la comercializacion de sus alimentos.

b) Objetivos logrados:

v

b.1 Objetivo General:
Elaborar volantes, para dar publicidad al comedor de las socias, en el municipio de
Quezaltepeque, Chiquimula, informando a los consumidores de la reapertura del

mismo.

b.2 Objetivos Especificos:

Elegir el contenido de los volantes

Disefiar la imagen que tendran los volantes

Actividades realizadas para el logro de los objetivos:

Recopilacion de informacion que contendran los volantes.

Definir caracteristicas que tendran los volantes

Crear los disefios de los volantes

Presentacion de los volantes para su aprobacion y eleccion de los que se imprimiran.
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d) Ejecucién del programa de actividades planificadas:

Cuadro 11. Programacion para realizar volantes

o o Tiempo a Fecha de
Descripcion de la actividad . L
utilizar (hrs.) realizacion
Recopilacion ~ de  informacion  que
) 8 24/08/2007
contendran los volantes.
Definir caracteristicas que tendran los
5 25/08/2007
volantes
Crear los disefios de los volantes 15 26/08/2007
Presentacion de los volantes para su
aprobacién y eleccion de los que se 4 27/08/2007
imprimiran.
Total de tiempo a emplear 32

Fuente: Elaboracién Propia EPS 2007

e) Desarrollo de la Actividad:
El viernes 24 de agosto a partir de las ocho de la mafiana, se reinicio la recopilacion de la
informacién para la creacién de los volantes, que se utilizaran para dar a conocer la
reapertura del comedor que pertenece a las socias de AMCO, la variedad de alimentos que
se ofreceran como lo son desayunos, almuerzos, cenas y antojitos. Asi mismo

estableciendo los dias en que se atendera.
Después de tener detallada la informacion general del comedor, se procede a definir las
caracteristicas que tendran los volantes, para que sean realmente atractivos y llamen la

atencion de cliente al que se desea llegar.

Teniendo definidas las caracteristicas se hace uso del programa Microsoft Office Publisher,

para la creacion de los volantes. Finalmente se hace la presentacion a la coordinadora de
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AMCO, para las correcciones respectivas y la eleccion del que se imprimira para ser
utilizado en la publicidad.

f) Recursos Empleados
v" Humanos:
> Estudiante del Ejercicio Profesional Supervisado EPS, responsable de la

realizacién de los volantes

> Coordinadora de AMCO, quien se encarga de revision para las modificaciones

respectivas.
v' Materiales Y Equipo:
> |nstalaciones fisicas de AMCO
> Mesas
> Sillas
2 Computadora

v" Financieros:

> Estos seran financiados en su totalidad por el estudiante.
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3.3 Elaboracién de un slogan para la Asociacion.

a) Descripcion del problema resuelto:

De acuerdo al estudio realizado se observd que AMCO no cuenta con una frase que
identifique y determine cuél es la funcion primordial que la asociacion realiza en cada
una de las comunidades de su area de cobertura. Por lo tanto se considera importante la
realizacion del slogan para lo cual se realizaron diversas actividades donde tuvo
participacion el personal administrativo, brindando ideas hasta seleccionar la mas
idénea. Logrando asi que la asociacion cuente con un slogan que identifique la labor
que desempefia la asociacion en cada una de las comunidades beneficiadas.

b) Objetivos logrados:
b. 1 Objetivo general
v' Creaciéon de un eslogan de la Asociacion, que identifique la labor que
desempefia para informarla al publico en general.
b. 2 Objetivos especificos
v’ Identificar facilmente la labor de la Asociacién, para captar posibles

inversionistas

v’ Elaboracion de una frase o palabra que de forma clara, precisa y breve, defina la
labor de la Asociacion

c) Actividades realizadas para el logro de los objetivos:

v Realizar lluvia de ideas de eslogan

v Eleccion de la idea mas adecuada para el eslogan de la asociacion

v Exposicion del eslogan que ha sido elegido
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d) Ejecucién del programa de actividades planificadas:

Cuadro 12. Programacion para la elaboracion del eslogan

o . Tiempo a Fecha de
Descripcion de la actividad . o
utilizar (hrs.) realizacion
Realizar lluvia de ideas de eslogan 10 27/08/2007
Eleccion de la idea més adecuada para el
. 8 28/08/2007
eslogan de la asociacion
Exposicion del eslogan que ha sido elegido 2 29/08/2007
Total de tiempo a emplear 20

Fuente: Elaboracién Propia EPS 2007

e) Desarrollo de la Actividad:

El 27 de agosto de 2007 se inicio el proceso de la lluvia de ideas en conjunto con

personal administrativo de la asociacion para la creacion del eslogan, se seleccionaron

varias ideas haciendo referencia a la importancia de la participacién de la mujer del area

rural y la equidad de género en nuestro medio.

Después de tener aproximadamente quince ideas se llevo a cabo el proceso de seleccion

de la idea que mas se adapta a la asociacién, fue un proceso largo debido a que no se

Ilegaba a un acuerdo. Finalmente a la idea que se eligi6 se le dio un formato especial en

cuanto al tipo de letra 'y color.

f) Recursos necesarios para su desarrollo

v" Humanos:

> Estudiante del Ejercicio Profesional Supervisado EPS, responsable de la

realizacion del eslogan

> Coordinadora de la AMCO, quien se encarga de

modificaciones respectivas.

revision para

las
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v" Materiales Y Equipo:
> |nstalaciones fisicas de AMCO
> Mesas
> Sillas
2 Computadora
> Impresora

v" Financieros:

> Estos seran financiados en su totalidad por el estudiante.
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3.4 Disefio de una pagina Web para la Asociacion

a) Descripcion del problema resuelto

La asociacion no posee pagina de web, y como se sabe en la actualidad el Internet es un
medio que ha proporcionado durante los ultimos afios muchos beneficios a las
instituciones, sobre todo con la pagina, lo cual es un reto mercadoldgico y publicitario
para cualquier entidad. El contar con una pagina es beneficioso porque da una ventaja
competitiva, ya que a través de ella se puedan captar donaciones de organizaciones
internacionales al interesarse en la labor que en la asociacion se realiza, del mismo

modo que no poseerla genera desventaja.

En base a lo descrito anteriormente es importante que la Asociacién desarrolle su

pagina Web, para darse a conocer tanto a nivel nacional como internacional.
b) Objetivos logrados:
b.1 Objetivo General
v Creacién de una pagina web, para que la Asociacion de a conocer cual es su
razén de ser y las actividades que desarrolla en beneficio de las mujeres del area

de cobertura (Zacapa y Chiquimula)

b.2 Objetivos especificos

v’ Elaborar la pagina web, para dar a conocer a AMCO

v Definir secciones del sitio Web, asi como la informacién y contenido relevante

del mismao.

v" Proporcionarle nombre y terminacion correcta al sitio Web.

v’ Crear un disefio practico para los usuarios del sitio.

v Definir y establecer el nombre del dominio de la pagina Web de AMCO.
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c) Actividades realizadas para el logro de los objetivos:

v" Buscar el programa adecuado para la creacion de la pagina.

v' Elegir el disefio adecuado de la pagina

v" Determinar cual es el formato indicado para disefiar la pagina en Internet.

v' Establecer nombre y terminacion correcta al sitio web.

v" Presentacion de la pagina ante la coordinadora y junta directiva regional.

v" Luego de la aprobacidn de la pagina colocar en el sitio adecuado para facilitar el

mantenimiento y actualizacion de la misma.

d) Ejecucién del programa de actividades planificadas:

Cuadro 13. Programacion para la elaboracion del disefio de la pagina Web

o o Tiempo a Fecha de
Descripcion de la actividad - L
utilizar (hrs.) realizacién
Investigacion para la recopilacién de
informacidn y mecanismos necesarios para 8 16/07/2007
la elaboracion de la pagina Web.
Eleccion del disefio de la pagina Web 4 17/07/2007
Elaboracion de la pagina web. 40 18/07/2007 al
01/08/2007
Presentacion de la pagina ante la 4
) ) o ) 02/08/2007
coordinadora y junta directiva regional.
Total de tiempo a emplear 56

Fuente: Elaboracién Propia EPS 2007
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e) Desarrollo de la Actividad:
La elaboracion de la pagina Web, se inicio el dia lunes 16 de julio, recopilando la

informacidn necesaria en la asociacion, que ayudo a la construccién de la pagina,

Esta actividad debido al poco equipo de computo con que se dispone en la Asociacion y
por no contar con el programa necesario para la construccion de la pagina, lo he tenido
que desarrollar en mi casa, por lo cual las horas trabajadas se iniciaban a las siete de la

noche.

La asociacién cuenta con su pagina Web, sin embargo debido al pago mensual que se
debe realizar por tener un espacio en Internet, en los siguiente meses seria por cuenta de
AMCO, por lo que se gestionara la inclusion de la pagina a través del programa de
naciones unidas de desarrollo PNUD, coordinado con la red Women into the New
Network for Entrepreneurial Reinforcement WINNER (Red de mujeres
emprendedoras), el espacio brindado es gratuito y ellos mismos dan capacitaciones para

que el personal de la asociacion pueda actualizarla cuando lo crean conveniente.

f) Recursos Empleados
v" Humanos:
2 Estudiante del Ejercicio Profesional Supervisado EPS, responsable de la
realizacion de la pagina
> Coordinadora de la AMCO

v' Materiales Y Equipo:
2» Mesas
> Sillas
2 Computadora

v" Financieros:

> Estos seran financiados en su totalidad por el estudiante.
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3.5 Elaboracién de un plan de mercadeo sobre los envasados de cebolla, que
producen las socias de San Juan Ermita.

a) Descripcion del problema resuelto
Debido a ciertas dificultades en la materia prima del shampoo, se ve la necesidad de
readecuar el plan de mercadeo por lo cual se establece con el personal administrativo, la

realizacion del plan en envasados de cebolla.

Uno de los problemas que afecta a las socias de AMCO, que integran una nueva
organizacion de mujeres en el municipio de San Juan Ermita, es el poco conocimiento
gue poseen en cuanto a administracion y mercadeo se refiere. Estan iniciando un nuevo
proceso para lo cual es importante que ellas se puedan desarrollar satisfactoriamente.
Por lo cual se considera necesario realizar un plan de mercadeo, proporcionando con
ello material técnico que sera de utilidad en la asociacion, para conocer aspectos que

contribuyan a mejorar la comercializacion de los productos.

Con la elaboracidn del plan de mercadeo se lograron los siguientes objetivos:

b) Objetivos logrados:
b.1 Objetivo General:
v' Elaborar un plan de mercadeo, para que la asociaciéon pueda penetrar en el
mercado local con sus productos y de esa manera generar utilidades que sirvan

para el funcionamiento de la misma.
b.2 Objetivos Especificos:
v Determinar las caracteristicas de los productos ofrecidos al mercado, para

establecer si cumplen los requisitos exigidos por los clientes.

v" Implementar la identificacion adecuada de los productos, para tener facilidad de

identificacién con los mismos.
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v' Analizar los costos de produccion, para establecer las estrategias de

determinacion de precios.

v Determinar el canal de distribucién adecuado para hacer llegar los productos a

los consumidores.

v Desarrollar un plan de mercadeo que contenga los elementos mercadoldgicos

para lograr un mayor crecimiento como organizacion.

c) Actividades realizadas para el logro de los objetivos:

v' Definir las caracteristicas principales que tendran los productos

v Creacion de etiquetas para los productos, en la cual se detalle la informacion
relacionada con el producto, la asociacion y lugar de origen.

v Determinar los factores que influyen en la fijacion de precio, como pueden ser los

insumos, mano de obra, para establecer un margen de utilidad.

v Determinar el canal de distribucion adecuado para hacer llegar el producto a los

consumidores

v" Crear estrategias de promocién para dar a conocer los productos.

CONOCER LA CAPACIDAD INSTALADA DE PRODUCCION

v’ Cuantas unidades de cada tamafio podria producir cada mes.
v" En dbnde se adquiere la materia prima

v" Mano de obra utilizada en la produccién
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d) Ejecucién del programa de actividades planificadas:
Cuadro 14. Programacion para la elaboracion del plan de mercadeo

Descripcion de la actividad Tiempo a Fegha ?l,e
utilizar (hrs.) realizacion
Definicion de las caracteristicas principales
) 10 hrs. 20/08/2007
que tendran los productos
Conocer la capacidad instalada de
y 9 21/08/2007
produccién
Creacion de estrategias para la elaboracion
) 8 30/08/2007
de etiquetas para los productos
Determinar estrategias de los factores que
influyen en la fijacion de precio, como
: 10 31/08/2007
pueden ser los insumos, mano de obra, para
establecer un margen de utilidad.
Determinar estrategias del canal de
distribucion adecuado para hacer llegar el 10 01/09/2007
producto a los consumidores
Crear estrategias de promocién para dar a
10 02/09/2007
conocer los productos.
Crear documento con informacion 20 03/09/2007 al
unificada. 09/09/2007
Total de tiempo a emplear 127

Fuente: Elaboracién Propia EPS 2007

e) Desarrollo de la Actividad:

El proceso para elaborar el plan de mercadeo, se reinicio el dia 20 de agosto a partir de
las ocho de la mafiana, en donde se establecio que el plan se realizara en envasados de
cebolla, en lo que han recibido una capacitacion las socias de San Juan Ermita quienes

estaran produciéndolo, requiriendo apoyo en dicha area.
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Se ha analizado cual es la capacidad productiva, econémica y disponibilidad de materia
prima que las socias tienen, para realizar la produccién tomando en consideracion que
se distribuird inicialmente en los comedores del municipio de San Juan Ermita, asi

como en el comedor que funciona en las instalaciones de la asociacion.

Con la elaboracion del plan las socias, personal administrativo y técnico, podrén darse
cuenta en que areas tienen debilidad, haciendo esfuerzos que contribuyan a mejorar la
situacion, para lo cual se plantean algunas estrategias y tacticas que se pueden llevar a

cabo en conjunto para lograr el éxito de la nueva organizacion.

f) Recursos Empleados
v" Humanos:
> Estudiante del Ejercicio Profesional Supervisado EPS, responsable de la

realizacion del plan

2 Coordinadora de AMCO, quien se encarga de revision para las modificaciones

respectivas.

v' Materiales Y Equipo:
2 |nstalaciones fisicas de AMCO
> Mesas
> Sillas
2 Computadora

v" Financieros:

> Estos seran financiados en su totalidad por el estudiante.
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CONCLUSIONES

La Asociacion de Mujeres Campesinas de Oriente, AMCO, no tiene establecida la
funcién de mercadotecnia, debido a ello no se le ha prestado importancia a la
comercializacion de los productos que las socias elaboran, asi como la proyeccion
de la imagen de la asociacion en los departamentos de Zacapa y Chiquimula, sin
embargo con la elaboracion del plan estratégico se pretende incluir.

El personal administrativo de la asociacion desconoce toda la informacion
relacionada con la produccion de las socias de cada uno de los municipios en los
que AMCO tiene cobertura, esta situacion ha afectado en cierta medida la relacion
de las socias con la asociacion, indicando que no se toma en cuenta el trabajo que

ellas realizan, ya que no poseen un mercado estable al cual vender sus productos.

Los factores macroambientales, inciden en el desarrollo de los productos elaborados
por las asociadas de AMCO, debido a la dependencia del sector agricola, que
provoca estacionalidad en las fuentes de ocupacién y los ingresos producto de la
agricultura resultan insuficientes para el sostenimiento minimo de la familia, de
igual manera dificulta en ocasiones la compra de la materia prima para elaborar los
productos. Por tal razon las socias deben buscar otras alternativas de produccién

para no depender de la agricultura.

Asi mismo de los ocho municipios a los que se les brinda apoyo, solamente en tres
las asociadas producen variedad de productos medicinales, para uso de limpieza
personal, abonos, consumo personal, encontrandose cinco municipios en los que las
socias tienen una actitud pasiva, no producen ninguna clase de productos que se

puedan comercializar.
Actualmente los productos que elaboran las socias de AMCO son los siguientes:

Pomadas para diversos dolores, Expectorantes, Tinturas, Jabones, Shampoo,

Colirios, Desparasitantes, Puros con diferentes aromas, Abono organico, el 20% de
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las socias producen en pequefias cantidades maiz, cebolla y frijol, debido al poco
conocimiento que tienen para explotar mejor los recursos y en algunos casos por el
poco terreno con que cuenta, ya que normalmente producen de una a tres tareas,

cada tarea corresponde a 18m? de terreno.

Por el tipo de productos que las socias elaboran, tienen una marcada competencia,
ya que las que producen maiz, cebolla y frijol, conocen que en el medio en el que se
desenvuelven muchas personas ademas de ellas se dedican a lo mismo, incluso por
tener mayor produccion que ellas venden a precios en los que siempre obtienen

mejores utilidades en comparacién con ellas, siendo mas competitivos.

Las socias que se dedican a la produccién de shampoo, la competencia es mayor si
se quiere ingresar a otros mercados, ya que existen muchas marcas internacionales,
las cuales son preferidas en relacién de lo nacional, por lo que este producto es
demandado Unicamente por personas de la localidad, queriendo pagar por ello
precios accesibles. Para la medicina natural, igualmente tiene competencia que son
productos farmacéuticos éticos y genéricos, estos Ultimos han sido creados por los
laboratorios para dar precios accesibles, sin embargo en los municipios por ser un

producto natural las personas lo prefieren.

Todos los productos poseen su empaque respectivo, entre los que se tienen envases
plasticos, de vidrio, bolsas plasticas, cajas de carton, costales, los cuales han sido
elegidos por tener un costo accesible, y cumplir con la funcion de cubrir el producto
hasta llegar al consumidor final para que sea utilizado, garantizando que el producto

se encuentra en buen estado.

Cada uno de los productos que elaboran las socias, no poseen una marca que los
identifique, debido a que hasta el momento la produccion es de forma independiente
y artesanal, por lo cual no han tomado la decision de realizar una marca, para

diferenciar sus productos.
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De la variedad de productos que elaboran las socias, a los Unicos que se les agrega
color, son a los shampoo y tinturas, porque los otros productos al realizar el proceso

de produccion ellos adquieren su color natural.

Para establecer el precio de venta las socias tienen dificultad por desconocer cuales
son los factores que deben incluir al momento de establecerlo, Unicamente
consideran el costo de materia prima. Haciendolo de esa forma no pueden
establecer exactamente si obtienen utilidades o no. Y en algunos casos toman en
cuenta la el precio de la competencia, porque de no hacerlo asi quedan fuera del
mercado, ya que nadie estaria dispuesto a pagar mas por el bien que otra persona lo

da a un precio inferior.

Los precios en que se venden los productos de las socias son bajos, con lo cual
obtienen pocas utilidades, y les alcanza Unicamente para comprar materia prima y

volver a producir.

Los canales que utilizan para comercializar el producto, basicamente son dos, el de
productor — consumidor final y el otro que es productor — intermediario —
consumidor final, debido a que hasta el momento son los que han favorecido la

venta.

Los unicos medios de promocion que actualmente utilizan las socias, es brindarle a
los intermediarios cierta cantidad de muestras gratis y en algunos casos cuando la
ocasion lo amerita dan descuento por volumen de compra, sin embargo no conocen
exactamente las utilidades obtenidas. Si no Unicamente la satisfaccion de vender en

grandes cantidades.
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RECOMENDACIONES

Es importante que la Asociacién, lleve un registro de lo que produce cada una de las
socias, para conocer cual es la produccién en cada periodo y de esa manera
establecer un programa de apoyo en la comercializacion de los productos.

Gestionar capacitaciones para las mujeres que elaboran productos medicinales y de
uso personal, en temas relacionados con normas de higiene y calidad, para que en

un futuro se pueda comercializar en otros lugares.

Para las mujeres que actualmente no producen nada, es conveniente crear un
programa de capacitacion en cuanto a produccién agricola y pecuaria, ya que se
cuentan con la disponibilidad de terreno para iniciarse en esa area y de esa manera

mejor su condicion de vida.

Asi mismo las socias demandan capacitacion en temas de produccion de frijol y
maiz, para aprovechar de mejor manera sus terrenos, por lo tanto es conveniente
crear ciertos programas de capacidad productiva en los sectores agricola para

brindarles apoyo.

Es importante brindar asesoramiento a las personas en la forma en que deben
establecer el precio de venta, cuales son los elementos que deben incluir para poder

tener utilidades.
A las personas que producen ciertos productos de la canasta basica, es importante

gue se organicen, para ofrecer su produccion a un centro de acopio y de esa manera

tener un mercado seguro y que el precio de venta sea mejor.
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v Para las personas que elaboran medicina natural, gestionar capacitacion sobre la
importancia de la ética y el profesionalismo, entre otros temas a fines a la medicina
natural, para darles a conocer la importancia del trabajo que ellas realizan, ya que es
la salud de otras personas la que tienen en sus manos, y deben conocer bien el tema,

en que se quiere desarrollar.

v' Las socias, especialmente las de la junta directiva regional, necesitan capacitacion
en temas relacionados con mercadeo, planificacion de negocios, registros contables,
perfil de negocios, controles de existencias, costos, compras, politicas de
financiamiento, esto con la finalidad de adquirir mayor conocimiento, por ser las
que se encuentran en contacto directo con las personas que de una u otra forma

brindan apoyo a la Asociacion.

v El plan de mercadeo que se elabord, es importante que lo pongan en préactica, para
que la organizacién de mujeres de San Juan Ermita, se fortalezca y puedan
continuar su produccion por varios afios, comercializando los envasados y de esa

forma tener un ingreso mensual, que les ayude a mejorar su condicion de vida.

v' Con la elaboracion de la etiqueta para los envasados, se recomienda hacer

cotizaciones en diversos lugares para obtener un precio accesible.

v Es importante que el eslogan elaborado sea utilizado, para poder identificar la labor

que la asociacion realiza en los municipios en los que tiene cobertura.
v Realizar una investigacion de mercados, para conocer la opinién de las personas en

donde la asociacion tiene cobertura, decidiendo en que aspectos se debe mejorar,

para poder brindar un buen servicio.
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