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CAPITULO |

1.- INTRODUCCION.

El presente trabajo de investigacion en la Comuhitlas Piedras a sido por
motivoque desdehace mas de medio siglo, es con@adsu afinidad productiva
dedicada a la produccion de hortalizas menores lyojs verdes, los horticultores
del lugar también tienen sus propias practicas odales, aunque un poco rezagadas

en comparacion a las nuevas tendencias de la catiEcion internacional.

La comercializacion actual de productos horticalasos comunarios esta basada en
practicas o modelos ya conocidas en la comerctadimeactual; siendo la modalidad
mas utilizada con la utilizacion de intermediarppsmuy pocas veces directa al
consumidor, tomando en cuenta la cultura de ofertiemanda establecidas desde

hace décadas en la region.

Los horticultores de la Comunidad Las Piedras hidirado este tipo de préacticas por
afios sin que nadie haya realizado ningun estudimtp a ello una propuesta de
comercializacion que les ayude a mejorar su platedale oferta acorde a las nuevas
proformas de ventas que exigen las actuales nomsatie calidad a los productos

gue se expone en el mercado actual.

El presente proyecto de investigacion establedgias lineamientos organizativos
de mercadotecnia con el fin de apoyar sus empreaciios productivos basados en

criterios modernos de comercializacion destinadmalercio local y regional.
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1.1.- ANTECEDENTES.

La palabra comercio proviene de la voz latina “ca@roium”, la que a su vez se
compone de dos voces: “cum” y “merx”, las cualesraducen literalmente por: con
mercancias. Cuando el hombre produjo o adquiriddsieno para consumirlos, si no
para hacerlos llegaran otros hombres, es deci, ganercializarlos con el propésito

de ganancia, lucro o ventaja econdémica, se dicapaecié el comercio.

Cuando esas operaciones o intercambio de bienesrwcies se realizan entre
personas, empresas o entidad es ubicadas en thfepaises, se origina la actividad

gue se conoce con el nombre de comercio internaicion

El comercio, ya sea domeéstico o interno, asi comdnternacional poseen en
términos generales los mismos atributos y caratieas fundamentales. No obstante,
el comercio internacional tiene en la actualidad gran importancia para todas las
naciones que lo practican, y esa importancia ngsoés econdmica, sino también
politica, en virtud de que esa actividad le pernateEstado que la desarrolla,
establecer una serie de estrategias, actitudesigigues que no solo le producen el
ingreso de divisas, tan esenciales para el maniamion 0 crecimiento de su
economia, sino que también le da presencia y &ignibn en el comercio

internacional.

Por tal motivo la dinamica del comercio adquiriérzas en la edad media; a medida
gue la poblacién crecia, mientras mas poblaciérpasecian, mas se acrecentaba la
necesidad de hacer algun tipo de intercambio desidades basicas, aunque en la
edad antigua el tipo de “Comercio” se limitaba raleue, por no existir en ese
entonces naciones establecidas con diferentes dpasglamentacion, entre ellas la
monetizacion en las regiones o pueblos; sin embdadrase “Comercio” se
expandio en toda la region y de ella se despremd€dmercializacién” de algunas
especies como: El Oro, la Plata, Maderas, Tejida¢rgs, obligando a reinados u

administradores de aquel entonces a replantearadlicpracticas haciendo
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modificaciones sustanciales y adecuando tipos déeloe de “Comercializacion” a

la naciente demanda medieval.

La comercializacion actual también interactla eriftn a las exigencias actuales, la
modernidad en la oferta y la

demandahacenqueaflorennuevasiniciativasaltameotadorasempezandopor la
tienda del barrio o comunidad, hasta las paginasales de internet.

1.2.- Denominacion del Proyecto.

Modelo Estratégico de Comercializacion de Hortalipara los Horticultores de la

“Comunidad Las Piedras” del Municipio de Gonzalorbt.

1.3.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.3.1.- Enunciado del Problema.

Como consecuencia de la dinamica comercial en ¢ateofy la demanda, los

emprendimientos de toda indole se ven en la nexwksi®é promover continuas

innovaciones que les permitan estar vigentes eargéxto del comercio.

Los productores horticolas de la Comunidad LasrBsetdan desarrollado durante
décadas acordes a sus conocimientos empiricos eltafy demandas, estas

instancias debelan la in competitividad y lo rezigque estan estas practicas.

La presente investigacion identifico estos vacioprgyecta otorgar pautas que
permitan a los horticultores de la Comunidad LaslRis mercantilizar los productos
de deforma técnica y adecuada a las normas deadatjde imprime la demanda
actual.
Sin embargo, para realizar este objetivo tomardmosciativa de los productores de
hortalizas proporcionandoles asesoramiento téosiceompetitividad y calidad del
producto para su comercializacion en el mercadeamsumo, sobre los siguientes
contenidos:

* Un modelo de estructura organizacional administoagmpresarial.

» Clasificacion y presentacion del producto de acueadsu calidad para su

comercializacion.
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e Capacitacion del modelo Administrativo.

e Seguimiento, control y evaluacion de la propuesta.
1.3.2.- Formulacion del Problema.
Un modelo estratégico de comercializacion de hedslpara los Horticultores de la
“Comunidad Las Piedras” del Municipio de Gonzalor®twm, para ser competitivo en
medio de una oferta y demanda acorde a las exagedel mercado de consumo.
1.4.- JUSTIFICACION Y DELIMITACION

1.4.1.- Justificacion.

El comercio presenta, desde luego, dos aspecteseatat esenciales, a las cuales
debe atenderse para lograr tener una idea muy déaesta fundamental actividad

social: El aspecto econémico y el juridico.

Desde el punto de vista econdémico se ha considelaclmmercio como: el conjunto
de operaciones de intercambio de bienes y servigies se requieren para la
satisfaccién de las necesidades de la sociedadraral, y de los seres humanos en

particular.

La globalizacion propuesta por las grandes potencikel mundo en la

mercantilizacion de todos los recursos renovables yenovables, han motivado a
todos los paises del planeta a encontrar diferdiptes de estrategias mercantil, que
los ayude a canalizar la mejor propuesta de veataud diferentes productos que

poseen en sus respectivas regiones.

En esa busqueda incansable de la mejor proformeenta han disefiado diferentes
estereotipos desde lo mas sencillo hasta lo mastisaflo, comenzando por los

vendedores de las calles hasta por las ventasetaehn

La dinamica de la comercializacion de “algo” ha inadlo a que pequefios grupos de
comerciantes o productores se den a la tarea derfiarse” alguna forma de venta

gue atraiga diferentes tipos de clientes.
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El caso de los productores de hortalizas de la natad Las Piedras que hace
décadas vienen vendiendo sus productos bajo lacmiandorma de venta por

intermediario y en poca proporcion directo al conislor.

La modalidad de la oferta para la demanda en laabdad varia de acuerdo al
producto que se oferte, por eso la importancia dla mvestigacion reside en el
encuentro de una propuesta de comercializacionodalizas acorde a las nuevas
tendencias de consumo local, tratando de evitastantes perdidas que hasta hoy han
demostrado ausencia de utilidades y manipulaciéteicuada de diferentes productos
en oferta, acrecentando riesgos de salubridadaalmmprobamos que estos apuntes

investigativos se justifican a la hora de ofertadpictos alimenticios.
1.4.2.- Delimitacion

Este estudio busca desarrollar un modelo estraté@gimercial para los horticultores

de la comunidad las piedras del Municipio de PuGtmzalo Moreno, para ello, el

proceso de Investigacion del presente proyecteaeara en un tiempo estimado de
seis meses calendario, bajo el enfoque de la faeaiibn y andlisis de los factores
gue influyen en la comercializacion de los difeesnproductos de la asociacion
productiva comunitarias, tomando en cuenta a tdd®groductores o asociados
activos.

Figura N° 1. Mapa de Bolivia

&' .

\ il _.-".:I e e ot
el
Y Manurlpi ff B i
\ R Figura N° 3- Mapa de la
\ f @ Provincia Madre de Dios
\ N

Fuente: INRA-Pando.
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1.5.- OBJETIVOS.
1.5.1.- Objetivo General.
Formular Modelo Estratégico de ComercializacionHimtalizas que contribuird a

”

mejorar los ingresos econémicos de los Horticustale la “Comunidad Las Piedras”.

1.5.2. —Objetivos Especificos.
» Realizar un diagndstico de la produccion y coméreieion de la Asociacion
de Horticultores.
» Socializar y proponer la propuesta de comercialimade hortalizas.
» Capacitar e implementar la propuesta.

» Monitorear y dar seguimiento a la propuesta.

1.6.- ESTRATEGIA METODOLOGICA

1.6.1.- Fuentes de obtencion de la informacion.

Las fuentes que permitirdn adquirir la informaciue se requiere para la elaboracion
del proyecto,Modelo Estratégico de Comercializacién de Hortaliza para los
Horticultores de la “Comunidad Las Piedras” del Municipio de Puerto Gonzalo
Moreno; seran primarias y secundarias, como métodos itatards y cualitativos

para recopilar la informacion.

¢ Fuentes primarias: Documentos con que cuenta la organizacién, sobre
produccion y venta de hortalizas, y miembros quspliforman.
¢ Fuentes secundarias:Bibliografia local y general relativo al objeto de

estudio.

1.6.2.- Ubicacion del Area de Estudio.
La investigacion propuesta en su fase de campdesarollarda en la Comunidad Las
Piedras del Municipio Puerto Gonzalo Moreno de ravimcia Madre de Dios del

departamento Pando, esta comunidad ha sido seladeiopor su importancia
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productiva en el campo de la horticultura, cuyasvidades llegan a ser el sostén

econdémico de la comunidad.
1.6.3.-Poblacién y Muestra.

Para el levantamiento de la informacion de intet@sante la investigacion en su fase
de campo, fue seleccionada la comunidades LasaBiedn la Provincia Madre de

Dios del Departamento Pando, que cuentan con deeagricultura.

La muestra de estudio, en cada unidad muestral (6iolad), estuvo constituida por
la totalidad de las familias en cada comunidad @thee al 100%), por lo que el total
de la poblacion objeto de andlisis, estuvo confdang@or la totalidad de los
horticultores de la comunidad seleccionada, esta temer mayor confiabilidad en la

informacién obtenida.

1.6.4.- Tipo de Investigacion.

El tipo de investigacion que se utilizo fue la ségue:

1.6.4.1.- Investigacion Explicativa o casual.

La presente investigacion se desarrollara medartpo de investigacion explicativa
o casual, ya que se busca encontrar las causameten a las practicas empiricas
de comercializacion, con relacion a las nuevaseecids de comercializacion actual,
gue nos permitan encontrar pautas para formular pnopuesta de estructura
comercial.

1.6.5.- Método.

Para esta investigacion se utilizé el siguienteonhet

1.6.5.1.- Método Inductivo.
La investigacion se basa en el método inductivo proéundizara teorias generales,
gue nos permitird encontrar los modelos de comea@on, que nos lleven a

establecer criterios adecuados de comercializacion.
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El estudio inductivo permitira conocer informaci@obre las actuales practicas
empiricas de comercializacién que vienen manejaledoe décadas pasadas, con el
fin de obtener conclusiones que parte de hechasidodles aceptandolos como

validos, en busca de llegar a conclusiones cuyaaapbn sea de caracter general,

obteniendo el método ideal que se adecue a la catizacion actual.

1.6.6.- Técnicasa utilizar en la recoleccién de imfmacion y andlisis de datos.
Previo a la recoleccion de la informacion de irdese realizard un registro de todos
los miembros de la asociacion de horticultores, wea sistematizada esta
informacién, se la utilizara para la ejecucion wlabajo de gabinete que identificara
la siguiente actividad:

- Levantamiento de encuestas estructuradas, a lesbroe o integrantes de

la Asociacion.

1.6.6.1.- La Encuesta.

Esta técnica de la encuesta, nos permitira plantearserie de preguntas para la
recoleccion de los datos mas necesarios que nostaedentificar la situacion actual
en que se encuentra la Asociacion de Horticultar@so esta organizada y como se

maneja administrativa y comercialmente.

1.6.7.- Instrumentos autilizar en la recoleccion d& Informacion.

Para la realizacion de la investigacion propuestasus diferentes fases son: equipo
de computacion, cadmara digital, memoria extraifdenularios de registros, y las
encuestas.

Este instrumento permitird obtener informacion eplet nimero de asociados y sus
actividades referidos a la investigacion.

1.6.7.1.- Formulario de Registro.

Este instrumento permitira obtener informacion splet nimero de asociados y sus

actividades referidos a la investigacion.
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1.6.7.2.- Cuestionario.
Este instrumento permitira de forma directa obténtarmacion sobre, como esta

organizada y cOmo se maneja administrativa y caalerente, y determinar cual

sera la estructura comercial que debe tener corse para su desenvolvimiento

futuro.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO
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CAPITULO Il

2.- MARCO TEORICO.

2.1.- ¢ Qué es una Empresa?

Una empresa es una organizacifue surge cuando las personas deciden unirse para
conseguir el objetivoEl esfuerzo que cada persona realiza por separades el

mismo que si lo hicieran todas juntas y a la vez.

2.2.- ;Qué es una Asociacion?
o Pfizer Espafia 24/04/2012, se trata de un grupcetsopas que Sse unen para
realizar una actividad colectiva de una forma dstatbn una organizacion
propia y democratica, sin animo de lucro e indepsrd, al menos

formalmente, del Estado, de los partidos politicde las empresas.

0 Una asociacion es una entidad formada por un ctinpig asociados 0 socios
para la persecucion de un fin de forma estableasimo de lucro y con una
gestion democrética. La asociacion esta normalndwteda de personalidad
juridica, por lo que desde el momento de su furdthaes una persona distinta
de los propios socios, que tiene su propio patrimen un principio dotado
por los socios, y del que puede disponer para gerséos fines que se

recogen en sus estatutos.

2.3.- La Administracion
o La administracion se define como el proceso defidisgy mantener un
ambiente en el que las personas trabajando en gifaancen con eficiencia
metas seleccionadas.
Esta se aplica a todo tipo de organizaciones l@an pequefias o grandes empresas

lucrativas y no lucrativas, a las industrias mactufigeras y a las de servicio.
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Es el proceso de planificar, organizar, dirigirongolar el uso de los recursos
y las actividades de trabajo con el propdsito deadlolos objetivos o metas de

la organizacion de manera eficiente y eficaz.

Cuadro N° 1 Las Etapas del ProcesoAdministrativo.

WmO0-—-mmOmZ

LAS ETAPAS DEL PROCESO ADMINISTRATIVO

DIRECCION }E‘tapa de direccion
Mision
PLANEACION } Etapa de planeacion

Disenao

Recursos Recursos Recursos Recursos Definicion de
materiales financieros humanos prganizacionales infraestructura

PRODUCCION

Froducto
Etapa de operacion

COMERCIALIZACION

- Satisfactor

Fuente.www.google.com.bo/search¢ lasetapasdelprocesoadmiivis&cliente.

2.4. - La Organizacion.

Se define la organizacion como “un esfuerzo copjuddnde las actividades
de un grupo de personas tienden a estar coordinadas

Ménica Valledor la define también como “un grupo humano delibarsatee
constituido en torno a tareas comunes y en funciénla obtencién de
objetivos especificos”.

Asociacion de personas regulada por un conjuntacidmas en funcion de
determinados fines. (Microsoft® Encarta® 2009. ©€932008 Microsoft
Corporation).
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2.5.-Disefio Organizacional.

Es un proceso, donde los gerentes toman decisicloesle los miembros de la
organizacion ponen en practica dicha estrategialigelfio organizacional hace que
los gerentes dirijan la vista en dos sentidos;hatiinterior de su organizacion y
hacia el exterior de su organizacion. Organigram@uadro sintético que indica
aspectos importantes de una estructura organizdciomcluye las principales

funciones y relaciones, canales de supervision yadtoridad relativa de cada

encargado de su funcién respectiva.

2.5.1.- La Estructura Formal.

Establece conjuntos de prescripciones y expectatespecto a los miembros de la
organizacion, son responsables de determinadasnascy decisiones, establece una
estructura de objetivos y metas que serviran comikerio de eleccion entre
alternativas en las diferentes areas y partes deorganizacion, establece
responsabilidades de investigacion en las unidpdeculares de la misma para
escudrifiar el medio ambiente; para informar acdecaventos que requieren atencion

en direccion a los puntos de decision apropiados.

2.5.2.- La Estructura Informal.

Se conforma a partir de relaciones entre person@&scgmparten uno 0 varios
procesos de trabajos dentro de la organizacion. pgarde aspectos referidos a
valores, intereses, sentimientos, afectos, lidexazg toda gama de relaciones
humanas que no pueden ser determinadas previaméoteinformal esta
caracterizado por una actividad colectiva, no esgntada especificamente hacia los
objetivos pero es necesario para alcanzarlo. Leau@sta formal y la Informal dan
como resultado la Estructura Total, que es la té@kersidad Del Valle Sede

Tulua Facultad De Ciencias De La Administracion Pla 3846 Disefio
Organizacional Diana Katherine Vélez 0760084 Compamtes De La Estructura

Organizacional.
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2.6.- Las Estructura de los Canales de Comercializin.
2.6.1.-EstructuraBasica.- Se constituye en Fabricante-Mayorista de Origen-

Mayorista de Destino-ComercianteMinorista.

2.6.2. - Estructura superficial. Se identifica como Empresas de Transportes—
Almacenes de la Mercancia—Agencia de Publicidad+Esas de investigacion de

Mercado—Entidades Financieras—Entidades de Seguros.

Cuadro N° 2.-Canales de Comercializacion.

CAMNALES DE MARKETING: CONSUMO — [INDUSTRIAL

|__INDUSTRIAL _|
( ) ) ) )€ ) )

Sl | il

L I 1 1
5D I CIII @EER eEETS

CaARAL 1 ] ¥ CARIAL 8 CARMAL 1 CARIAL Z CARAL §

Fuente.-https://images.google.com.bo/imgres?imgurl=http%e&teaf1f1.bp.
2.7. - Formas de Comercializacion y Distribucion.

Canal de distribucién es el circuito a través dgll dos fabricantes (o productores)
ponen a disposicion de los consumidores (o usuéiriakes) los productos para que
los adquieran. La separacion geografica entre casiopes y vendedores y la
imposibilidad de situar la fbrica frente al congmn hacen necesaria la distribucion
(transporte y comercializacion) de bienes y sepgiadesde su lugar de produccién

hasta su lugar de utilizacion o consumo.
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El punto de partida del canal de distribucién egreductor. El punto final o de

destino es el consumidor. El conjunto de personasyanizaciones que estan entre
productor y usuario final son los intermediariosn Este sentido, un canal de
distribucion esta constituido por una serie de esgs y/o personas que facilitan la
circulacion del producto elaborado hasta llegasanhanos del comprador o usuario y

gue se denominan genéricamente intermediarios.

De acuerdo &hilliphKotler , autor clasico de la mercadotecnia (marketingh, so
ocho las funciones basicas que deben desarroltlesto de cualquier canal de

distribucion. Estas son las funciones de:

1. Informacion: que se adquiere estudiando los mercados locaepemitan
al productor y sus intermediarios contar con ungang mejor cantidad de
datos, sobre las caracteristicas economicas dendustiia y variables
geogréficas, demograficas, sicogréficas y condilesude sus consumidores
meta. Estos resultados, para que realmente seautildttad, deben ser
compartidos entre productor e intermediarios.

2. Promocion: disefiando y llevando a cabo distintas accionesepldas y
coordinadas con los intermediarios en los puntogdé (POP) del producto,
con el proposito de persuadir a los clientes a iad@l producto a traves de
ofertas.

3. Contacto: llevando a cabo prospecciones del mercado pedasdigue
permitan localizar a los posibles compradores wdanles una atencion
directa.

4. Adaptacion del producto: Adquiriendo cantidades del producto suficientes
para “ajustar” la oferta y demanda del mercadoaier@o a las necesidades
particulares de cada segmento de consumidoresuadd, ensamblado y
empacando los productos.

5. Negociacién: alcanzar acuerdos con los clientes en cuanto eopeel
producto y otros términos de la oferta, ayudandopmductor y sus

intermediarios.
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6. Distribucion fisica del producto: Asumiendo las responsabilidades pro)
para el aseguro en el transporte y almacenajesdadaluctos

7. Financiamiento: localizando fuentes de financiamiento que ayude
productor e intermediarios a cubrir los costos de apénadel canal

8. Distribucidn de los riesgos en el cane compartiendo los riesgos propios

la operacidn del canal de distribucién entre etipobor y sus intermediario

Las primeras cinco funcionesyudan a preparar la venta, mientras que las
restantes permiten cumplir las transacciones quéaseiniciado. Es importan
mencionar que todas las anteriores funciones déberse a cabo, sistematicame
e integrada, en cualquier Canal de Diucién.

Cada funcion debe asignarse en base a las fodaliezeada miembro del canal a

de que la pueda realizar de la manera mas compedit forma eficiente y efica

Las decisiones sobre el Canal de distribucion oecoializacién se encuentrientre
las mas importantes que debe tomar la administrapiges afectan de manera dire

todas las dmas decisiones de Mercadotec

Cuadro N° : —La EstrategidModelos de Comercializaci¢

LA ESTRATEGIA

Maqulia de Ingenleria

Operacion “Off Shore” con

marca propia

MODELOS DE
COMERCIALIZACION

Fuente: https://images.google.com.bo/imgres?imgurl=%aaa%ff%f1fl.bf
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2.8. - Los Intermediarios.

Por lo general, los productores o fabricantes, neles vender sus productos
directamente a los consumidores o usuarios fingies;que tales productos discurren
a través de uno, o mas, Intermediarios, los cuddesmpefaran distintas funciones
de Mercadotecnia; recibiendo sus denominacionesacderdo a tales funciones.
losintermediarios son todos aquellos eslabonesadeadlena que representa a los
Canales de Distribucién, y que estdn colocadoseetds productores y los

consumidores o usuarios finales de tales produedadiendo a los mismos los

valores o utilidades de tiempo, lugar y propiedad.

Las funciones desempeiiadas por los Intermediagmsdtan de vital importancia en

la cadena que representa todo canal de Distribucion

Desde el punto de vista del sistema econémicoaptlpde los Intermediarios es

transformar el surtido de los productos de losialntes en el surtido que desean los
clientes. Los fabricantes elaboran surtidos linusadde productos en grandes
cantidades, pero los consumidores desean amplibdasude productos en pequefias
cantidades.

2.8.1. - Algunas de las funciones que desarrollaod intermediarios.

- Facilitar y simplificar los intercambios comercgl&le compra-venta; es
inimaginable que todos los consumidores pudierares@ en contacto con
todos los fabricantes.

« Compran grandes cantidades de un producto que hmmien en pequefios
lotes o unidades individuales. Ademas, en el cas@rdductos agricolas,
compran a pequefios agricultores, agrupan la pramtycda clasifican,
envasan, etiquetan y acumulan cantidades sufisigrate atender la demanda
de los mercados de destino.

« Proporcionan financiacion a diferentes figurasadelal de distribucion.

« Almacenan producto para reducir el tiempo de eatedgonsumidor.
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2.9. - Tipos de Canales de Distribucion.

Se puede hablar de dos tipos de canales:

1. Canal directo (Circuitos cortos de comercializacioh El productor o

fabricante vende el producto o servicio directameal consumidor sin
intermediarios. Es el caso de la mayoria de losges; también es frecuente
en las ventas industriales porque la demanda estariie concentrada (hay
pocos compradores), pero no es tan corriente edupt@s de consumo.
También es un canal directo la venta a través dgumas expendedoras,
también llamado vending.

Canal indirecto. Un canal de distribucion suele ser indirecto, pergxisten
intermediarios entre el proveedor y el usuario esomidor final. El tamafio
de los canales de distribucién se mide por el nander intermediarios que

forman el camino que recorre el producto.

Dentro de los canales indirectos se puede distimgutie canal corto y canal largo.

Un canal corto solo tiene dos escalones, es detignico intemediario entre
fabricante y usuario final. Este canal es habitralla comercializacion de
automoviles, electrodomesticos, ropa de disefio, @icque los minoristas o
detallistas tienen la exclusiva de venta para wma D se comprometen a un
minimo de compras. Otro ejemplo tipico seria la m@ma través de un
hipermercado o hiper.

En un canal largo intervienen muchos intermediarigmayoristas,
distribuidores, almacenistas, revendedores, mitasiisagentes comerciales,
etc.). Este canal es tipico de casi todos los mtodude consumo,
especialmente productos de conveniencia o de cofmgraente, como los
supermercados, las tiendas tradicionales, los mescao galerias de

alimentacion.
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En general, se considera que los canales de distiiib cortos conducen a precios de
venta al consumidor reducidos vy, los canales deilaision largos sus precios son
elevados. Esto no siempre es verdad; puede darsmsel de que productos
comprados directamente al productor (ejemplo, vimava a una bodega, en origen),

tengan un precio de venta mayor que en un estabésdo comercial.

En segundo lugar se pueden clasificar también skegielacion que existan entre las

empresas que participan en la distribucion:

a) Canales de conexion horizontal:se establece entre empresasquerealizan la
mismafuncion en la cadena de distribucion, porejeumentrocomercial con
multitud de minoristas.

b) Canales de conexion vertical:  se establece entre
empresasquerealizandistintasfuncionesdentro dstlébdcion.

En tercerlugar, se clasificansegun se venda cimtesda:

c) Con tienda:comerciostradicionales,  supermercados, hipermescado
grandesalmacenes, almacenespopulares etc.

d) Sin tiendatienevariasmodalidades: porcorrespondencia, pdocataporteléfono,

portelevision, por internet, automaticamentecomméqguinasexpendedoras, etc.
2.10. - Comercializacion Vertical.

Este desarrollo relativamente reciente integraaslat con el abastecedor original,
tanto el productor como distribuidores y minorigtabajan en un sistema unificado.
Esto puede darse porque un miembro de la cadeea pusotros elementos llamado
integracion corporativa de sistemas; un fabricagige posea Sus propios
distribuidores al por menor, seria integracion wkela@. Si un minorista posee sus

propios fabricantes, ésta seria integracion pasteri
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2.11. - Comercializacién Horizontal.

Significa que dos o mas organizaciones no compeisdorman una empresa a
riesgo compartido, una operacion de marketing ecdgajyporque éste esta mas alla de

la capacidad de cada organizacion individual.

2.12. - Tipos de Comercializacion.

1. Hotelera.Un hotel necesita posicionarse en un campo mas atitivp como
Gnica alternativa para maximizar su rentabilidaetr®s de todo es necesario tener en
cuenta para quien va dirigido, quien la realizanada realiza, que va a promover y

cuales son los efectos esperados.

2. En Planificacion y Control de Bienes y Serviciod?ara favorecer el desarrollo
adecuado del producto y asegurar que éste enaglyugomento adecuado, al precio

y en la cantidad requerida.

3. Operativo o Tactico.-Esta centrado en la realizacion de un objetivoifilascde
ventas; con determinados presupuestos de marketimgrizados, debe realizar

objetivos de cuotas de mercado a alcanzar.

4. Estratégico.Analiza las necesidades de los individuos y orgadmes; otra

funcién es el seguimiento de la evolucién del ndwca identifica los diferentes
productos-mercados y segmentos actuales o potesicill funcion es orientar a las
empresas hacia las oportunidades econOmicas wamcpara ellas, es decir,
completamente adaptadas a sus recursos, y queefiet recurso potencial de

crecimiento y rentabilidad.
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Cuadro N° 4.-El Proceso de Comercializacion.

EL PROCESO DE COMERCIALIZACION

COMERCIALIZACION K 1. La Mercadotecnia comoe faclor de compeitividad
L )
1. La competencia
ESTRATEGLAS 2 Los precios
COMERCIALES A A Trato
CORTO PLAZD 4 Productos
& Servicio & Cliente
X
PLAMEACHIN 1. El Marketimg hMix
COMERCIAL 2 Evaluacidn &l Plan comercia
-
1. Lafuncién de vemas
NN AT 2 Administracion de la fuerza de ventas
L
MEAGEM Y 1. La Pubiicidad
P CAL M) |< 2 Ptan ce Publicicad

Fuente: www.google.com.bo/search¢ lasetapasdelmaxbesnistrativo&cliente.

2.13.- Comercio

» Se denominacomercio a la actividad socioeconémica consistente en el
intercambio de algunos materiales que sean libred smercado de compra y
venta de bienes y servicios, sea para su usosparanta o su transformacion.

» Es el cambio o transaccion de algo a cambio decosa de igual valor.

Cuadro N° 5.-El Comercio.

Comercio enorigen Comercio en destino
Productoraes | Mayoristas Minaristas
1 Productor Mayorista Mayorista en destino e

an origsn independients

= tral - - Detallist
2 Productor hurt:'lpr'uri?::ala Mayorista en destino indggp:néigﬁtg

Grandes distribuidores:

Central Mavorista T
a FProductor = FPlataforma Establecimientos
hortofruticola an destino distribucion detallistas
I I I I
Grandes distribuidores:
<4 Productor Ceantral hortofruticola Flatatorma Establecimiantos
distribucian detallistas
I I I |
Grandes distribuidores
Cooperativasy grandes productoras S
5 Productor Cantral hortofruticola FlE T Erkn s hT e

distribucian detallistas
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Fuente:www.google.com.bo/search¢ lasetapasdelprocesoadmiivis&cliente.

2.13.1.- Actividades Comerciales

Por actividades comerciales o industriales entendamamto intercambio de bienes o

de servicios que se efectiuan a través de un mercadenerciante.

2.14.- Comerciante

El comerciantees la persona fisica o juridica que se dedica reccio en forma
habitual, como las sociedades mercantiles. Tam&@entiliza la palabra comercio

para referirse a un establecimiento comercialralte

2.15.- Produccion Alimenticia.

En horticultura y agricultura junto con la cienail@mentaria, la fisiologia vegetal es
un tema importante relacionado con las frutas,wasly otras partes consumibles de
la planta. Los temas estudiados incluyen: requistimaticos maduracion del fruto,
caida, nutricién. La produccién de cosechas aliareast también vincula el estudio
de la fisiologia con temas que cubren los tiempgoglantacion y recoleccion éptimos
y el almacenado de los productos para el consummaho, ademas de la produccién
de sustancias secundarias para la farmacologia gosanéticCASSERES, E.
1984).

2.16.- La Horticultura

proviene etimologicamente de las palabras latioidss (jardin, huerta, planta) y
cultura ("cultivo™) clasicamente significaba «cultivo endntas»; el término se aplica
también a la produccion de hortalizas e inclusoaaptoducciéon comercial
moderngFertirrigacion. Cultivos Horticolas y Ornamentales Ed. Mundi-

prensa.)
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2.16.1.- La Horticultura Orgéanica

v es la ciencia y el arte de cultivar frutas, verdurflores y plantas
ornamentales usando los principios basicos de fi@uigra organica para
mejorar y conservar los suelos, controlar las @agareservar variedades o
cultivares ancestrales.

v Horticultura deriva de las palabras latifastus (planta hortaliza) yultura
(cultivo), También se la suele definir como al imdtde plantas sin hacer uso
del arado. La horticultura entonces requiere ebaj@ humano con
herramientas y maquinaria pequéRartirrigacion. Cultivos Horticolas y

Ornamentales. Ed. Mundi-prensa.)
2.16.2.- Hortalizas

Las hortalizas o verduras son un conjunto_de aotdtivadas generalmente en
huertas o regadios, que se consumen como alimgatsea de forma cruda o
preparada culinariamente. Son hortalizas cuya paoteestible son los 6rganos
verdes de la planta, como los tallos, las hojas, gtque forman parte de la
alimentaciérhumana.

El vocablo verdura es mas 'popular' que ‘cientifisa significado varia de una
culturaa otra. desde un punto de vista culinario lastptanomestibles que poseen un
sabor no-dulce (salvo algunas excepciones) se dmsmasi verduras. La produccion

comercial de verduras es una rama de la hortieutanominada olericultura.

El término hortaliza incluye a las verduras y aléagimbres verdes como las habas y

los guisantes. Las hortalizas excluyen a las fryta$os cereales.

Sin embargo esta distincion es bastante arbityania se basa en ningun fundamento
botanico, por ejemplo, los tomates y pimientos @gsideran hortalizas, no frutas, a

pesar de que la parte comestible es un fruto.
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CAPITULO 1l

3.- DIAGNOSTICO SITUACIONAL Y CONTEXTUAL.

Ante la necesidad de contar con una base de daseeidnados iFormular Modelo
Estratégico de Comercializacion de Hortalizas curdribuird a mejorar los ingres
econdémicos de los Horticultcs de la Comunidad Las Piedras, genera la idea «
realizar una investigacidbn cuyos contenidmuestresomo comercializan st

productos los horticultores de la comunidad Laslfa®a la ciudad de Ribera

3.1.Evaluacion Interna (Fortalezas y Debilidades
Figura N° 1- Experiencia Productiva.

¢,Cuantos afos de experiencia tiene usted
produccion de hortalizas

m 10 Afos
m 20 Ao
30 Afos

Fuente:Elaboracion prop.

De acuerdo a la recoleccion de datos mediantegdgimentos propuestos, se dec
que los horticultores de la comunidad Las Piedraejan un alto grado
conocimiento empico en el tema de la produccion de hortalizasual se demuest
en el grafico supericN° 1.
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Figura N° .- Principales Fortaleza de la Instituci

¢.cudles considera que son las principales fors
de la Institucion?

0% 0% = Capital Financier
= Tecnologie
= Calidad de

Producto
= \Jolumen de Ventz

FuenteElaboracion prop.

Las fortalezas que identifica el sujeto inigado demuestran que la calidac
cualidad del producto, son bases significativaglepoder de la comercializaci¢
mientras que la inyeccion financiera y la tecnaogstan ausentes por el siste

operativo financiero forme

Figura N° 2Principales Debilidadede la Institucior

¢.cudles considera que son las principales deb#&
de la Institucion?

B Asesoramient:
Técnicc

® No tener Acces:
Financiert

¥ [nnovacion y
Tecnologii

H Ciclo Estaciona
Productivc

FuenteElaboracion prop.
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El grafico anterior esta demostrando que las pales debilidades de la asociac
de horticultores, se basa en la falta de asesan&miécnico que en el mayor de
cas® son de tendencia eventual, por tratarse de wageion de caracter empiric
de igual forma se nota la ausencia del apoyo fieamc como también de

innovacion tecnoldgica, incluyendo el ciclo estaaloproductivo que consiste st
en una etapaedproduccion anual que se identifican en las estasilluviosas y d
sequias, identificando a la primera como una époeaimposibilita la produccion ¢
hortalizas menores por la fuerte precipitaciéniiea que cae en la zona, tambiél
identifica eltipo de suelo en la regién, como suelo forestal eorPH de 3.5 d

acidez, mientras que el suelo agricola es de

3.2.2.-Entorno (Oportunidades y Amenazas

Figura N° 4- Principales Oportunidades.

¢, Cudles son las oportunidades que el entorno dén
para Comercializar su Producto?

B Gestion de Puesto |
Venta Propi

® Ubicacion Geografic.
de la zona Productc

Entidades di
financiamiento

FuenteElaboracion proja.

El presente cuadro nos demuestra que la asocia@ohorticultores, tiene ur
excelente oportunidad de gestion de un puestaldéjeenta en el nuevo mercado d
ciudad de Riberalta que garantizara un innovadstersia de venta directo

consumidoy afladiendo que la ubicacién geografica forma pdeeuna marcac
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oportunidad para los productores de la comunidsidmesmo que las entidades
financiamiento estan ofertando recientemente opmtales de crédito que

asociacion debe viabilizar ra el beneficio de sus asociados.

Figura N° 5- Principales Amenazas.

¢,Cuales son las dificultades 0 amenazas al cortizaci
su producto?

® No tener puesto ¢
venta Propi

E No contar cor
ambiente adecua

= No estar afiliado :
los Revendedor

Fuente: Elaboracion prop.

El grafico nos demuestra qua Asociacién de Horticultorecarece desde hace
tiempo atras lanecesidacde contar corun ambiente propio dventa fija que este
adecuado a las normas vigenteccomercializacién, y el riesgo de estar sometidc

fuero organizativo de intermediarios de otra judsibn.
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3.2.3.- Mercado.

Figura N° (.- Mercado de Comercializacion.

¢Actualmente donde comercializa usted sus prod?

\ 206

0%

= En el propio
Municipio

= En la propia
Comunidad

= En la Ciudad de
Riberalta

Fuente Elaboracion prop.

La presente graficacion demuestra que los productesla Asociacién d
Horticultores de la Comunidad Las Piedras iderifigmposibilidad de
mercantilizacion de los productos en el Municip® RBuerto Gonzalo Moreno, ¢
mismq que en los porcentajes de consumo en la comutielaeh tendencia baja p
tratarse del lugar de produccion, mientras quedgamcanalizacion de ventas se

realiza en la ciudad de Riberalta por la capactadonsumc
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3.2.4.- Producto.

Figura N° 7.-Variedad dEelortalizas que se Culti.

;Que Variedad de Hortalizas cultiva usted?

Réabana
3%

Aji picantt
5%

Aji dulce
10%

Cole
5%

Pepinc
12%

Lechugg
30%

FuenteElaboracién prop.

De acuerdo al diagnoéstico realizado, de los praduque mas se cultivan, son

siguientes:

El 30% de la produccion es el cultivo de lechud otro 30% se lo dedican a
cebolla de corte de hoja verde, acompafiado poegh@ con una proporcion ¢
12%, mientras que las demas variedades, comoadillag, tomate, aji picante, cole

rabanos demuestran un bajo porcentaje de culiventrasque los de porcentaj
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mayores tienen un alto requerimiento de ventasrptarse de hojas verdes fresce
la cercania del centro de produccion con el mercadiemas que estas variedade:
se pueden adquirir de otras regiones de produa®bdmpais, pr su fragilidad en €

largo recorrido del transporte

Figura N° {.- Apoyo Institucionapara Comercializ..

¢, Qué apoyo institucional recibe usted
Comercializar su Producto?

® Comuna

B Municipal

® Gobernacio
E Naciona

® Ningunc

Fuente:Elaboracién prop.

El presente diagnéstico realizado verifica que dosductores de la Asociacion
Horticultores, o reciben ningun tipo de apoyo para la comerciaiima de su:

productos.
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Figura N° ¢-Ampliar y Tecnificar la Poduccion

¢ Esta usted de acuerdo en ampliar y tecnifice
su producciéon?

S|
ENo

FuenteElaboracion prop.
La totalidad de los proictores de hortalizas de la comunidad, considergotitante
ampliar y tecnificar su produccion para facilitaragmentar los volumenes
productividad.

3.2.5.-Estructura Administrativa Comercial.

Figura N° 10.Sistema de Comercializacit

¢, Cuentan con un sistema adecuad
comercializacién?

Si
0%

—

Fuente: Elaboracion propia.

Las ventas empiricas e individuales que realizanhlarticultores de la comunide

demuestran la necesidad de contar con un nuevemsisde comercializacic
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adecuado a las normas vigentes en nuestro que tiendan a mejorar sus ingre

fortaleciendo su institucionalid.

Figura N° ‘1.- Formalizacion administrativa delanejocomercial.

No ¢Le gustaria formalizar administrativament
0% manejo comercial de su productc

Fuente: Elaboracion propia.
Los horticultores de la asociaciéon estdn de acuemdofrmalizar su sistem
comercial con la finalidad de ingresar a la din&@dministrativa comercial viger

en nuestro pais.

Figura N° :2.-Capacitacion sobre comercializac

No ¢Le gustaria a usted recibir capacitacion s
0% comercializacion?

Fuente: Elaboracién propia.

Los resultados @ presente diagndstico, revela la necesidad decapacitacior
tecno-administrativ@omercial, que posibilite una nueva apertura paus

emprendimientos productiv
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CAPITULO IV

4.-ESTUDIO DE MERCADO.

El presente proyecto demuestra indicadores pressioe el modelo estratégico de
comercializacion en los horticultores en la comadiflas Piedras el cual refleja las
oportunidades que se obtiene de ventas directanauenidor y limitaciones a la hora
de sacar el producto ya que no se debe sacaraptidad el mismo producto por
tanto que eso hace que el producto baje de precio.

4.1 .- Oferta

Conjunto de sujetos econdmicos que ofrecen mereaden venta; y en sentido mas

amplio, se llama asi a la cantidad de mercadenfasductos llevados al mercado.

4.2.- Demanda

v' Es el monto de cantidades que un comprador desgaria@gn los mercados.
La demanda sera efectiva cuando sea llevada aefpata distinguirla de la
demanda meramente potencial, la que hubiera podaizarse, obviamente,
no siempre se identifica la demanda potencial yldmmanda efectiva. Se
distingue también la demanda final de la demandivati. Bienes de
consumo, bienes de produccion, mientras que denderdaada, es la que se
deriva de la demanda final. Si aumenta el gasto paddlico, o de los
empresarios en maquinaria de produccién, pondrjnegm una demanda de
insumos intermedios y de materiales primarios paréabricacion de los

bienes finales.

v Dicese de la cantidad de un bien o servicio quindinmiduo desea al precio
corriente. La demanda total en la economia es ad@mocomo demanda
agregada.
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4.3.- Indicadores de Evaluacion del Proyecto.

4.3.1.- Evaluaciones periddicas

Las primera evaluacion periddica la realizara ehitgo de comercializacion con la
directiva de la Asociacion de Horticultores: En digm al primer semestre de
iniciada las actividades comerciales, realizandandiisis y evaluaciéon del balance
de los estados de resultado de comercializaciofosialiferentes productos, y la
segunda se realizara terminado el segundo sendestaegestion anual, realizando la
misma operacion con el balance de estado de rdsuttan la finalidad de verificar

las pérdidas o ganancias que tiene la organizagifle esta manera realizar los
ajustes correspondientes en las areas que se tgnganejorar.

4.3.2.- Evaluacion participativa final

En el primer afio al finalizar la gestion el técnammercial junto a la directiva de la
asociacion coordinaran la realizacion de una asanlgeneral de evaluacion
participativa, donde participaran todos los sogi@®cias de la organizacion, para el
cual los técnicos de las diferentes areas del magittatégico comercial tendran que
presentar todos los estados financieros de ldungin, para analizar los resultados y
objetivos alcanzados, y posibles ajustes a lavidatles de las areas que no
alcanzaron sus metas propuesta, de tal maneraeguealgce una planificacion mas

objetiva y visionaria para la siguiente gestion.

El andlisis de los resultados de esta evaluacida primera gestion, nos serviran de
guia para la proyeccion comercial de nuestra orgaiin en los préximos afos

venideros.
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CAPITULO V
5.- ANALISIS DEL ENTORNO

5.1.El presente trabajo investigativo se desarrollardaeComunidad Las Piedras
Municipio de Puerto Gonzalo Moreno, que en la dictad cuenta con 200 familias
de las cuales el 40% de ellas se dedican a lachbutia tradicional que desde
tiempos de la colonizacion cauchera a mediadosigll pasado vienen utilizando
hasta hoy metodologias rudimentarias en la prodocgi su comercio también
tradicional utilizando el intermediario y el truegiel restante de los habitantes de la
comunidad han direccionados sus actividades addupcion mixta de productos y

especies agroforestales, semi perenne, pescaj@astadera y cultivos anuales.



CAPITULOVI

COMERCIALIZACION



51

CAPITULO VI

6.- COMERCIALIZACION.

La estructura comercial que se propone para laidsioa de Horticultores de la
comunidad Las Piedras, es una estructura basicaprdea a las condiciones
organizacional, econémico — productivo, por su aarasencillo que permite la
coordinacion de manera facil entre las diferentapas comerciales en el ambito de

Su area operativa.

6.1.- Tipo de Comercio.

De acuerdo a la investigacion realizada, el tipocdeercio que se propone a la
Asociacion de Horticultores, es el de tipo estiatégue permite analizar las
necesidades de los individuos y organizacioneas, faticion es el seguimiento de la
evolucion del mercado e identifica los diferentesdpctos-mercados y segmentos
actuales o potenciales, Su funcion es orientas @téidades hacia las oportunidades
econdmicas atractivas para ellas, es decir, compkgite adaptadas a sus recursos

gue ofrecen un potencial de crecimiento y rentddi

6.2.- Modelo Estratégico de Comercializacion.
El estudio de investigacion identifica la implensaidn de un modelo basico de tipo
estratégico comercial, por sus procesos estruetia@torde a las necesidades de la

asociacion de horticultores de la Comunidad LadrBge

Cuadro N° 6.- Modelo Estratégico de Comercializacio

— ITécnic-:':l Comercia‘

I Asociacion de | i

e Horticultores i -
e
L ________ Encargado de H
B I Ventas _E

_ Encargado de [
| Almacenes |

Fuente Elaboracién Propia.
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6.3.- Areas Especificas Destacables(Funciones Edfieas).
A continuacién se mencionan y detallan las areaddnentales que se proponen a la
Asociacion de horticultores comunitarios, asi caue funciones especificas de cada

una de las areas destacables.
6.3.1.- Productores.
Los productores asociados tienen las siguientesduoes:

a) Los productores son la parte fundamental de layp@dn, y responsables del
abastecimiento del stock requerido para su conigai@n de acuerdo a la
demanda del mercado de consumo regional.

b) Aportar con diferentes variedades horticolas, dadtis a la transaccion
comercial.

c) Ampliar, tecnificar y comercializar la produccion.
6.3.2.- Asociacion de Horticultores.
LaAsociacion de productores Horticolas tiene Igaientes funciones:

a) Asociar a los productores de hortalizas de la codaahn

b) Organizar, Planificar, gestionar y Direccionardasividades productivas con
destino a su comercializacion.

c) Realizar otras gestiones inherentes al fuero asoxia

d) Provisionar al comercializador de equipos, instmio®, ambientes y lo

necesario para su trabajo.

6.3.3.-Técnico de Comercializacion.

EL RESPONSABLE DE COMERCIALIZACION.- Es la persona encargada de
apoyar todas las actividades de comercializacionival local y regional, en
coordinacion con el directorio de la Asociacion la@ticultores, por lo tanto las

actividades habituales seran las siguientes:
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Mantener una buena presencia e higiene ante Bged.

Conseguir pedidos de los productos que cdaliezecla organizacion.
Visitar de puerta en puerta a los clientes potéegiaofreciéndoles
demostraciones de los productos que comeraializ

Ofrecer los productos con sus respectivas litaprecios

Satisfacer las exigencias de los clientes l@nmejor forma posible
procurando que estos se encuentren absolutameaetsfechos en sus
requerimientos.

Comercializar todas las diferentes clases de ptoduque produce la
organizacion.

Entregar las ventas en el dia, sin opcion acéia alguna.

Conservar en buen estado los productos a sigo,caaso contrario
cancelara el importe como si hubiese sido comézati.

Cuidar  bienes, ambientes, equipos, alimentos yellgu que se le
proporciones para el trabajo como comercializador.

Rendira cuentas en forma documentada, cada déh dia. En caso de
demora respondera de los intereses causadae desfecha en que debia
rendir cuenta.

Es responsable por la pérdida o deterioro onadm por descuido o
negligencia.

No sera responsable por el deterioro o la igardle los productos en su
poder que se originen por caso fortuito.

El gestionara con la debida diligencia y oportadidla cobranza de los
créditos y hacer uso de todos los medios lsgal@ra obtener su cobranza
haciéndose responsable por los perjuicios que @oasi su omisidn o
tardanza.

Por las ventas al contado, depositard en g¢letiida caja de ahorro de la
Organizacién en el Banco, o en caja M/N de Iacima de la misma

organizacion. El importe total en su integrid@d ventas al crédito, solo
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procederan con la expresa autorizacion del leadpr, el mismo que
evaluara Yy calificard las garantias ofrecidas.

- Realizar estudios continuos de mercado.

- Proponer la celebracion de convenios con instihescasociativas 0 empresa

publica yprivada para vender el producto.

6.3.4.- Secretaria.

Las funciones de la secretaria son las siguientes:
a).Recepcionar, clasificar, registrar, distribuir glavar la documentacion
que ingresaala Asociacion.
b).Redactar documentos de acuerdo a instruccionesitisgs y/o
generales.
c).Coordinar reuniones, concertar citas y preparancame
d). Velar por la seguridad y conservacion de los damntos de la Oficina.
e). Mantener la existencia de Utiles de oficina y egase de su distribucion.
f).Orientar al publico en general sobre gestionesalizezse y la situacion

deladocumentacion.

6.3.5.- Encargado de Ventas.

EL RESPONSABLE DE VENTAS.- Es la persona encargdeapoyar todas las
actividades de comercializacion de los diferenteglyctos en coordinacion con el
técnico de comercializacion, por lo tanto las ad#des habituales podran ser las

siguientes:

- Encargado de ventas locales y regionales (ofreoénegar y cobrar).

- Encuestar y Verificar estado de conservacion delywto donde el cliente.

- Verificar y controlar en el almacén la buena calidiel producto (bolsas en
buen estado, bien presentable y cualquiera fueravalse, etc.)

- Demostrar la calidad del producto al momento denteega al cliente.

- Rendir el dinero de las ventas diariamente.
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Coordinar mantenimiento de vehiculos mensual (dtarston Mecanico)
Emitir factura por cada venta.

Emision de nota de entrega.

Emisién de la guia de remision

Comunicar a los clientes sobre los envios, horaigoléegada, etc.

Entregar recibo de ingreso por ventas (nombrejdzhiy valor)

Llevar registros en cuaderno de ventas (fecha, noh cliente, cantidad).
Coordinar con responsable de almacenes (cantidgzbrdble para ventas
locales y regionales).

Apoyar a almacenes en el traslado del producto.

Ademas seran atendidas otras actividades que lanQ@egion requiera previa

solicitud expresa de las mismas, por lo tantodasats enunciadas en cada una de las

areas no son causal de limitacion de las funcicem@gnadas, por lo que las

autoridades superiores podran asignar nuevasdaidies.

6.3.6.- Responsable de Almacenes.

EL ALMACENERO.- Es la persona encargada de controlar los ingresabdas de

materias primas, productos terminados, insSumosog otecesarios para la produccion

y comercializaciéon de productos en coordinacion ebmeécnico de ventas, por lo

tanto las actividades habituales podran ser lasesites:

Mantener el orden y la limpieza del almacén doreddepositan las materias
primas y producto terminado (caAmaras frias y déppsalmacén de insumos
y otras dependencias que permitan realizar inviergéarcualquier momento.
Registro de temperatura de cada camara de friotrotamdo el buen
funcionamiento de las mismas.

Manejar el control o kardex de clientes antiguasctualizar cuando existan

nuevos clientes.
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- Manejar al dia los controles o kardex de las mageprimas y productos
terminados que ingresan y salen de su almacémgneimien cuenta el N° de
lote y fecha de produccion, ingreso y vencimiengalizando los documentos
necesarios para el control (Nota de Salida, NotaEdé&ega, Nota de
Devolucion y Nota de Ingreso).

- Coordinar permanentemente el cruce de informaadmnesel inventario total
con el encargado de ventas.

- Entregar cada fin de mes el control de Inventalala, al técnico comercial.

- Coordinar con el responsable de comercializacidmesta disponibilidad de
productos en almacenes, oferta y lanzamiento deosygoductos, productos
con fecha proxima al vencimiento, realizando unanlau rotacion de
productos.

- Realizar los documentos de control (Nota de Ingrnes®alida) para cada
producto.

- Optimizar el uso de energia eléctrica en las candeafrio, freezers y otros
equipos, apagandolos cuando no sea necesaridigadidn sin comprometer
la calidad de los productos.

- Revision permanente del buen funcionamiento dérémzers y camaras, ante
cualquier anormalidad comunicar al técnico comercia

Otrastareas:

- Apoyo como auxiliar de produccion.
- Coordinar con el técnico de Produccion sobre irggdesproductos.
- Atencion a clientes, productores y demas provesdme amabilidad, respeto

e igualdad (recordando que el cliente siempre fiemazon).
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CAPITULO VI

7.- INGENIERIA DEL PROYECTO.

Para la realizacion del presente proyecto se tama&m cuenta las siguientes
herramientas técnicas que apoyaron la realiza@da thgenieria de la investigacion,

el cual se demuestra a continuacion:

Cuadro N° 7.- Materiales de Campo y Gabinete.

a) Materiales de Campo b) Materiales de Gabinete
= Cémara Fotogréfica Digital = Computadora
= Tablero = Impresora
= Papeldgrafos = Material de Escritorio
= Lapiceros, Lapices, Tajadores = Data Show
= Formularios de encuestas = Calculadora
= Personal de apoyo
= Movilidad, para transporte.
=  Combustible

Fuente: Elaboracion Propia.

7.1.- Presupuesto.

Para la realizacion de la presente propuesta dsstigacion, en sus diferentes fases,
gue van desde su inicio con la aprobacion dellgsafta la defensa, se ha estimado

un presupuesto global aproximado de:



Cuadro N° 8Presupuesto del Proyecto
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ITEM DETALLE DE DESCRIPCION | CANTIDAD COSTO COSTO
MATERIALES O UNIDAD UNITARIO | TOTAL
INSUMOS
1. Equipo de Equipc 1 450(,0C 450(,0C
Computacién
2. Impresore Unidac 1 200¢,0C 200¢,0C
3. Alquiler Camare Mese! 3 50,0C 150,0C
Fotografica Digital
4, Combustibl para Ltrs. de Gasolir 30 3,74 112,2(
transporte
5. Interne 2 horas por d 60 6,0C 36(,0C
6. Pagcdel encargado d Por di: 15 10C 300¢,0C
proyecto y de Personal
de apoyo
7. Refrigerios Taller 3 30(¢,0C 90(,0C
Sub Total 11.022,20
7. Material de
Escritorio
7.1. Carpetas de Cartuli Unidac 2 3,0C 6,0C
7.2. Papel Tamarfio Cal Resme 3 38,0( 114,0C
7.3. Tinta Impresor: Unidac 8 15¢,0C 120¢,0C
(Recarga)
7.4, Tablerc Unidac 6 15,0( 9C,0C
7.5. CD Unidac 10 3,0C 30,0C
7.6. Lapiz Caje 1 12,0( 12,0(
7.7. Boligrafos Caje 1 35,0C 35,0(
Sub Total 1.48%,0C
8. Servicios Graficos
8.1. Fotccopia: Ejemplare 5 20,0¢ 100,0c¢
8.2. Anillados Ejemplare 5 10,0C 50,0¢
8.2 Empastad Ejemplare 5 100,0( 500,0(
Sub Total 650,00
PRESUPUESTO TOTAL Bs. 13.159,20

Fuente: Elaboracién Propia.

El costo aproximado que demandara el estudio desfigacion propuesto sera
de:13.159,20/100 Bolivianos (Trece Mil, Cientos ¢ienta y Nueve 20/100

Bolivianos), financiamiento que desde su inicicaseubierto en su totalidad por el

postulante.
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CAPITULO VI
8.- TAMANO Y LOCALIZACION

8.1.- Nombre de la Entidad, Grupo o Region Benefiaria.

La entidad beneficiaria es la Asociacion de Hoftares de la Comunidad Las
Piedras del Municipio de “Puerto Gonzalo Morend’Departamento Pando.

8.2.- Referencia Geografica o Idealizacion del Pregto.

Ubicacion del Departamento de Pando, la Provincaeé de Dios, el Municipio de

Puerto Gonzalo Moreno y la Comunidad Las Piedras.

8.2.1.- El departamento de Pando.Se encuentra situado al Norte del Estado
Plurinacional de Bolivia, este limita al Norte darRepublica Federativa del Brasil y
al Sur Este con el Departamento del Beni, al Esteel Departamento de La Paz, al
Oeste con la Republica del Perd, su extensioritoigat en kilometros del
Departamento es de 63.827 kmz,

8.2.2.- La Provincia Madre de Dio€uenta con una extension territorial de
10.879kmz2y limita al Norte con la provinciaManurgbiSur con la Provincia Vaca
Diez Beni, Este con el departamento del Beni, att®©eon la Provincia Abel

lturralde de la Paz.

8.2.3.- El Municipio de Puerto Gonzalo Morenolimita al Norte con la provincia
Manuripi, al Sur con la provincia Vaca Diez BemiEate con la provincia Vaca Diez
Beni, al Oeste con el Municipio San Lorenzo, y ¢aeron una extension territorial
de 1.770kmz2.



Mapa N° 4.-Mapa Municipio de Puerto Gonzalo Moreno.
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8.2.4.- Ubicacion Geografica de la Comunidad Las &ilras

La ubicacion geografica tiene las siguientes catadas 11° 04” latitud Sur y 66° 13”
latitud Oeste, con sus colindancias al Norte co@deunidad Lago Victoria, al Sur
con el rio Beni, al Este con la Ciudad de Ribergltal Oeste con la Comunidad
Gonzalo Moreno.

Figura N° 5.-Mapa de Ubicacién Las Piedras
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CAPITULO IX
9.-. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

9.1. - La Organizacion.
— Se define la organizacion como “un esfuerzo coojudbnde las actividades

de un grupo de personas tienden a estar coordinadas

— Se define también como “un grupo humano deliberasdéenconstituido en

torno a tareas comunes y en funcion de la obterd®drbjetivos especificos”.

— Asociacién de personas regulada por un conjuntaadmas en funcién de

determinados fines.

9.2.- Administrativos.
Elaborar un modelo estratégico comercial consistaesnir todos los elementos
necesarios para el desarrollo de sus actividadesmplimiento adecuado de sus
funciones para lograr los objetivos propuestosadesbciacion de horticultores.
La organizacion para el cumplimiento de sus acidés debe considerar los
siguientes elementos principales como:

» RecursosHumanos.

» Insumos y Materiales.

» RecursosEconomicos.

» RecursosTecnologicos.

Para que la administracion de estos recursos ssané, existen instrumentos o
directrices que permiten apoyar la atencion o zaeidn de tareas diarias, las cuales
se constituyen en elementos eficientes de comuditacoordinacion, direccion y
evaluacion administrativa. Por ello, un modelo astyico comercial bien

estructurado, es facil de entender e implementar.
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Toda organizacion privada o publica, debe contar woa base sdélida legalmente
constituida, de igual manera debe contar con paéfiestrategias, procedimientos y
normas para su desenvolvimiento, desarrollo nodeaus actividades cotidianas, de
acuerdo a su tamafio y giro, varian en el gradol ejues se les da autonomia al
personal y las distintas unidades que la conforman.

Si se considera a la administracion como la fuemzbenada para que opere una
organizacion, en ese ambito es necesaria la ajicae directrices esenciales con

las cuales podra funcionar de mejor manera.

En este sentido, una organizacion basada en poecguministrativos comerciales
debe contar con elementos tales como:

v' Escritura Pablica de Constitucion.

v Politicas y Normas Procedimentales.
v" Planes y Proyectos.
v

Bienes, inmuebles, mobiliarios, maquinarias, egsliposeres y otros.



CAPITULO X

ASPECTOS FINANCIEROS
Y DE
FINANCIAMIENTO
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CAPITULO X
10.- ASPECTOS FINANCIEROS Y DE FINANCIAMIENTO.

10.1.- Aspectos Econdmicos Financieros.
La presente propuesta demandara un gasto admtinstyade funcionamiento, por lo
gue la Asociacion Productiva comunitaria tendra quigrirlas, y para ello se calcula

un aproximado de los gastos para un afio que ancawton se detallan:

10.2.- Gastos Administrativos.

Cuadro N° 9 Gastos Administrativos

PRESUPUESTO DE LOS GASTOS ADMINISTRATIVOS PARA UN ANO

TOTAL
N©° DETALLE UNIDAD | CANTIDAD BH:\SIEFCQ) Bs.

ANUAL

1 | Técnico de Comercializacion Meses 13 2.500,00 .5C2R00

2 | Secretaria Meses 13 1.800,00 | 23.400,00

3 | Encargado de Ventas Meses 13 1.800,00 23.400/00

4 | Responsable de Almacén Meses 13 1.800,00 | 23.400,00

Total Gastos Administrativos por Afo 102.700,00

Fuente: Elaboracion Propi

Los célculos de los gastos administrativos por p@ la asociacion asciende a
(202.700 00/100 Bolivianos.), Ciento Dos Mil,Se¢etos 00/100 Bolivianos.



10.3.- Gastos de Funcionamiento.

Cuadro N° 10.- Gastos de Funcionamiento.
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PRESUPUESTO DE LOS GASTOS DE FUNCIONAMIENTO PARA UN ANO

N° DETALLE UNIDAD | CANTIDAD COSTO COSTO
MENSUAL ANUAL
1 | Gastos de material de Escritorio Meses 12 80,00 960,00
2 | Consumo de Energia Eléctricz  Meses 12 150,00 | 1.800,00
3 | Consumo de Agua Potable Meses 12 30,0860,00
4 | Consumo de Material de Meses 12 50,00 | 600,00
Limpieza
5 | Gastos de Comunicacion Meses 12 50,00 600,00
6 | Gastos por Reparaciones y Meses 12 300,00 3.600,00
Mantenimientos
7 | Publicidad Meses 6 120,00 720,00
8 | Compra de Ambiente de Vent¢ Ambiente 1 5.000,00 5.000,00
9 | TransportgCompra de Vehiculo) Vehiculo 1 18.0Q00 | 18.000,00
Total Gastos de Funcionamiento por Afio 31.640,00

Fuente: Elaboracion Prop

Los célculos de los gastos de funcionamientos yai@io de la asociacion asciendea
(31.640 00/100 Bs.), Treinta y Un Mil Seiscientasa€enta 00/100 Bolivianos.

Lo que significa que entre los gastos administoatiy de funcionamiento para un afo
ascienden a (134.340 00/100 Bolivianos.), Cienteinta y Cuatro Mil, Trecientos

Cuarenta 00/100 Bolivianos, Tomando en cuenta guesegastos de funcionamiento

los dos ultimos items se adquiriran por Gnica vez.




CAPITULO X1

ASPECTOS
LEGALES Y DE
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CAPITULO XI
11.- ASPECTOS LEGALES Y DE CONSTITUCION.

La presente investigacion se basa en el marcaddaridn los Articulos y Paragrafos
de la C.P.E, Constitucion Politica del Estado yCéldigo de Comercio, sobre la
Comercializacion interna y externa de diferentesdpctos, que a continuacion

resaltamos.

Articulo 307. El estado reconocera, respetara, protegera y mendada organizacion
econdémica comunitaria. Esta forma de organizaci@on@mica comunitaria
comprende los sistemas de produccion y reprodua#dia vida social, fundados en
los principios y vision propios de las naciones yelgos indigena originario y

campesinos.

Articulo 308. I. El Estado reconoce, respeta y protege la iniciginkada, para que
contribuya al desarrollo econémico, social y faztah la independencia econdmica

del pais.

Il. Se garantiza la libertad de empresa y el plenccieje de las actividades

empresariales, que seran reguladas por la ley.

Articulo 318. I. El Estado determinard una politica productiva #tdal y comercial
gue garantice una oferta de bienes y serviciosienfes para cubrir de forma

adecuada las necesidades bésicas internas, yop@lader la capacidad exportadora.

II. ElI Estado reconoce y priorizara el apoyo a la mimgeion de estructuras

asociativas de micro, pequefas y medianas emguesdisctoras, urbanas y rurales.

lll. El Estado fortalecerd la infraestructura prodwagtimanufactura e industrial y los

servicios basicos para el sector productivo.
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CAPITULO XlI
12.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

La evolucion del sujeto investigado demostro Igsiigintes indicadores, a partir de

esas muestras se efectlan las siguientes con@gasiaecomendaciones.

12.1.- CONCLUSIONES.

¢ La comercializacién de productos es tan importaot®o su produccion, el
cual implica diferencias significativas en la rdnlidad de la actividad; La
comercializacién de un producto exige conocimietgbmercado de destino,
experiencia y recursos. La parte fundamental deecaalizar es tener a la
disposicidén los medios idoneos para hacer llegaradiucto al consumidor
final, es decir, distribuidor mayorista, distribaidminorista, cadenas de
supermercados, casas importadoras, almacenes yistaso

¢ Los diferentes grupos sociales de productores adosiempiricamente en la
region, dan como resultados una debilidad orgamimat que dificulta el
trazados de metas que proyectan objetivos colectiMogidos a mejorar la
venta de sus productos.

¢ Los resultados obtenidos en esta investigacion,udstran que una buena
estructura organizacional es capaz de superar idgesdé crecimiento o
mejora hasta hoy imposible de realizar, utilizahdaoamientas adecuadas en
funcion a las diferentes necesidades planteadaglifenentes tipos de
emprendimiento.

¢ La Comercializacion de “cualquier producto”, eragibito rural, suele ser un
término altamente técnico no apto para el mandjdiaoo de la colectividad
campesina e indigena en diferentes tipos de treios@s comerciales,
tomando en cuenta que sus niveles educativos oeg@nacion no responden
a las exigencias que implica un proceso comer@talitamente establecido.

¢ La presente investigacion demostré que tan solouc@npequefia estrategia

comercial, se obtuvo significativos avances en a&bd camino de la
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comercializacion de pequefios productos como hmoaetalique antes eran
sujetos de “regateos” por parte de intermediarios.

¢ Asi mismo este estudio también demuestra que lm3duptos que antes eran
ofertados en puestos ambulantes sin cumplir coex@gncias y condiciones
minimas, hoy llegan a tener muestras de calidaalubsdad requeridas por

las normas vigentes.

Por ultimo, queda demostrado que utilizando uresiatde control adecuado en el
manejo de la comercializacidén de cualquier prodwsicespecial de hortalizas, se
puede demostrar tanto la produccion como la cordéeracion, ademas de la calidad

salubridad y las pérdidas o utilidades del negeniguestion.
12.2.-RECOMENDACIONES.

Apuntamos las recomendaciones a diferentes adjoesienen que ver con el tema

comercial.

v La cultura de los productores horticolas de la gudad Las Piedras, es un
escollo de dificil adaptacion, por lo que se swierodificar sus criterios
tradicionales para poder proyectarse en el difaihpo de la comercializacion
con patrones innovadores.

v Para seguir mejorando los niveles de capacidad rotmhee recomienda a los
pequefios y medianos productores de la zonaprom@ermanente
capacitacion en comercializacion y marketing gue feilite el acceso o
penetracion en la mercadotecnia moderna especitdmeana los productores
horticolas de la Comunidad Las Piedras.

v' En zonas productoras como la Comunidad Las Pigdodias, es importante
gue todas las politicas publicas estén direcciaadgarantizar la produccion
y comercializacién del producto local.

v' También recomendamos a productores y autoridadestadlecer alianzas
estratégicas de negocios que ayuden a operatinizfor en el area de la

comercializacién de diferentes productos de laoregi
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v' Los diferentes programas de inversion en el segtoductivo deben de
contemplar toda una cadena productiva hasta surctatieacion final.

Por ultimo cada vez que se lanza una nueva profoomercial, es importante tomar

en cuenta el tipo de mercado y su consumidor



ANEXOS
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(Afiliados o socios de la Institucién).
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Nombre y Apellido

Variedad de

Cultivo

Superficie del

Area de Cultivo

Lugar de
Venta.

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19
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Anexo 2.- FORMATO DE CUESTIONARIO

(Afiliados o socios de la Institucion).

Estimado sefior, con el objeto de mejorar los iragrele losHorticultores, les invito a

formar parte de la contribucién del proyec¢tormular Modelo Estratégico de

Comercializacion de Hortalizas para los Horticultoles de la Comunidad Las

Piedras” del Municipio de Gonzalo MorenoCon el apoyo en la contestacion a las

siguientes interrogantes dela Encuesta:

l. Informacién General

1) Fecha:

2) Nombre de la Organizacion:

3) Direccién:

4) Teléfono:

5) Nombre del

6) Cargo:

Encuesado:

Il. Evaluacion Interna

1) ¢Cuéntos afios de experiencia tiene usted en laquioth de Hortalizas?
- 10Afies 20Afos 30 Afios

2) ¢Cuédles considera que son las principales Fortatezta Institucién?

- Capital Financiero

- Tecnologia

- Calidad del Producto
- Volumen de ventas

3) ¢ Cuadles considera son las principales debilidaglés lhstitucion?

- Asesoramiento Técnico

- No tener Acceso Financiero
- Innovacion y Tecnologia

- Ciclo Estacional Productivo

111. Entorno

1) ¢Cudles son las oportunidades que el entorno dapesa Comercializar su Producto?
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-Gestion de Puesto de Venta Propio
-Ubicacién Geografica de la Zona Productora
-Entidades de Financiamiento

2) ¢Cudles son las dificultades o amenazasal conmeegial producto?

-No tener puesto de Venta Propio
- No contar con Ambiente adecuado
- No estar Afiliado a los Revendedores

V. Mercado

1) ¢Actualmente donde comercializa usted sus prodictos

-En el Propio Municipio
-En la Propia Comunidad
-En la Ciudad de Riberalta

V. Producto

1) ¢Qué variedad de Hortalizas cultiva usted?

R.

2) ¢Qué apoyo Institucional recibe usted para comiaiau producto?

- Comunal

- Municipal

- Gobernacién
- Nacional

- Ninguno

3) ¢Esta usted de acuerdo en ampliar y tecnificaralupcion?

SI NO

VI. Estructura Administrativa Comercial

1) ¢Cuentan con un sistema adecuado de comercialiZacio

SI NO

2) ¢Le gustaria formalizar administrativamente el fiaoemercial de su producto?

SI NO

3) ¢Le gustaria a usted recibir capacitacién sobremmatizacion?

SI NO
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Registro Fotografico
Comercializacion de los Productos de la Asociad@Horticultores
de la Comunidad Las Piedras.

Venta del producto de la Cebolla en H(Foto N° 1. Lugar de vent
aceras deMercado de la Ciudad de Riberal

Venta del producto de la Lechuga y Cebolla en KFoto N° 2. Lugar d
venta, aceras dMercado de la Ciudad de Riberalta).




Venta del producto de la Lechuga, Cebolla en Hofgiyulce (Foto
N° 3. Lugar de venta, aceras del Mercado de ladCiu@ Riberalts

Venta del producto de la Lechuga y Aji Du(Foto N° 4. Lugar de vent
aceras deMercado de la Ciudad de Riberal
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Venta del producto del Aji Dulce, Lechuga y Cebha@h Hoja(Foto N° 5.
Lugar de venta, aceras del Mercado de la CiuddRilukralta)

Tienda de los Intermediarios “revendedor(Foto N° 6. Lugar de venta, aceral
Mercado de la Ciudad de Riberal




