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RESUMEN

El informe final que a continuacion se presenta fue desarrollado durante el
Ejercicio Profesional Supervisado -E.P.S.- titulado: ANALISIS FUNCIONAL DE
LAS AREAS ADMINISTRATIVA Y DE VENTAS DE LA COOPERATIVA
INTEGRAL AGRICOLA “EL MANANTIAL” RESPONSABILIDAD LIMITADA
“COINAMA” R.L. DE LA CABECERA MUNICIPAL DE SAN JACINTO,
CHIQUIMULA. El mismo se desarroll6 considerando servicios y gestiones que
necesitaba la cooperativa, como capacitaciones encaminadas a brindar
instrumentos que coadyuven al desarrollo de la Cooperativa, entre ellas;
importancia del trabajo en equipo en las organizaciones, considerando que las
actividades de los socios deben estar encaminados hacia un fin comun;
comercializacién agricola, la cual proporciond bases que deben ser utilizadas para
la comercializacion de los productos que la cooperativa produce, y tiene a la
venta; y espiritu cooperativista, para concientizar a socios en la importancia del
hecho de trabajar por un fin comun, en el logro de metas.

Con el fin de apoyar las mejoras en la Cooperativa se elabor6é un Manual de
funciones, que proporcionara los deberes y obligaciones correspondientes a los
cargos asignados a los socios en lo administrativo. Evaluacién del método
utilizado para determinar los precios, con los cuales comercializa la Cooperativa
los productos como: fertilizantes, semilla certificada, y maiz arriquin criollo; y
determinacién y estructuracidon de costos operativos de la cooperativa, para

verificar resultados.

Se presenta en el informe la planificacién y desarrollo de las acciones
realizadas considerando el producto del Ejercicio Profesional Supervisado, se
apoyé y se brind6 el asesoramiento que la Cooperativa necesitaba para mejorar
los procesos en el area administrativa y de ventas, cumpliendo asi con la

responsabilidad social que el CUNORI tiene con la sociedad.
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INTRODUCCION

La carrera de Administracion de Empresas realiza proyeccion y ayuda hacia la
region en la cual se encuentra localizada, asi como el cumplimiento de su mision a
través de estrategias de apoyo al desarrollo social y econdémico de las
comunidades y empresarios de la region, que en este caso atendié requerimientos

de organizaciones ubicadas en el municipio departamento de Chiquimula.

El presente informe es producto de un analisis realizado de la funcion
administrativa y de ventas en la Cooperativa Integral Agricola “El Manantial”’, con
sede en el Municipio de San Jacinto, Chiquimula considerando las necesidades
detectadas en relacion a los problemas que afectan la eficiencia y el desarrollo de

la organizacion en busca de reducir problemas y mejorar sistemas,

La Cooperativa Agricola “El Manantial” realiza actividades administrativas y de
comercializacion relacionadas con las funciones que se encuentran divididas en
dos actividades, que estan relacionadas con las acciones de caracter
administrativo, dirigidas al desarrollo de los que integran las responsabilidades
directivas, y lo correspondiente al area de ventas de los productos agricolas; y

produccion de jocote, como fruta de temporada.

A través del diagnéstico informe se establecieron fortalezas y debilidades en la
organizaciébn como; herramientas y conocimientos que necesitan los socios y
junta directiva integrada por personas del municipio, para que puedan tomar
decisiones pertinentes, reorientadas a los procesos a fin de obtener los objetivos

gue persiguen, especificamente en el area administrativa y de ventas.

Por eso se elabor6 un manual de funciones, considerando los puestos de
presidente, vicepresidente, secretaria, tesorero, gerencia, y contador general, a los
cuales se les definié responsabilidades para cumplir con los objetivos que la
Cooperativa tiene definidos, debido a que no tenian identificados los puestos ni los

guehaceres de los mismos.



Asi mismo, se consideré revisar aspectos relacionados con el precio, porque es
uno de los elementos mas importantes que condiciona el mercado de la
Cooperativa y su rentabilidad, considerando que es un elemento clave en la
estrategia de posicionamiento del mercado, por lo que se establecié un método de
fijacion de precios en funcion de los productos agricolas que la Cooperativa vende,
siendo importante para la Cooperativa poseer una apropiada estructuraciéon de
costos para formalizar las diversas operaciones con procedimientos contables

para implementar sistemas que permitan optimizar las actividades financieras.

La investigacidén estuvo orientada por los objetivos, los cuales fueron alcanzados
mediante las gestiones, servicios y propuestas que forman parte de este informe el

gue esta integrado de la siguiente forma:

Capitulo [; Diagnéstico, marco metodoldgico, planteamiento del problema,
objetivos, disefio metodoldgico, Marco Referencial, marco teérico y resultados de
la investigacion.

Capitulo II; Plan de servicios, justificacion del plan, objetivos del plan, y
descripcion del problema

Capitulo IlI; Servicios Prestados, plan de gestiones y gestiones realizadas.

Para concluir el informe presenta bibliografia, apéndice y anexos.
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DIAGNOSTICO

MARCO METODOLOGICO

11

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1 Antecedentes y contexto

La Cooperativa hace varios afos, ha trabajado aspectos
relacionados con la transformacion de la entidad considerando los
cambios socio-econdémicos que han influido, por un lado, en la
apariciéon de nuevas actividades econémicas, y por otro lado, el
florecimiento de valores en la sociedad que reclaman un

comportamiento socialmente responsable.

Actualmente la Cooperativa estd conformada por veinte y seis (26)
socios, y dirigida por un Consejo Directivo constituido por cinco (5)
miembros, quienes tienen a su cargo la administracion de los

quehaceres para lograr los objetivos.

La Cooperativa no ha sido objeto de analisis que permita conocer su
situaciéon administrativa; el no contar con éste estudio ha creado
entre los asociados inseguridad en cuanto a su funcionamiento y

proyeccion.

La Cooperativa realiza actividades como: La venta de productos
agricolas, los cuales son adquiridos a través de la compra en agro
servicios con el proposito de obtener ingresos que le contribuyan a

cubrir costos fijos.

Por otro lado se programan asambleas generales donde se tratan
temas generales para beneficio de la Cooperativa como: periodo de

tiempo que deben estar en sus cargos los directivos, legalizacion de



documentos para el funcionamiento de la misma, y entrega de
informes mensuales sobre el avance de las actividades asignadas a

cada comité, y consejo de administraciéon
1.1.2 Justificacién

La expansidn de entes cooperativos independientes ha permitido que
se desvanezca la representatividad de los mismos. Lo que ha creado
la necesidad de formar un mecanismo que sea representativo, y

participativo en niveles econémicos, politicos y sociales.

Con la realizacion del Ejercicio Profesional Supervisado de la carrera
de Administracion de Empresas del Centro Universitario de Oriente
se pretendié contribuir considerando las necesidades detectadas en

el diagnadstico relacionandolas con el crecimiento de la Cooperativa.

En la busqueda del desarrollo de organizaciones, concretamente el
de la Cooperativa Integral Agricola el “Manantial” de San Jacinto se
analizé su entorno para poder realizar un diagndstico, y descubrir
las necesidades para contribuir en la estructuracién de un Estudio de
Produccién Estimada de Fruta de Temporada.

El objetivo principal del estudio fue determinar la situacion
mercadoldgica actual de la Cooperativa Integral Agricola “El

Manantial”’, ubicada en la cabecera departamental de San Jacinto.

El resultado obtenido del estudio dié a la Cooperativa una nueva
perspectiva de su situacién actual con relaciéon a sus productos y su
posicion en el mercado, los cuales seran herramientas para el
planteamiento de estrategias y lograr el fortalecimiento de su

posicién en el mismo.

Los esfuerzos del trabajo se encaminaron a proporcionar un

documento que respaldara los derechos, y atribuciones de los



1.2

directivos de la Cooperativa para respaldar el desarrollo de sus

actividades.

Se procedi6 a realizar un estudio de costos de venta y compra de los
productos agricolas que vende la Cooperativa, para establecer si es

rentable el margen de ganancia de los mismos.
1.1.3 Definicion del problema

¢ Qué actividades de las areas de comercializacién y ventas en la
cooperativa Integral Agricola “El Manantial” ubicada en la cabecera

departamental de San Jacinto necesitan mejorar los procesos?
1.1.4 Delimitacion del Problema

Determinar las necesidades de mejorar en los proceso de la

Administracion de la Cooperativa.

OBJETIVOS

A continuacion se presentan los propdésitos alcanzados en la cooperativa

mediante el analisis de las areas administrativas y de ventas.

1.2.1 General

Establecer la situacion actual de la funciébn de administracién y
ventas de la Cooperativa Integral Agricola “El Manantial’, en la
cabecera municipal de San Jacinto, para plantear alternativas de
solucién a la problemética detectada.



1.3

1.2.2 Especificos

a) Elaborar un manual de funciones y procedimientos para la
Cooperativa.

b) Determinar la produccion estimada actual del Jocote.

c) Determinar el margen de ganancia de los productos agricolas

que comercializa la Cooperativa.

d) Elaborar un perfil de proyectos sobre factibilidad de un centro

de acopio para la Cooperativa Integral Agricola El Manantial.
DISENO METODOLOGICO

1.3.1 Tipo de Investigacion

La investigacion se abordd en un enfoque explicativo y descriptivo,
porque se partio de situaciones recientes, documentos o fuentes
directas e investigaciones para conocer la situacién actual del
proceso administrativo de la funcién de produccion estimada en la

Cooperativa “El Manantial’.
1.3.2 Definicién de Poblacién

Para realizar el estudio se obtuvo informacién de los socios de la
Cooperativa, asi como de los habitantes de San Jacinto a través de

entrevistas y encuestas.

El andlisis de la informacién se realiz6 con la opinion y argumento de
los miembros del consejo de administracion, dénde siempre se conto
con la participacion del presidente, Sefior José Antonio Ramirez
Lopez.



1. 3.3 Conceptualizacion y operacion de variables

A continuacion se muestran las variables e indicadores que se
utilizaron para realizar del diagnostico en las fases del proceso
administrativo de la Cooperativa “El Manantial” en la cabecera

municipal de San Jacinto.

Cuadro 1

Definicién Operativa de Variables e Indicadores

Elaborar un manual Division del
de funciones vy | Manual de | trabajo. v' Guias de
procedimientos para | funciones y observacion
la Cooperativa. procedimientos | Especializacion v Entrevistas
v cuestionarios
Determinar la v' Guias de
produccion observacion
estimada actual del | Produccion Compra de v Entrevistas
Jocote. insumos v cuestionarios
Determinar el
margen de
ganancia de los v' Guias de
productos agricolas | Margen de | Crecimiento observacion
que comercializa la | ganancia econémico v' Entrevistas
Cooperativa. v cuestionarios
Elaborar un perfil de
proyectos sobre v' Guias de
factibilidad de un | Perfil de | Centro de observacion
centro de acopio | proyecto acopio. v Entrevistas
para la Cooperativa v/ cuestionarios
Integral Agricola El
Manantial.

FUENTE: Elaboraciéon

propia




1.3.4 Técnicas de recolecciéon de datos

Para la recoleccion de informacion necesaria en la investigacion del
proceso administrativo, se implementaron por las caracteristicas de la
investigacion las siguientes técnicas: Se implementd un enfoque
participativo considerando la observacion, porque ésta técnica permite la
interaccion entre el investigador y los sujetos, contexto, experiencia y
vida cotidiana, para conocer la informacion acerca de cémo se lleva a
cabo el proceso administrativo en la Cooperativa. Asi como

cuestionarios y entrevistas.

1.3.5 Fuentes de informacioén

En relacién a las fuentes primarias la informacion fue brindada por los
colaboradores de la Cooperativa objeto de estudio; con estas fuentes se
obtuvo toda la informacién que se utilizo para realizar el diagnostico.

Al considerar las fuentes secundarias se obtuvieron mediante libros,
revistas, documentales, investigaciones, entre otros; Estas fuentes

ayudaron a formar la investigacion y guiar claramente hacia los resultados.

1.3.6 Estrategias de investigacion y limitacion del estudio

La recoleccidén de datos, fue mediante la elaboracibn de un instrumento

de medicion, que facilitd su aplicabilidad.

Posteriormente, la informacion se representa obteniendo resultados que
dieron a conocer la situacion en la que se encontraba la Cooperativa,
identificando las gestiones y servicios a realizar en las areas funcionales

identificadas.



MARCO REFERENCIAL

2.1 ANTECEDENTES DE LA COOPERATIVA EL MANANTIAL

La cooperativa Integral Agricola “El Manantial” fue fundada el 30 e3 octubre
del afilo 2011. Integrada en el municipio de San Jacinto del departamento de
Chiquimula, es importante enfatizar que anteriormente ya existia una
Cooperativa (Cooperativa Agricola La Voz del Agricultor Juvenil Chintefio
R.L.), pero llego a la etapa de crisis, por lo que no pudo continuar con sus
actividades; fue por ello que se realizaron convocatorias para organizar a los
socios e iniciar gestiones para lograr una nueva inscripcion. ElI Consejo de
Administracion, dentro de esas gestiones encontrd participacion y aval por
parte de la Municipalidad, Inscripcion en la SAT, INGECOP, e INACOP.

La Cooperativa se encuentra en la etapa de crecimiento, en dicha etapa se
han tenido logros y errores. Entre los logros importantes es renacer
institucionalmente con sus propios estatutos e inscripcion, asi mismo tiene
recurso humano valioso, se logro conservar el inmueble donde esta la sede de
la misma, entre los errores estan la falta de orientacion, gestion mal
encaminada por no contar con la suficiente informacién en la linea a seguir

para fortalecer la organizacion.

El papel que ha jugado el liderazgo ha sido aceptable y activo, sin embargo el
no contar con formacién cooperativista y promocién, ha generado confusion de
roles y creer que la cooperativa “El Manantial” es la misma que la anterior, lo

que viene a reflejarse en la imagen y credibilidad.

2.2 DATOS HISTORICOS DEL MUNICIPIO DE SAN JACINTO

San Jacinto, cabecera municipal del municipio del mismo nombre, limita al

norte con el municipio de Chiquimula; al sur con el municipio de



Quezaltepeque, al este con el municipio de San Juan Ermita y al oeste
con los municipios de Ipala y San José la Arada. Tiene una extension
territorial de 60 kms2, su clima es subtropical seco. La fiesta titular se
celebra del 6 al 11 de febrero en honor a su patron San Jacinto. La
cabecera del municipio la forman los barrios San Jorge, Tamarindo y

Jocotal. Poseen 11 aldeas y 23 caserios.

Aldeas: Agua Zarca, El Carrizal, Dolores, Escalon, Las Lomas, Majada,

Pueblo Nuevo, Santa Cruz, Ticanld, Tizubin, El Zapote.

Caserios: Valle Nuevo, El Chucte, San Jorge, Plan del Consejo, Los
Méndez, San Nicolas, Laguna el Carrizo, Los Agosto, Jocotal, Valle de la
Escuela, Valle de los Lemus, Valle de los Martinez, Ahorcado, Jute, Los
Agustinos, Los Galvez, Los Molina, Los Lorenzo, Los Pastores, Los

Pérez, Los Ramos, Los Roque, Zapote Abajo.
2.3 CREACION DEL MUNICIPIO DE SAN JACINTO

No se ha podido establecer la fecha exacta en que fue fundado el poblado,
segun documentos existentes en el Archivo General de Centro  América
se tiene informacién que por las Ultimas dos décadas del Siglo
XVI, las tierras que hoy ocupa el poblado de San Jacinto, eran tierras

realengas, es decir pertenecientes a la Corona.

El doctor Severo Martinez Peldez, habla sobre tierras realengas como
producto del Principio del Sefiorio entre los conquistadores. Sobre dichas

tierras, afirma lo siguiente:

“El principio de sefiorio tuvo una importancia extraordinarias... solo el rey
cede o vende tierra; toda posesion deriva de una cesion o venta original de
la corona... cualquier tierra que el rey no haya vendido o cedido es
tierra realenga, le pertenece al rey y no puede ocuparse ni usarse sin

incurriren  delito de usurpacién.”



Los antiguos habitantes de la regidbn que hoy ocupa Quezaltepeque se
fueron trasladando hacia San Jacinto en busca de terrenos fértiles para los
cultivos. Aunque el territorio fue ocupado por indigenas chortis, vivian  en
el mismo algunos espafioles que tenian sus estancias de ganado en los

alrededores.

Para inicios del siglo XVII, ya se habia establecido el pueblo de San Jacinto,
con habitantes en su mayoria de raza y lengua indigena. Hacia la segunda
década del siglo XVII, se consideraba a San Jacinto como un poblado
separado de Quezaltepeque en el ramo civil.

Cuando el Arzobispo Pedro Cortés y Larraz realizé su visita pastoral al reino
de Guatemala entre 1769-1770, llega a Quezaltepeque pasando por San
Jacinto, indicando que el pueblo era anexo de la cabecera del curato. Se
encontraba a 7 leguas de distancia de Quezaltepeque, contando con 250
familias con un total de 1945 personas. Indicaba el Arzobispo Cortés que la
tierra producia maiz, cafia, trigo y frutas en abundancia. Ademas el idioma
materno era el chorti, aunque todos los pobladores entendian ya el

castellano.

Se conoce que el poblado de San Jacinto tiene este nombre desde que fue
fundado por los espafoles. Se supone que los antiguos habitantes de
Quezaltepeque utilizaban el lugar para sementeras. El territorio era
conocido como CHIOTAPAT, lengua chorti de la cual no pudo establecerse
su significado. Posteriormente se llamd San Jacinto, erigiéndose una ermita

en honor a dicho santo, cuyo dia se celebra el 17 de agosto.

El nombre del poblado es en honor a San Jacinto, santo muy venerado por

sus obras de caridad que dejaron huella entre los fervientes catolicos.

10



3.1

3.2

MARCO TEORICO

ANTECEDENTES TEMATICOS

Con seguridad, el éxito de las grandes empresas internacionales, radica
en la excelencia de los servicios que prestan, a través de su constante
interés y preocupacion por la renovacidon de sus procedimientos,
valiéndose, para ello, de diferentes estudios, métodos, técnicas e
instrumentos. Sin embargo, esa informacion, no siempre esté al alcance,

integramente, de los investigadores externos a dichas empresas.

Al investigar en los diferentes estudios realizados por estudiantes
universitarios de la carrera de Administracion de Empresas, del Centro
Universitario de Oriente se observd que tanto a nivel técnico como a
nivel de licenciatura se han realizado investigaciones de caracter
mercadoldgicos enfocados a través de estudios de mercado o

investigaciones de mercado.
MARCO CONCEPTUAL

“Es el proceso de acercamiento gradual al conocimiento analitico de un
hecho o problema administrativo que permite destacar los elementos
mas significativos de una alteracion en el desarrollo de las actividades
de una institucién; en cuanto a la definicion de la palabra “diagnéstico”,
las raices etimologicas del término permiten deducir su significado
cientifico: Dia (a través) y gnosis (conocer). Por tanto, se trata de
“conocer a través de o por medio de.” Como definicién, se puede decir
que el diagndstico es a conclusion del estudio de la investigacion de una

realidad, expresada en un juicio comparativo sobre una situacién dada”.*

! Martinez Chavez, Victor Manuel. Diagnéstico Administrativo, Procedimientos, Procesos vy
Reingenieria. (Editorial Trillas, 1988. Segunda Edicion), Pag. 11

11



Esto considera las situaciones que permitieron el surgimiento, entre

ellos:

- Necesidad empresarial para resolver problemas que ocasionan
crisis de toda indole.

- Necesidad empresarial para resolver problemas de adaptacion
del presente al futuro, tales como planeacion e introduccion de
nuevo producto, usos diferentes de los productos actuales,
nuevos mercados o situacion econdmica mundial.

- Para encontrar soluciones a problemas de organizacién y
funcionamiento a corto y largo plazo, sea su respuesta rapida o
precisa, o bajo un proceso definido.

- Por la incapacidad del nivel de direccién por falta de tiempo,
conocimientos, juego de intereses, etc. y buscar soluciones a

problemas que afectan la organizacion.

3.2.1 Campo de accién

o No tiene limitaciones, solo variantes en “coémo”
aplicarlo:
o En la mediana y pequefia empresa puede
cubrirse el “todo”.
o En la grande por partes: departamentos,
secciones, procedimientos, etc.
Las técnicas e instrumentos para su ejecucion son:
cuestionarios, entrevistas, encuestas, observacion
directa, estudio documental; tomando en cuenta cada

limitacion de ellos.”

2 Opcit. p. 17.

12



3.2.2 Area de Mercadotecnia

Es un sistema total de actividades comerciales cuya finalidad
es planear, fijar el precio, promover y distribuir los productos
satisfactores de necesidades entre los mercados meta para

alcanzar los objetivos corporativos.
La definicion tiene dos implicaciones muy importantes:

e “El sistema global de actividades comerciales ha de
estar orientado a los clientes. Es preciso determinar y
satisfacer los deseos de ellos.”

¢ El marketing deberia comenzar con una idea referente
a un producto satisfactor de necesidades y no concluir
antes que las necesidades de los clientes queden
satisfechas completamente, lo cual puede suceder

algun tiempo después de terminado el intercambio.

3.2.3 Planeacion estratégica del marketing

“‘Una vez concluida la planeacion estratégica de la organizacion en
Su conjunto, los directivos necesitan hacer planes para las principales
areas funcionales, entre las que figuran marketing y produccion.
Desde luego, la mision y los objetivos globales guiaran la planeacion

de cada funcion.

La planeacion estratégica de marketing es un proceso de cinco

pasos:

1. Realizar un andlisis de la situacion
2. Trazar los objetivos de marketing.

3. Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial.

3 Kotler, Philip / Armstrog, Gary. Fundamentos de Mercadotecnia (México, Editorial Prentice Hall,

1991). p. 9
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4. Seleccionar los mercados meta y medir la demanda del mercado.

5. Disefiar una mezcla de marketing estratégico.””

3.2.4 Andlisis de la situacién

“En el primer paso de la planeacién estratégica de marketing,
que consiste en el andlisis de la situacion, se examina el
alcance y a qué punto ha llegado la ejecucién del plan de
marketing, qué resultados han obtenido y qué enfrentara, en
apariencia, durante los afios futuros. Ello permite a los
ejecutivos decidir si es necesario revisar planes anteriores o

bien disefiar planes nuevos para cumplir con los obijetivos.

El analisis de la situacion abarca normalmente los factores
ambientales externos y los recursos internos no relacionados
con el marketing que rodean al programa. En este tipo de
andlisis también se incluyen los grupos de clientes a quienes
se atiende, las estrategias mediante las cuales se les satisface

y las medidas clave del desempefio de marketing.

Crecimiento economico Ademas, el andlisis de la situacion es
decisivo pues constituye el fundamento de las decisiones de
planeacién. Pero puede resultar costoso, lento y frustrante.
Por ejemplo, suele ser dificil extraer informacion precisa y
oportuna de los datos recopilados durante su realizacién. Mas
aun, a menudo no se dispone de informacion valiosa, como las
estadisticas de venta o las cifras relativas a la participacion en

el mercado de los competidores.

4 Stanton, William J. / Etzel, Michael J. / Walker, Bruce J. Fundamentos de marketing. Undécima
edicién. (México, Editorial McGraw-Hill, 200) p. 61




3.2.5

3.2.6

Objetivos del marketing

“El siguiente paso en la planeacion estratégica de marketing
consiste en determinar los objetivos del marketing. Estos
deben guardar estrecha relacion con las metas y estrategias
globales de la compafila. De hecho, muchas veces una
estrategia corporativa se convierte en una meta de marketing.
Por ejemplo, para alcanzar el objetivo de un rendimiento de
20% sobre la inversion en el siguiente afio, una estrategia
organizacional podria ser bajar los costos en 15%. La
estrategia se convertiria asi en un objetivo de marketing.
Asimismo, pagarle comision a la fuerza de ventas en vez de
un sueldo fijo podria ser una de las estrategias de marketing
gue se adoptan para lograr esta meta de marketing.

Ya se ha dicho que la planeacién estratégica requiere adecuar
los recursos disponibles con las oportunidades de mercado.
Teniendo presente este, a cada objetivo se le asignard una
prioridad segun su urgencia y el impacto potencial en el area
de marketing y, desde luego, en la organizacién. Después los

recursos seran asignados atendiendo a dichas prioridades.”
Posicionamiento y ventaja diferencial

“En el tercer paso en la planeacion estratégica de marketing
se toman dos decisiones complementarias: como posicionar
un producto en el mercado y como distinguirlo de Ila
competencia. Una compafiia necesita crear una imagen para
su producto en la mente de los consumidores. El
posicionamiento designa la imagen de un producto en relacién
con productos que directamente compiten con él y también

con otros que vende la misma compafiia.

® Op. Cit. P. 62
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3.2.7

Una vez posicionado un producto, se hace necesario
identificar una ventaja diferencial viable. Por ventaja
diferencial e entiende cualquier caracteristica de la
organizaciéon o arca que el publico considera conveniente y

distinta de la competencia.

Ademas de esforzarse por una ventaja diferencial, una
comparfia debe evitar una desventaja diferencial para su
producto. Los conceptos de ventaja diferencial y desventaja
diferencial se aplican a bienes y servicios, y en algunas areas
como la venta al detalle y a compafiias enteras. Un consultor
cree que un detallista puede obtener una ventaja diferencial
desarrollando una o mas de cuatro dimensiones mas, esto es,
los precios mas bajos, el surtido mas amplio, la mercancia
mas reciente (lo ultimo en la moda), la tienda donde se compra
mas facilmente. Contrariamente una compafia arriesga una
desventaja diferencial si es sélo en promedio “buena” en estas

cuatro dimensiones.”®
Mercados meta y demanda del mercado

“Seleccionar un mercado meta es el cuarto paso de la
planeacién de marketing. Un mercado meta se compone de
personas u organizaciones que tengan necesidades por
satisfacer, dinero para gastar y la disposicion de gastarlo. Por
ejemplo, muchos necesitan transporte y estan dispuestos a
pagar por él. Sin embargo, este numeroso grupo consta de
varios segmentos (es decir, partes del mercado) con diversas
necesidades de transporte. Asi, un segmento querra un

transporte eficiente y barato, mientras que otro preferira el lujo.

® Op. Cit. p. 62 - 63
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3.2.8

Esta es la razon por la que muchas aerolineas ofrecen tres

tarifas diferentes: turista, ejecutiva y primera clase.

Por lo regular, resulta impractico para una compafiia satisfacer
todos los segmentos con diferentes necesidades. En lugar de
eso, una empresa centra sus esfuerzos en uno o mas de estos
segmentos. Asi, un mercado meta se refiere a un grupo de
personas u organizaciones a las cuales una compafia dirige

su programa de marketing.

Los mercados meta se seleccionan atendiendo a las
oportunidades. Y para analizar sus oportunidades, una
compafia necesita pronosticar la demanda (es decir, las
ventas) en sus mercados meta. Los resultados del prondstico
de la demanda indicaran si vale la pena cultivar los mercados

o si es preciso encontrar otros mercados.”’
Mezcla de mercadotecnia

“Es el término con que se describe la combinacion de cuatro
elementos que constituyen el ndcleo esencial del sistema de
mercadotecnia de una organizacién. Esos cuatro elementos
son las ofertas de producto, la estructura de precios, las
actividades promocionales y el sistema de distribucion. Si bien
la mezcla de mercadotecnia es controlable en gran medida por
los gerentes de la compafiia. Esta limitada por los factores
ambientales externos, los recursos internos no pertenecientes
al departamento de mercadotecnia también influyen en ella y

la apoyan”®.

" Op. Cit. p. 64
® Ibid p. 247
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Los cuatro “elementos” de la mezcla estan interrelacionados.
Una vez mas nos encontramos con el concepto de sistemas:
las decisiones que se adoptan en un area repercuten en las
acciones de las otras. Por lo demas las cuatro contienen
infinidad de variables. Una compafiia puede vender un
producto o varios, relacionados o sin relacion entre si. Pueden
distribuirlos a través de mayoristas o directamente a los
detallistas, etc. Al final entre una multitud de opciones, la
gerencia debe seleccionar la combinacidbn que mejor se
adapte al ambiente, satisfacer los mercados metas y cumplir

siempre con las metas organizacionales y de mercadotecnia.
3.8.1 Producto:

En sentido riguroso, un producto es una serie de atributos conjuntado
en forma identificable. Todo producto se designa con un nombre
descriptivo (o genérico) que entiende la gente, como acero, seguro,
raquetas, jugos, entre otros. Los atributos como nombre de marca y
servicio, son los que activa la motivacion del consumidor o sus

héabitos de compra.’

» Diversidad de productos y multiples marcas:
Como estrategia de producto se refiere a que una empresa
cuenta en su inventario o para la venta al consumidor un buen
namero de productos diferentes, asi también sus marcas con la

finalidad de ofrecer mas y mejores opciones de compra.

° Stanton, Etzel, Walker. Op. Cit. p. 266
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» Diversidad de productos y una marca:
En esta estrategia se limita la empresa a manejar la variedad de
productos que pueda ofrecer una marca en especial como se

pueden ser los de embutidos y / o productos enlatados.
3.8.2 Precio:

“El precio de un producto constituye un determinante esencial de la
demanda del mercado. El precio afecta a la posicion competitiva de
la empresa y a su participacion en el mercado. De ahi la influencia
tan importante que ejerce el poder seleccionar o poseer una
estrategia de establecimiento de preciso puesto que peste es el que
define los ingresos y utilidades netas, porque es a través del dinero

que fluye el ingreso a la organizacion”°.

3.8.3 Plaza o Distribucion

‘La propiedad de un producto debe transferirse de alguna
manera del individuo u organizacion que lo posee al
consumidor que lo necesita y lo compra. Los bienes deben
ademas ser transportados fisicamente de donde se poseen a
donde se necesitan. Por lo regular los productos se consumen
en el mismo lugar de ubicacién de la empresa. Para ello se
deberan seleccionar o disefiar canales a través de los cuales
hara llegar el producto al consumidor final y asé poder ofrecer
un mejor servicio a sus clientes actuales o llegar a nuevos

prospectos a través de éstos™*.

Se pueden mencionar los siguientes:

- Nivel O (Intermediario — Consumidor): El canal mas

breve y simple para distribuir bienes de consumo no

1% 1bid. P. 309
" |bid p. 355
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incluye intermediarios, puesto que se vende
directamente a los usuarios finales.

Nivel 1 (Intermediario — Detallista — Consumidor):
Muchos grandes detallistas compran directamente a

los distribuidores.

Nivel 2 (Intermediario — Mayorista — Detallista —
Consumidor): Este resulta ser uno de los canales mas
tradicionales para los bienes de consumo. Puesto

gue es la unica alternativa factible desde el punto de

vista econdémico para miles de detallistas.

3.8.4 Promocién

“‘Es basicamente un intento de influir en el publico o
consumidor final, puesto que se considera como el elemento
de mayor interés en la mezcla de marketing utilizado por una
organizacion, que sirve para informar, persuadir y recordarle al
mercado la existencia de un producto y como parte de su
finalidad es reforzar la publicidad y facilitar la venta personal.
Ejemplos de promocién de ventas son: cupones, premios,
muestras gratuitas, exposiciones comerciales, patrocinios y

marketing de venta, aparicién de productos™?.

2 |bid. p. 447
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

La Cooperativa “El Manantial” se encuentra situada en la calle principal del
municipio de San Jacinto; en donde se dedica a las actividades agricolas y
artesanales. Al desarrollar los objetivos planteados se establecio lo

siguiente:

Dentro de la organizacion se encuentra caracterizada la distribucion de
actividades porque facilita el funcionamiento de una determinada empresa,
dando asi una mayor productividad y minimizacion en costos, agilizando
asi el proceso productivo. En la Cooperativa “EI Manantial” se confirmd
gue no cuenta con un manual de funciones y procedimientos para los
socios provocando que se recargue la responsabilidad a un grupo de tres

personas del consejo de administracion.

Es indispensable considerar que la direccion es la responsable del eficaz y
eficiente manejo de los recursos de la empresa. Y delegar autoridad es la
principal forma de alcanzar estos objetivos debido a que al delegar
responsabilidades y autoridad a un empleado se divide la carga de trabajo y
fomenta a cada empleado a tomar decisiones en beneficio de la empresa
descentralizando asi la unidad de mando. En lo que se refiere a la
delegacion de autoridad dentro de la Cooperativa se identific6 que no se
cuenta con la delegacion de autoridad que les ayude a facilitar sus

actividades logrando un beneficio a la cooperativa.

La capacitacion dentro del trabajo a realizar hace desarrollar a los
empleados como personas adquiriendo mas conocimientos en beneficio de
la empresa para la cual labora, porque acelera el método de produccion
minimizando costos. En la Cooperativa “El Manantial” no se realiza
capacitacion, lo que provoca desconocimiento por parte de los socios para
realizar sus actividades de una forma mas rapida, lo que hace necesario

gue los socios se capaciten de acuerdo a las necesidades basicas y

21



puestos que desempefian. Dicha situacion se presenta debido a que los

socios también se desenvuelven en diferentes actividades

La planeacion de la produccion consiste en la indicacion del numero de
unidades que se van a producir en un tiempo establecido, asi como la
cantidad de insumos a utilizar, equipo y mano de obra que se requiera para
cumplir el plan, esto ayuda a que la produccién sea la adecuada, eficiente y
eficaz. La Cooperativa El Manantial no cuenta con planes para estimar la

produccion del jocote, en periodos de cosecha.

Una de las actividades de la Cooperativa es la venta de productos agricolas
los cuales se encuentran disponibles para los clientes a precios accesibles,
sin embargo la Cooperativa no cuenta con un método para determinar el

margen de ganancia de dichos productos.

La Cooperativa encamina sus actividades a la venta de fruta de temporada
(jocote), para lo cual necesita estimar la factibilidad de un centro de acopio

para la misma.

Una adecuada planificacibn de insumos ayuda al mantenimiento y
mejoramiento en la produccion, ya que se minimizan costos y se determina
cuanta mano de obra se utilizar4. Para aumentar la productividad se debe

de realizar una seleccién adecuada de insumos.
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5.1

TITULO I
PLAN DE SERVICIOS

JUSTIFICACION DEL PLAN

El presente plan de trabajo conformado por servicios y gestiones
esta enfocado a promover el desarrollo de la organizacion, asi como
a contribuir al fortalecimiento de las acciones administrativas que
promueve la Cooperativa Integral Agricola “El Manantial” integrada
por personas del area urbana y rural del Municipio de San Jacinto,
departamento de Chiquimula, considerando que deben replantear
algunos procesos para mejorar la eficiencia, y alcanzar los objetivos,
para poder posicionar los productos que como socios producen para

generarse los ingresos, y mejorar sus niveles de vida.

En cuanto a los servicios, se plantea la elaboracién de un manual de
funciones y procedimientos donde cada uno de los directivos e
instancias administrativas tenga claridad de sus responsabilidades y
funciones, porque en la actualidad todos hacen de todo, y nadie sabe

con exactitud cual es su contribucion para alcanzar los objetivos.

Asi mismo, se determinara la estructuracibn de costos para
establecer los procesos de adquisicion de materias primas, insumos,
y comercializacion.

Se evaluara el método de fijacion de precios porque por ahora los
precios son establecidos de acuerdo al mercado, sin proveer si se
obtienen ganancias, o simplemente se cubren los gastos.

Con la realizacion del presente plan de trabajo, se pretende
disminuir la problematica identificada en la Cooperativa “El
Manantial” poniendo en practica conocimientos tedricos a través de

la planificacion, y ejecucion de actividades especificas.



5.2

5.3

b)

Los beneficiarios de la ejecucion del presente plan son: a) la

cooperativa, b) los asociados, y c) la comunidad.
OBJETIVOS DEL PLAN

Ejecutar los servicios y gestiones de acuerdo a los problemas
identificados en la funciébn administrativa, y de ventas en la
Cooperativa, para que se mejoren los procesos internos vy
potencialicen las fortalezas que como organizacion posean.

Empoderar al recurso humano para mejorar la eficacia de la
Cooperativa.

DESCRIPCION DEL PROBLEMA

De acuerdo al diagnéstico realizado en la Cooperativa Integral “El
Manantial’”, se observd que muchas veces su eficiencia

administrativa se ve afectada por falta de normas establecidas.

El trabajar bajo reglas establecidas ayuda a un equipo de personas
gue velan por el bienestar comin de una empresa, a dirigirse con

seguridad y hacia una sola meta.

El plan de servicios, estuvo conformado por tres actividades: una en
el area organizacional, con el fin de concientizar la importancia de un
manual de funciones que indique los responsables de cada actividad,

asi como cada puesto en la administracion.

El segundo servicio se enfocé a la evaluacion del método para
determinar precios con los que comercializa la Cooperativa, para
establecer margenes de ganancia con la comercializaciéon de

fertilizantes.

El tercer servicio fue encaminado a la determinacién y estructuracion
de costos para establecer un sistema operativo en los que la

cooperativa incurra para su desarrollo.
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A continuacion se detallan cada uno de los servicios que se
desarrollaron para la Cooperativa relacionadas principalmente a
proporcionar lineamientos administrativos con el propdsito de
lograr el progreso de la  Cooperativa, como: manual de funciones y
procedimientos, evaluacion del método utilizado para determinacion

de precios, y estructuracion de costos operativos.
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5.4Primer Servicio

5.4.1 Titulo del servicio

Elaboracion y socializacion del manual de funciones vy
procedimientos para la Cooperativa Integral Agricola “El
Manantial”.

5.4.2 Objetivo

Determinar las funciones y atribuciones de cada puesto que
actualmente forman parte de la estructura organizacional de la
Cooperativa, para formular el Manual de Funciones vy
Procedimientos.

5.4.3 Estrategias

a)

b)
c)
d)
e)

f)

9)

Enviar carta al Presidente de la directiva, solicitando autorizacion
para la realizaciéon de la actividad considerando los beneficios
para la Cooperativa.

Analizar la estructura organizacional de la cooperativa.

Establecer puestos existentes para identificar responsabilidades
funciones y actividades.

Realizar entrevistas a socios acerca de actividades que realizan
Elaborar el manual de funciones y procedimientos.

Preparar y socializar resultados obtenidos al presidente de la
junta directiva para realizar modificaciones de ser necesarios.
Imprimir los ejemplares necesarios para la Cooperativa que
contenga las funciones y atribuciones.
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CUADRO 2

PROGRAMACION DE ACTIVIDADES PARA LA ELABORACION DEL MANUAL DE FUNCIONES Y

PROCEDIMIENTOS

ACTIVIDADES FECHA HORA | TIEMPO | RECURSOS

Enviar carta el | 28/01/13 13 hrs. 2:30 hrs. a) Humanos

Presidente de la e Estudiante
directiva, solicitando e Supervisor  de
autorizacion para la EPS  asignado
realizacion de la por el CUNORI.
actividad e Presidente de la
consiqle_rando los junta directiva
benef|C|o_s para la e Socios
Cooperativa. b) Materiales

Analizar la estructura 28- 15:30 hrs. | 5 hrs. e Computadora,
organizacional de la| 29/01/13 o Tinta para la
cooperativa. impresion,
Establecer los puestos 29- 15:30 hrs. | 5 hrs. o Hojas de papel
_existgr!tes para | 30/01/13 bond.

identificar - las e Cémara,
resp(_)nsabllldades e Fotos
];lcjz?is/li?jrja?jses. y e Utiles de oficina,
Realizar entrevistas a 30- 15:30 hrs. 5 hrs. ° Grapado_ra,

los socios acerca de | 31/01/13 * Fotocopias,

las actividades que e Marcadores.
realizan c) Financieros
Elaborar el manual de | 31/01/13 | 15:30 hrs. | 5 hrs. e Estudiante  de
funciones y | 01/02/13 EPS _
procedimientos * Cooperativa
Preparar y socializar 01- 15:30 hrs. 5 hrs.

resultados obtenidos | 03/02/13

al presidente de la

junta directiva para

realizar

modificaciones de ser

necesarios

Imprimir los | 03/02/13 | 15:30 hrs. | 2:30 hrs.

ejemplares necesarios

para la Cooperativa

que contenga las

funciones y

atribuciones

Fuente: Elaboracion propia.




5.5 Segundo Servicio

5.5.1

5.5.2

b)

5.5.3

Titulo del servicio

Evaluacion del método utilizado para determinacion de los precios
con los cuales comercializa la Cooperativa los productos como:
fertilizantes, semilla certificada, y maiz arriquin criollo.

Objetivos

Evaluar los procedimientos utilizados para el establecimiento de los
precios de venta de los productos que comercializa la Cooperativa
para proponer un meétodo.

Establecer margenes de ganancia que obtiene la Cooperativa con la
comercializacién de fertilizantes, semilla certificada, y maiz arriquin
criollo.

Estrategias

a) ldentificar como conforman los precios de los productos que
venden.

b) Establecer los precios de venta en relacion a los gastos para
establecer la utilidad que la cooperativa obtiene.

c) Socializar los resultados con la junta directiva para que tomen
decisiones sobre la base de hachos fundamentados.
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CUADRO 3

PROGRAMACION DE ACTIVIDADADES PARA LA EVALUACION DEL METODO DE PRECIOS

ACTIVIDADES FECHA | HORA TIEMPO RECURSOS
Identificar como | 04/02/13 | 13 hrs. 5 hrs. a) Humanos
conforman los e Estudiante
precios de los e Supervisor de EPS
pro%uctos que asignado  por el
venden. CUNORI.
Establecer los 05- 13 hrs. 10 hrs. e Presidente de la junta
precios de venta | 06/02/13 directiva
en relacion a los e Socios
gastos para b) Materiales
establecer la e Computadora,
utllldad_ que la o Excel (Software)
gﬁ%@irea“va e Cafionera
Socializar los 07- 13 hrs. 10 hrs. : .T.?:tt:”a para la
resultados con la | 08/02/13 impresion
junta directiva . '
para que tomen o ngasdepapel bond,
decisiones sobre la * Camara,
base de hachos * Fotos, N
fundamentados. e Utiles de oficina,

e Grapadora,

e Fotocopias,

e Marcadores.

c) Financieros

Estudiante de EPS
Cooperativa

Fuente: Elaboracién propia.
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5.6Tercer servicio

5.6.1

5.6.2

5.6.3

Titulo del servicio

Determinacion y estructuracion de costos operativos de la
cooperativa.

Objetivos

Establecer el sistema de costos operativos en los que la Cooperativa
incurre en el desarrollo de las actividades

Estrategias

a) Enviar carta al presidente de la Cooperativa solicitando
autorizacion para la revision de los costos.

b) Preparacion de la actividad.

c) Socializar los resultados obtenidos a la junta directiva de la
Cooperativa para la toma de decisiones en relacion a los costos.

30



CUADRO 4

PROGRAMACION DE LAS ACTIVIDADES PARA LA DETERMINACION Y ESTRUCTURACION DE

COSTOS OPERATIVOS
ACTIVIDADES FECHA | HORA TIEMPO RECURSOS
Enviar carta al | 11/02/20 | 13 hrs. 5 hrs. |a) Humanos
presidentt_e de la 13 e Estudiante
Cooperativa e Supervisor de EPS
solicitando asignado  por el
autorizacion para CUNORI.
la revision de los e Presidente de la junta
costos directiva
Preparacion de la 12- 13 hrs. 10 hrs. e Socios
13 b) Materiales

e Computadora,

e Excel (Software)

e Cafonera

e Pantalla
Socializar  los 14- 13 hrs. 10 hrs. e Tinta para la
resultados 15/02/20 Impresion,
obtenidos a la 13 * Hojas de papel bond,
junta directiva de o Camara,
la  Cooperativa o Ifotos,
para la toma de e Ultiles de oficina,
decisiones en e Grapadora,
relacion a los e Fotocopias,
costos e Marcadores.

c) Financieros

Estudiante de EPS
Cooperativa

Fuente: Elaboracion propia.
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6.1

TITULO Il
SERVICIOS PRESTADOS

Primer servicio: Elaboracion y socializacion del manual de funciones y

procedimientos para la Cooperativa Integral Agricola “El Manantial”.

6.1.1 Descripcion del problema
A manera de contribuir al ordenamiento de las actividades de los
miembros de la  Cooperativa “El Manantial” se efectué la
eelaboracién y socializacion de un manual de funciones, que

establezcan las atribuciones a las que estan sujetos los miembros.

6.1.2 Objetivos logrados

v" Socializar con los socios sus derechos y obligaciones como
miembros de la Cooperativa.

v Enfatizar la importancia de contar con atribuciones definidas
para el progreso administrativo de la Cooperativa.

v Elaboracién del manual de funciones con la participacién de
los miembros de la Asamblea Administrativa de la
Cooperativa.

6.1.3 Estrategias
Se realizaron reuniones periédicas con los miembros del Consejo
Administrativo de la Cooperativa.
Elaboracion de los instrumentos para recaudar la informacion
necesaria.
Se recolecté la informacion obtenida de los asociados.
Andlisis y ordenamiento de la informacion.

Elaboracion del manual de funciones.



6.1.4 Ejecucion del programa

Para la elaboracién del Manual de funciones se procedié a redactar
una solicitud al presidente del Consejo Administrativo con el
propésito de contar con su aprobacion, a través de concientizar la
importancia de conocer su estructura organizacional, y puestos
existentes para identificar sus responsabilidades, funciones vy

actividades que se realizan.

Una vez elaborado el manual de funciones se procedié a socializarlo

con el proposito que sea aplicado, y proyectado.

Participaron los socios de la Cooperativa donde a través de una
charla a la cual fueron convocados, se enfatiz6 la importancia y
necesidad de conocer sus funciones logrando asi identificar

responsabilidades, para optimizar esfuerzos.

6.1.5 Recursos

d) Humanos

Estudiante

Supervisor de EPS asignado por el CUNORI.
Presidente de la junta directiva

Socios

e) Materiales

f)

Computadora,

Tinta para la impresion,
Hojas de papel bond,
Céamara,

Fotos,

Utiles de oficina,
Grapadora,

Fotocopias,
Marcadores.

Financieros

Estudiante de EPS
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6.2 Segundo servicio: Evaluacion del método utilizado para determinacion de

los precios con los cuales comercializa la cooperativa los productos como:

fertilizantes, semilla certificada, y maiz arriquin criollo.

6.2.1

6.2.2

v

Descripcion del problema

Dentro de las actividades que la Cooperativa desarrolla se encuentra
la venta de productos agricolas los cuales son adquiridos de un
Agroservicio que se encuentra ubicado en Santa Rosalia, Zacapa.
Dicho lugar les proporciona un margen de ganancia de acuerdo a las
compras por los productos, de acuerdo al mercado, por lo que se
efectu6 la evaluacion del método de precios que comercializa la

Cooperativa.
Objetivos logrados

Identificar la conformacién de los precios de los productos agricolas
gue comercializan.

Establecer los precios de venta en relacién a los gastos de la
Cooperativa.

Socializacién de los resultados para que tomen decisiones.

6.2.3 Estrategias

v Identificaciébn como conforman los precios de productos que
se venden.

v’ Establecer los precios de venta en relacion a los gastos de la
Cooperativa.

v Socializar los resultados con la junta directiva para que tomen

decisiones.

6.2.4 Ejecucion del programa

Para la evaluacion del método de precios que comercializa la
Cooperativa se procedié a hacer un recuento de inventario, donde

se verificé el precio de compra de los productos agricolas, asi como
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g)

h)

6.2.5

el precio de venta con el proposito de establecer el margen de
ganancia, y estimar si realmente el margen de ganancia es

proporcional.

La informacion para obtener los datos sobre precios de venta y
compra de productos agricolas de la Cooperativa, fue
proporcionada por miembros del Consejo Administrativo de la
Cooperativa, proporcionando las facturas de compras y registros de

ventas (ver anexo 1).

Se procedié a establecer el método para la determinacion de
precios a través de un cuadro comparativo entre ventas y compras
(ver apéndice 1), donde el resultado de margen de ganancia varia
de acuerdo al producto manteniéndose en un promedio de 14%.

Lo que desestabiliza a la Cooperativa en relacion a sus gastos fijos.

Recursos

Humanos

e Estudiante

e Supervisor de EPS asignado por el CUNORI.
e Presidente de la junta directiva
e Socios

Materiales

e Computadora,

e Tinta parala impresion,

e Hojas de papel bond,

e Camara,

e Fotos,

 Utiles de oficina,

e Grapadora,

¢ Fotocopias,

e Marcadores.

Financieros

e Estudiante de EPS
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6.3

Tercer servicio: Determinacion y estructuracion de costos operativos de

la Cooperativa.

6.3.1

6.3.2

6.3.3

<

6.3.4

Descripcion del problema

La estructuracion de los costos operativos de la Cooperativa
conforma otro aspecto vital dentro del desarrollo de la misma, ya que
no se cuenta con muchos gastos de operacion puesto que
actualmente el margen de comercializacion no cubre los gastos
actuales por lo que se puede establecer que se esta operando con

pérdida.
Objetivos logrados

Identificar la conformacion de los gastos de la Cooperativa..

Socializacién de los resultados para que tomen decisiones.
Estrategias

Identificar los costos en los que incurre la Cooperativa.
Analizar la informacion.

Obtencion de resultados.
Ejecucion del programa

En la estructuracién de costos operativos de la Cooperativa se
procedid a hacer un recuento de gastos en los que se ve la
necesidad de cubrir. Para poder definir que segun resultados éstos
no pueden cubrirse debido a que no se tiene la capacidad econémica

necesaria para cubrirlos.

En el proceso de establecer la informacion participaron los miembros
del consejo Administrativo de la cooperativa, quienes proporcionaron

los datos.
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)

K)

6.3.5 Recursos

Humanos
Estudiante

Presidente de la junta directiva
e Socios

Materiales

e Computadora,

e Tinta para la impresion,
e Hojas de papel bond,

e Camara,

e Fotos,

e Utiles de oficina,

e Grapadora,

e Fotocopias,

e Marcadores.
Financieros

e Estudiante de EPS

Supervisor de EPS asignado por el CUNORI.
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PLAN DE GESTIONES

7.1DESCRIPCION DEL PROBLEMA

De acuerdo al diagnéstico realizado en la Cooperativa Integral “El
Manantial”, se observdé que muchas veces su eficiencia se ve afectada por
la falta del trabajo en equipo.

El trabajar en equipo resulta provechoso no solo para una persona Sino
para todo el equipo involucrado, trayendo asi satisfaccion, haciéndoles
sociables, entendiendo los beneficios del trabajo en equipo, el porqué de los
objetivos, eficacia y productividad que genera.

La fuerza que integra un grupo y la cohesion, se expresa en la solidaridad y
el sentido de pertenencia al grupo que manifiestan sus componentes dentro
de una organizacién. Cuanto mas cohesién existe, mas probable es que el
grupo comparta valores, actitudes y normas de conducta comunes que
coadyuvan alcanzar los objetivos organizacionales y mejoran el
posicionamiento de cualquier organizacion.

Por tal motivo el plan de gestiones, esta conformado por tres
capacitaciones: una en el area de recursos humanos, con el fin de
concientizar la importancia del trabajo en equipo, que conlleva un excelente
logro de las metas y objetivos, interactuando y fortaleciendo la organizacion,
donde imperen el compromiso y la contribucion de cada integrante para
hacer una buena labor.

La segunda es una capacitacion en el area de mercadeo donde se
promoveran la comercializacién de los productos agricolas.

La tercera capacitacion va encaminada a la importancia de conocer a fondo
los estatutos de la Cooperativa, por ello se capacitard sobre el espiritu
Cooperativista.

En el diagnéstico también se detecté la oportunidad de gestionar en el
mercado la venta de productos agricolas a través de sus socios, y los
pobladores del municipio.

A continuacion se detalla cada una de las gestiones que se desarrollaron
para la Cooperativa relacionadas principalmente a capacitar el recurso
humano como; trabajo en equipo, importancia sobre el mercadeo del
producto agricola, y espiritu cooperativista.

38



7.2 Primera gestidon
7.2.1 Titulo de la gestion

Capacitacion sobre la importancia del trabajo en equipo en las
organizaciones.

7.2.2 Objetivo

Desarrollar una capacitacion de trabajo en equipo para empoderar a
10 personas que conforman el recurso humano sobre los beneficios
que obtiene la organizacion para tener una vision compartida.

7.2.3 Estrategias

a) Enviar carta al presidente de la junta directiva solicitando
autorizacion para la realizacion de la capacitacion proponiendo
fecha.

b) Gestionar ante una entidad un facilitador para la capacitacion.

c) Gestionar el salén en donde se llevara a cabo la actividad.

d) Realizacién de la capacitacién con la participacién del recurso
humano y de la cooperativa.

e) Socializar resultados obtenidos a la junta directiva.
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CUADRO 5

PROGRAMACION DE ACTIVIDADES DE LA CAPACITACION SOBRE EL TRABAJO EN EQUIPO

ACTIVIDADES FECHA HORA TIEMPO | RECURSOS
Enviar carta el | 18/02/20 | 13 horas 6 hora A) Humanos
presidente de la 13 S. e Estudiante
jurll_ta_ | directiva e Supervisor de EPS
solicitando asignado or el
autorizacion  para CUgNORI. i
la realizacion de la e Presidente de la
capacitacion junta directiva
proponiendo fecha e Socios
Gestionar ante la | 18/02/20 | 14 horas 6 horas. e COOSAJOR.L.
Cooperativa 13 B) Materiales
COOSAJO R.L. un e Computadora,
facilitador para la e Cafionera
capacitacion
Gestionar el salon | 19/02/20 | 15 horas 6 horas : .T.?:tt:”a para la
en donde se llevara 13 impresion
a cabo la actividad . .

e Hojas de papel
Realizacion de la | 20/02/20 | 16 horas 6 horas . g%r;?éra
capacitacion con la 13 e Eotos ’
participacion  del PP -
recurso humano y e Utiles de oficina,
de la cooperativa ° Grapado_ra,

e Fotocopias,
Socializar 21- 17 horas | 6 horas e Marcadores.
resultados 22/02/20 C) Financieros
obtenidos alajunta | 13 * Estudiante de EPS

e Cooperativa

directiva

Fuente: Elaboracion propia.
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7.3 Segunda gestion

7.3.1 Titulo de la gestion

Capacitacion sobre comercializacion agricola.

7.3.2 Objetivo

Explicar a los socios de la Cooperativa aspectos relacionados con
la comercializacion de productos agricolas, para aprovechar
oportunidades que se le presenten a la misma.

7.3.3 Estrategias

a) Enviar carta al presidente de la junta directiva solicitando autorizacion
para la realizacién de la capacitacién proponiendo fecha.

b) Gestion de la entidad que proporcionard el facilitador para la
capacitacion

c) Gestiones para obtener el salon en donde se llevara a cabo la actividad.

d) Realizacién de la capacitacion con la participacion de todos los socios.

e) Socializar los resultados obtenidos a la junta directiva.
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CUADRO 6

PROGRAMACION DE ACTIVIDADES PARA LA CAPACITACION DE COMERCIALIZACION AGRICOLA

ACTIVIDADES FECHA HORA TIEMPO RECURSOS
Enviar carta al | 26/02/20 13 hor 5 horas. A) Humanos
presidente de la 13 as e Estudiante
junta directiva e Supervisor de
solicitando EPS asignado
autorizacion para por el CUNORI.
la realizaci_()n _de e Presidente de la
la~ capacitacion junta directiva
]E)rorﬁ)onlendo e Socios
€cha B) Materiales
Snet?él;)g de ng 27/25/20 9 horas 5 horas. , go[nputadora,
proporcionara el : P::;Tga
copactacion + Tima para I
Gestiones  para | 28/02/20 | 15 horas 5 horas impresion,

, e Hojas de papel
obtener el saldn 13 bond
en donde se .y
llevard a cabo la o Camara,
actividad * Fotos,
Realizacion de la | 01/03/20 | 16 horas 5 horas * Utiles de oficina,
capacitacion con 13 ¢ Grapadora,
la participacion  Fotocopias,
de todos los e Marcadores.
socios C) Financieros

e Estudiante de

Socializar ~ los | 03/03/20 | 17 horas 5 horas EPS
resultados 13 e Cooperativa

obtenidos a la
junta directiva

Fuente: Elaboracion propia.
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7.4 Tercera Gestion
7.4.1 Titulo de la gestion
Capacitacion sobre espiritu cooperativista.

7.4.2 Objetivo

Sensibilizar a los socios sobre espiritu cooperativista como fuente
para cumplir con los estatutos que orientan el que hacer de la
Cooperativa.

7.4.3 Estrategias

a) Enviar carta al presidente de la junta directiva solicitando autorizacion
para la realizacion de la capacitacion, proponiendo fecha.

b) Gestion para obtener el uso del salén en donde se llevara a cabo la
actividad.

c) Ejecucién de la capacitacion, con la participacion de todos los socios.

d) Socializar resultados obtenidos a la junta directiva para realizar las
decisiones necesarias.
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CUADRO 7

PROGRAMACION DE ACTIVIDADES PARA LA CAPACITACION SOBRE EL ESPIRITU
COOPERATIVISTA

ACTIVIDADES | FECHA HORA TIEMPO RECURSOS

Enviar carta al | 04/03/20 13 hor 4 horas. | a) Humanos

presidente de la 13 as e Estudiante

junta  directiva e Supervisor  de

solicitando EPS  asignado

autorizacion para por el CUN%)RI.

la realizacion de e Presidente de la

la ca_pac(;tamén, junta directiva

proponiendo e Socios

fecha b) Materiales

Gestion para | 05/03/20 | 17 horas 4 horas. e Computadora,

obtener el uso del 13 e Cafionera

salon en donde se e Pantalla

IIe\_/a_ra a cabo I e Tinta para la

actividad impresion

Ejecucion de la| 06/03/20 | 13 horas 6 horas . ’
o e Hojas de papel

capacitacion, con 13 bond

la participacion .

de todos los * Camara,

s0Ci0s * Folos, N

Socializar 08/03/20 | 16 horas 5 horas o Utiles de oficina,

resultados 13 * Grapadora,

obtenidos a la e Fotocopias,

junta  directiva ~* Marcadores.

para realizar las c) Financieros

decisiones e Estudiante de

necesarias EPS

e Cooperativa

Fuente: Elaboracién propia.
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CAPITULO VI

GESTIONES REALIZADAS

8.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

De acuerdo al estudio efectuado en la Cooperativa Integral “El Manantial”,
se verificd que las actividades que a pesar que los asociados realizan sus
actividades con deseo de ver el progreso de la misma carecen de un
estado positivo ante las adversidades que se les presentan por el hecho de

tener poco tiempo de funcionamiento.

Es importante recalcar que el hecho de capacitarse crea un estado de
madurez administrativo donde los lineamientos son proporcionados con el
propdsito de aplicarlos favorablemente, es por ello que se les brindd
capacitaciones que les concientizaran en su labor como asociados Yy

miembros de una cooperativa.
El plan de gestiones, esta conformado por tres actividades. Como sigue:

a) Comercializacion agricola, donde los socios deben estar conscientes de
la importancia de conocer como comercializacion los productos
agricolas para que consideren las ganancias o pérdidas que pueda
obtener la Cooperativa.

b) Espiritu cooperativista, para que los socios no pierdan el enfoque por lo
gue la Cooperativa fue creada y trabajen desinteresadamente con el
proposito de lograr su crecimiento.

c) Importancia del trabajo en equipo en las organizaciones, con el
propdsito de concientizar a los socios sobre la necesidad de trabajar

unidos para el logro de metas 'y crecimiento cooperativista.
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8.2

Primera gestion: Capacitacion sobre la importancia del trabajo en equipo

en las organizaciones.

8.2.1

8.2.2

8.2.3

8.24

Descripcion del problema

La Capacitacion sobre la importancia del trabajo en equipo dentro de
las organizaciones, contribuye a que los socios se den cuenta que si
bien es cierto que se encuentran los cargos definidos, son parte de
un todo al cual se deben, y por ende lo deben hacer conjuntamente

para lograr sus objetivos.
Objetivos logrados

Desarrollar una capacitacion de trabajo en equipo para empoderar
recurso humano a la Cooperativa.
Enfocar la importancia de que la Cooperativa mantenga una vision

compartida.
Estrategias

Solicitar permiso para realizar la capacitacion al presidente de la
junta directiva.
Realizar la capacitacién con la colaboraciéon de los socios.

Socializar los resultados con los socios de la Cooperativa.
Ejecucidn del programa

En la capacitaciobn sobre la importancia del trabajo en equipo se
procedié a hacer un andlisis sobre la situacion que se presenta con
los socios donde la mayor responsabilidad recae sobre el presidente
de la junta directiva, lo cual no es ni justo ni prudente, considerando
que la cantidad de asociados son suficientes para realizar las
actividades necesarias para el desarrollo de la Cooperativa. Se hizo
hincapié en la necesidad de enfocar las actividades de acuerdo a los

cargos de los asociados.
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Se convoco a los asociados de la cooperativa, de los cuales solo se
hicieron presente los miembros de la junta directiva, quienes
recibieron la capacitacion del Ingeniero de la Institucion Save the
Children.

Los participantes manifestaron que la capacitacion les amplié su
vision sobre la importancia de delegar responsabilidad para la
obtencion de resultados eficientes, consideraron al mismo tiempo lo
indispensable que es la presencia constante de la totalidad de los
socios en las reuniones y actividades de la cooperativa para unificar

esfuerzos, y lograr metas.

8.2.5 Recursos

m) Humanos

Estudiante

Supervisor de EPS asignado por el CUNORI.
Presidente de la junta directiva

Socios

n) Materiales

Computadora,

Tinta para la impresion,
Hojas de papel bond,
Céamara,

Fotos,

Utiles de oficina,
Grapadora,

Fotocopias,
Marcadores.

0) Financieros

Estudiante de EPS
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8.2

Segunda gestidon: Capacitacion sobre comercializacion agricola.

8.2.1

8.2,2

8.2.3

8.2.4

Descripcion del problema

La Capacitacién sobre la comercializacion de productos agricolas se
programé con el propdsito que los socios cuenten con datos sobre
coémo vender sus productos y obtener ganancias beneficiando asi la
Cooperativa.

Se enfoco dicha capacitacion a la necesidad de saber el proceso de
comercializaciéon de productos agricolas y por ente visualizar sus

triunfos a nivel internacional.
Objetivos logrados

Explicar a los socios de la Cooperativa aspectos relacionados con la
comercializacion de productos agricolas, para aprovechar
oportunidades que se le presenten a la misma.

Visualizar las oportunidades que se presentan tanto a nivel nacional

como internacional.
Estrategias

Solicitar al presidente de la junta directiva autorizaciéon para la
realizacion de la capacitacion.
Gestiones para obtener el salén en donde se llevara a cabo la

actividad
Realizacion de la capacitacion con la participacion de todos los
socios

Socializar los resultados obtenidos a la junta directiva
Ejecucidn del programa

En la capacitacion sobre la comercializacion de los productos
agricolas se procedi6 a proporcionar informaciébn sobre la

recoleccion, manejo Yy canales de comercializacion con el fin de
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8.2.5

Humanos

brindar asistencia documental a los miembros de la Cooperativa y
contribuir asi a que sus transacciones se den mas alla de las

fronteras.

Se contd con ocho participantes miembros de la junta directiva de la
Cooperativa.

La capacitacion fue proporcionada por la Institucion Save the

children,

Los participantes se motivaron al comprender que sus productos no
necesariamente pueden ser comercializados solamente en
Guatemala, sino también en otros paises pero para obtener
resultados la decision recae sobre la cooperativa.

Recurso

Estudiante

Supervisor de EPS asignado por el CUNORI.
Presidente de la junta directiva

Socios

p) Materiales

Computadora,

Tinta para la impresion,
Hojas de papel bond,
Camara,

Fotos,

Utiles de oficina,
Grapadora,

Fotocopias,
Marcadores.

q) Financieros

Estudiante de EPS
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8.3

Tercera gestion: Capacitacion sobre espiritu cooperativista.

8.3.1

8.3.2

8.3.3

8.3.4

Descripcion del problema

La Capacitacion sobre el espiritu Cooperativista se proporcion6 a los
socios una vision futurista donde la base principal del progreso es
contar con una mente positiva donde no decaiga el. Estado de
animo, y no perder el objetivo principal de la Cooperativa, que la

impulsa a lograr metas en beneficio de si misma y la comunidad.

Dicha capacitacion se percibié desde el punto de vista de superacion
a través de la sensibilizacion de sus miembros, entorno a un

desarrollo tanto interno como externo.
Objetivos logrados

Sensibilizar a los socios sobre espiritu cooperativista como fuente
para cumplir con los estatutos que orientan el que hacer de la
Cooperativa.

Encaminar los esfuerzos de los socios a un fin comun.
Estrategias

Solicitar al presidente de la junta directiva autorizaciéon para la
realizacion de la capacitacion.

Gestion para obtener el uso del salén en donde se llevara a cabo la
actividad

Ejecucion de la capacitacion, con la participacion de todos los socios
Socializar resultados obtenidos a la junta directiva para realizar las

decisiones necesarias
Ejecucién del programa

La capacitacion sobre el espiritu Cooperativista se enfocé hacia la

necesidad de proyectar a los socios el deseo de mantener una
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actitud de progreso ante las actividades que desarrollan en funcion

del desarrollo.

En la capacitacion estuvieron presentes ocho miembros de la junta

directiva.
Fue impartida por el Instituto Nacional de Coperativas.

Se logr6 concientizar a los socios sobre la importancia que tiene no
alejarse de la finalidad de la cooperativa como tal, ya que toda
actividad o proyecto que realicen deben proyectarse al bienestar

comun y social.

8.3.5 Recursos

Humanos

Estudiante

Supervisor de EPS asignado por el CUNORI.
Presidente de la junta directiva

Socios

Materiales

Computadora,

Tinta para la impresion,
Hojas de papel bond,
Céamara,

Fotos,

Utiles de oficina,
Grapadora,

Fotocopias,
Marcadores.

Financieros

Estudiante de EPS
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CONCLUSIONES

Se elaboré un manual de funciones y procedimientos que proporcionan las

atribuciones de los responsables de las diferentes actividades.

Se evaluaron los procedimientos de precios de ventas de los productos
agricolas que vende la cooperativa, a través de un estimado entre las

compras y ventas de los productos.

Se realizd una capacitacion sobre la importancia del trabajo en grupo que
concientizé a los asociados, y confirmaron que los resultados eficientes se

obtienen como un equipo.

Se sensibilizé a los socios sobre el espiritu cooperativista para cumplir con

los estatutos de la Cooperativa.



RECOMENDACIONES

» Es necesario que los miembros del Consejo Administrativo y miembros de
la Cooperativa utilicen el manual de funciones, encaminado a delimitar los

derechos y obligaciones de los socios.

» Para que la Cooperativa obtenga otros ingresos y cubra sus costos es
necesario que se amplié la comercializaciéon de productos como el jocote,
tamarindo, y mango, a través de una formacion sobre el uso y preparacion
de la fruta convirtiéendolos en productos comerciales como conservas,

dulces y pasteles.

» Los socios de la Cooperativa no deben perder la vision que se unen para
favorecer a la misma, por lo que es necesario establecer los precios de

venta de los productos agricolas con un margen de ganancia.
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COOPERATIVA INTEGRAL AGRICOLA
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San Jacinto, Chiquimula
CONTROL DE PRESTAMOS
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Sér/;lclo Agricola SANTA ROSALIA
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Servicio Agricola SANTA ROSALIA
o ©* " ALDEA SANTA ROSALIA, ZACAPA, ZACATA
. TELEFONO: 7941-1945 + TELEFAX: 79411940
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'Scmclo Agricola SANTA ROSALIA

ALDEA SANTA ROSALIA, ZACAPA, ZACAPA
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Patense Conrrcio No. 409056
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Productos para la Agricultura .
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ENTREVISTA AL PRESIDENTE DE LA COOPERATIVA PARA OBTENER
INFORMACION SOBRE LA COOPERATIVA Y SUS DATOS EN GENERAL







CAPACITACION SOBRE COMERCIALIZACION AGRICOLA
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CAPACITACION SOBRE EL TRABAJO EN EQUIPO




ENTREVISTA A PRODUCTORES







CAPACITACION SPBRE ESPIRITU COOPERATIVISTA







