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RESUMEN INFORMATIVO

La presente investigacion tuvo como objetivo principal realizar un plan de
optimizacion en el proceso comercial en la parcela 71 de los productos agricolas
a través del marketing agropecuario en Calabozo, estado Guarico. Este plan
beneficia a los agricultores, duefios de la finca y trabajadores del sector,
permitiendo asi mejorar la capacidad de venta y comercializacion de productos
agricolas, materia prima, semielaborados y producto final. Sus antecedentes son
de 2 proyectos internacionales y 3 nacionales referentes al tema del presente
proyecto, dandole mayor calidad a la investigacion. Estuvo enmarcada
metodoldgicamente bajo el disefio de investigacion de campo, con modalidad
de proyecto factible. La poblacion esté representada por (30) treinta personas
obreras y personal de la finca, debido a que es la poblacion que trabaja
directamente con la comercializacion agricola. Para su investigacion se utilizard
un instrumento de respuestas dicotomicas construidas por (10) preguntas
breves. Se optimizara el proceso productivo y administrativo, el marketing
agropecuario fundamental para comercializar los productos, y asi alcanzar los
objetivos propuestos. Donde buscaran personal calificado que les permitira
crecer en el medio agropecuario y obtener ganancias y se concluyd que para
generar una mejor rentabilidad en la parcela 71, se establecerd un programa de
comercializacion directa productor consumidor para las unidades de venta seran
las que facilite la venta al por menor.

Descriptores: Plan, optimizacion, marketing agropecuario.
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INTRODUCCION

El marketing agropecuario estudia las aplicaciones de las técnicas de mercado en
los sectores agricolas y pecuarios, con la finalidad de maximizar sus ventas y reducir
sus costos de produccion y planificar estrategias tanto publicitarias como

promocionales, acordes con la naturaleza del producto.

En relacion a lo anterior se disefia un plan para optimizar el proceso comercial
de los productos agricolas de la parcela 71 en Calabozo, estado Guarico, utilizando el
marketing agropecuario, que permitird mostrar y vender sus productos a un consumidor
final 0 una empresa, ya sea como producto envasado 0 como materia prima, ademas de
posicionarlo dentro del mercado local y nacional. No se conocen muchos productores
agricolas que estén actualmente manejando las bondades de este tipo de marketing

agropecuario y lo que éste puede hacer por ellos.

En base a lo antes expuesto el Trabajo de Grado estara estructurado en (4)
capitulos de la siguiente manera:

Capitulo I: Contiene el problema, el planteamiento y la formulacién de este,
los objetivos, uno general y los especificos y la justificacion de la investigacion.

Capitulo II: En el cual se presenta el marco tedrico referencial conceptual
abarcando los antecedentes, las bases tedricas; explicando con detalle conceptos y
términos relacionados con el marketing agropecuario.

Capitulo I11: Corresponde al tipo y disefio de la investigacion, las fases
metodologicas, el cual explica con detalle la metodologia que se utilizara en el proceso
de investigacion.

Capitulo 1V Resultados, Analisis de los resultados, se inicia con la definicién

de lo que son y cdmo se realiza el anlisis correspondiente.

Xl



Capitulo V Propuesta, tiene como finalidad disefiar un plan de optimizacion del
proceso comercial a través del marketing cuantico agropecuario de los productos

agricolas de la Parcela 71. Calabozo. Edo. Guarico.

X



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

La tasa de crecimiento de la produccion agricola en el mercado mundial ha
disminuido significativamente, generando preocupaciones, estando conscientes que no
tan rapidamente podran aumentar la produccion de alimentos, y ver que no sera lo
suficiente para sustentar y garantizar una excelente nutricion a las poblaciones futuras;
que comparandose con otras actividades econdmicas, éste sector tan golpeado en
América Latina es uno de los que tiene mayor riesgo, afectado constantemente por
riesgos y fendmenos naturales, asi como de un mercado financiero y econémico muy
volatil, debido a los cambios de politicas en los gobiernos, de tipo cambiario y
variaciones en los precios de productos e insumos de consumo humano; aunado a ello,
una gran parte de la poblacién mundial todavia se encuentra en pobreza absoluta y
carece de los ingresos necesarios para transformar sus necesidades efectivas.

Las condiciones del mercado mundial actual exigen a los empresarios desarrollar
nuevas estrategias para lograr que los consumidores finales se vean beneficiados y
totalmente abastecidos con los productos ofertados, por ello es que debe realizarse un
estudio a profundidad para diagnosticar las debilidades existentes, pudiéndose aplicar
una matriz foda para las condiciones del mercado mundial de los dltimos afios y con

mas énfasis a raiz de la pandemia del covid-19.



En Venezuela los productores se encuentran en situacion de zozobra, ante la falta
de combustible para transportar las cosechas, los alimentos procesados, materia prima,
el mantenimiento de las unidades de produccion, todo esto muy acentuado por la
afectacion originada por la pandemia del covid-19, donde es vital resguardar los
alimentos, prevenir la escasez de los mismos, y que éste pueda traer como consecuencia
un estallido social, por lo que mantener la produccion nacional es la tarea mas urgente

y fundamental de los Gltimos meses.

Las politicas bancarias han cambiado a raiz de las politicas impuestas por el
poder ejecutivo, los préstamos y créditos para sembrar se han visto muy afectados,
disminuyendo la oferta, haciendo crecer gran cantidad de enfermedades y plagas que
no pueden solventarse de manera inmediata sino se tienen los recursos econémicos
pertinentes, sumandose que las importaciones se encuentran muy comprometidas en el
plano agropecuario, por lo que el mismo sector ha hecho un gran esfuerzo en poder

lograr fabricar sus propios productos, pese a las necesidades antes sefialadas.

Venezuela necesita tener una mejor estructura y reacomodar su vision agricola
comercial, acorde a las exigencias del mercado, donde sea posible planificar la
produccion, en qué lugar se producira, en que lapso de tiempo, cuanto es la inversion
(costo-beneficio) y lo mas importante a quien se le producira si es como materia prima,
productos semi elaborados o consumidor final. Decisidon oportuna que debe ser tomada
muchisimo antes de la siembra, y por supuesto considerandose los conocimientos de

marketing apropiados.

En la Parcela 71 se trabajara con herramientas digitales, bien sea redes sociales a
la mano de un plan de comercializacion para asi lograr maximizar los productos
agricolas de ella (Carne, arroz, maiz y leche) con el objetivo de optimizar el proceso
comercial de la parcela 71 a través del marketing agropecuario. Muchas veces el Patron

toma decisiones sin antes haber evaluado cuéales son los



beneficios que van a rendir dicha produccion, simplemente son influenciados por
estas Instituciones hasta obtener los frutos y si siguen asi pueden llegar a la quiebra ya
que el problema que méas adolecen estos campesinos radican en el proceso de
comercializacion, a estos factores se suman una desorganizacion de los agricultores.
De ahi que el marketing adquiere gran importancia ya que esta se encargara de anexar
la produccién con los mercados de consumo, esto implica identificar donde estan los
mercados que ofrecen mayores ventajas para los productores agricolas, cuales son los
mecanismos para negociar, cuales son los canales de distribucion méas adecuados y

potenciar la demanda de dichos productos.

1.1.1 Formulacién del Problema
¢ Cual seré el plan para optimizar el proceso comercial en la parcela 71 de los productos

agricolas a traves del marketing agropecuario?
1.2 Obijetivo de la Investigacion
1.2.1. Objetivo general

Realizar un plan de optimizacién en el proceso comercial en la parcela 71 de los

productos agricolas a través del marketing agropecuario.

1.2.2. Objetivos especificos

- Diagnosticar la situacion del proceso comercial de los productos agricolas en la
parcela 71.

- ldentificar los canales de distribucién empleados por los agricultores.

- Disefiar el plan de optimizacién del proceso comercial a través del marketing

agropecuario de los productos agricolas de la parcela 71 en Calabozo-Guarico.



1.3 Justificacion de la Investigacion

En la época actual la globalizacion, la alta gama de productos hacen la
competencia de productos y servicios, es una tarea ardua que coloca en alerta ante las
exigencias y expectativas del mercado, priorizando los conocimientos de marketing
agropecuario, ideales para ofrecer un plan de optimizacion comercial como una
herramienta que permita tomar decisiones oportunas transcendentales que permitan a
la parcela 71 ubicada en Calabozo, Edo Guaérico, lograr sus metas y objetivos
propuestos. Siendo dicho plan un impulsador que a través de redes sociales (RRSS), se
mejorara el nivel de produccion y ventas, ayudando a elevar el grado de rentabilidad a
corto, mediano y largo plazo, destacando por sus cualidades y atributos propios de los

productos ofertados de la finca pudiendo posicionarse en el mercado local.

Esta investigacion beneficia a los productores agropecuarios para mejorar sus
procesos y comercializacion, pudiendo ellos detectar las fortalezas y debilidades, asi
poder considerar la estrategia que mayor se adecue a sus circunstancias,
estructurdndose un plan de optimizacion comercial que facilite la integracion de mas

miembros.

La investigacion propuesta persigue, mediante la aplicacion tedrica y conceptual
la aplicacién de un plan de negocios y trabajo asociativo o colaborativo, hallando
explicaciones y soluciones a entornos internos y externos, que afectan a los productores
agropecuarios, permitiendo diferenciar, distintos conceptos de planes de optimizacion

comerciales en la realidad de este sector tan necesitado e indispensable.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

El marco tedrico es una explicacion detallada de elementos tedricos que fueron
utilizados para el desarrollo apropiado de la investigacion, en situacion, Méndez (1998:
65) afirma que “el marco teorico es una descripcion de cada uno de los elementos de
la teoria que seran directamente utilizados en el desarrollo de la investigacion”.
Adicionalmente se puede agregar los antecedentes relevantes para la investigacion, las

bases teoricas y el cuadro de operacion de las variables.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Antecedentes Internacionales

Patifio y Ruiz (2018), quienes presentaron una investigacion en la Universidad
Libre Seccional Pereira, para optar por el titulo de Magister en Mercadeo, que titularon:
"Disefio de un plan de marketing digital para la implementacion de una
plataforma web que permita integrar los productores del sector agropecuario con
la planta agroindustrial del Sena centro agropecuario regional Risaralda-
Pereira”, la investigacion tuvo como objetivo principal impartir formacion profesional
integral con opcidn de prestar servicios técnicos que beneficiaran y fortalecieran a los
productores, empresas del sector, y demas rubros.

Alli se refleja que la planta agroindustrial no cuenta con un proceso eficiente de
divulgacién, promocion y venta de los servicios, generando desconocimiento a los
beneficiados del proyecto, impidiendo asi que esta unidad no pueda contribuir al
desarrollo y generacién de impactos en la regién. La metodologia empleada fue aplicar
un instrumento tipo encuesta, donde se logré determinar cuéles son los principales

productos del sector agricola de Risaralda, conocer la produccién mensual y lograr



establecer un promedio de pérdidas en toneladas; aplicandose un plan de marketing
digital apoyado en el desarrollo de una plataforma web para la planta agroindustrial del
SENA Centro Atencion Sector Agropecuario regional Risaralda, en la vereda el

Lembo, ubicada en Santa Rosa de Cabal.

Segun Vistin (2014), present6 un estudio en la Universidad Regional Autonoma
de los Andes, para optar al titulo de Ingeniero en Administracion de Empresas y
Negocios, que titulé “Plan de comercializacion para la asociacién de productores
agropecuarios y de comercializacion San Lorenzo-Ecuador”, con la finalidad de
disefiar el plan de comercializacién, que permitiera comercializar e incrementar las
ventas, identificar funciones y objetivos que beneficien a los productores agropecuarios
en condiciones de rentabilidad. Metodoldgicamente la investigacion se desarrollé de
tipo descriptivo, los métodos utilizados son el inductivo y el deductivo con el fin de
analizar las causas y efectos que inciden en la problematica que limita el desarrollo de
los socios agropecuarios. Se empled tecnicas de entrevista y encuestas, obteniendo
como resultado el proporcionar mejoras en el campo productivo y comercial, que
permitan obtener mejores ganancias, haciendo mas atractivo la produccion de los
productos cultivados, desarrollando un plan de comercializacion que permita
programar y canalizar mediante estrategias el posicionamiento de los productos en el

mercado local.

Antecedentes Nacionales

Para Veloso, (2016) quien presentd un estudio en la Universidad Nueva Esparta
para optar al titulo de Licenciada en Administracion ""Plan Estratégico de Desarrollo
Organizacional para la Optimizacion de la Empresa EC Venezuela, C.A:
Municipio el Hatillo”. La propuesta fue dirigida a dicha empresa, partiendo de las
carencias que presenta intrinsecamente afectando sus operaciones cotidianas, haciendo
énfasis en el capital humano y la estructura de la empresa, ambos indispensables para
la funcionalidad y eficacia de sus operaciones. La metodologia es de tipo descriptiva



de disefio no experimental, motivado a que no se manipul6 ninguna de las variables del
cuadro de operacionalizacién de las variables. Se aplicaron tres cuestionarios uno para
los directivos, otra para los clientes y los empleados, tras ser analizados los resultados
de la entrevista semi-estructurada y cuestionarios, la cual conllevd a diversas

conclusiones y recomendaciones dirigidas a la gerencia de EC Venezuela, C.A

Segun Luces (2015) present6 un estudio en la Universidad de Carabobo, para
optar al titulo de Magister en Administracion de Empresas, que tituld “Estrategias de
financiamiento a productores agricolas para la optimizacion de la rentabilidad del
sector Maicero-Aragua'. La investigacion se enfocd en optimizar las variables e
indicadores de indagacion pertinentes para hacer mas rentable el sector agricola de
Maicero. Su metodologia es de tipo descriptiva no experimental transversal o
transaccional, a la indagacion de campo, la poblacién a quien se le realizo la encuesta

estuvo conformada por 39 pequefios y medianos productores del rubro maicero.

Se pudo concluir qué, es rentable la produccion de cada ciclo, en cotejo con la
combinacion de niveles de riesgo en la produccion y riesgos relacionados con costes
de produccion, precios y técnicas de gestion del riesgo financiero, si faltan instrumentos
de deuda y eficiente gestion de riesgos financieros, ante lo cual, la norma que rige la
banca publica, establece que los intermediarios financieros desarrollen mecanismos de
planificacion de siembra para el otorgamiento de créditos, suscritos a través de
contratos que resuelvan el problema financiero de los pequefios y medianos

productores maiceros, en las zonas rurales aragliefias.

Segun Quintero (2015), present6 un estudio en la Universidad de la Laguna, para
optar al titulo de Doctor en Formacion, Empleo y Desarrollo General, que tituld
"Productos basicos agricolas y desarrollo: produccion y comercializacion de
cacao en Venezuela”. La investigacion tuvo como objetivo principal analizar la
cadena agroalimentaria del cacao en Venezuela y sus perspectivas, especialmente la

produccion primaria (procesamiento y comercializacion), como motor de desarrollo



territorial. La investigacion utilizé un enfoque epistémico empirico-inductivo, pues se
cuantifica y analiza la evolucién y las tendencias recientes de variables vinculadas con
la cadena agroalimentaria del cacao tanto en el escenario internacional como en el
nacional. Estructura economica mas homogénea y diversificada, edificada a partir de

la produccion y exportacion de bienes manufacturados.

2.2 Bases Tedricas

Las bases teoricas tienen el propdsito de sustentar ampliamente la realizacién de
esta investigacion se presenta una serie de teorias y conceptos afines. Tamayo y
Tamayo (2006: p.29), expresa que las bases teodricas “constituyen la definicion de
conceptos en el proyecto de investigacién, se presenta ordenando los términos
empleados con su debido detalle. Por consiguiente, su proposito es sustentar desde una
perspectiva teorica el problema a investigar”. A continuacion, se presentan el desarrollo

tedrico de las variables objeto de estudio:
2.1 Marketing

Philip Kotler (2001, p.234) en su libro "Direccion de marketing” menciona las
numerosas definiciones de marketing que se han sugerido: podemos distinguir entre
una definicion social y una gerencial. Una definicion social indica el papel que el
marketing desempefia en la sociedad, Un mercaddélogo dijo "el papel del Marketing es
proporcionar un nivel de vida mas alto”. He aqui una definicion social congruente con
nuestros propositos, EI Marketing es un proceso social a través del cual individuos y
grupos obtienen lo que necesitan y lo que desean mediante la creacion, oferta, y libre

intercambio de productos o servicios valiosos con otros.

En cuanto a una definicidn gerencial, el marketing a menudo se ha definido como
el arte de vender productos. Sin embargo, muchos se sorprenden al enterarse de que la

parte mas importante del marketing no es vender, vender solo es la punta de iceberg



del marketing, Peter Drucker, un importante tedrico en la administracion, lo expresa
asi: "suponemos que siempre habra una necesidad de vender, pero el objetivo es volver
superflua a la actividad de vender. El proposito del marketing es conocer y entender al
cliente tan bien que el producto o servicio se ajuste perfectamente a él y se venda solo”.
En teoria, el resultado del marketing debe ser un cliente que esta listo para comprar. Lo

Unico que se necesita, entonces, es poner a su disposicion el producto o servicio.

1.2 Marketing Agropecuario

Segun Larrazabal (s.f) explica que el avance en la modernizacion del marketing
en las empresas agricolas ha dejado de ser una mera recomendacion de profesionales
expertos, para transformarse en una obligacion inminente para asegurar un futuro
empresarial. El Marketing Agricola no es solo para las grandes corporaciones del agro,
sino que es una herramienta para todo tipo de empresas, consultoras y startups del

sector agropecuario.

Por otro lado, Saravia (2009, p 11) aclara que las decisiones del productor estan
sumamente afectadas por el sistema, ya que debe decidir qué producir, cémo producir
y cuanto producir a partir de los precios de productos o insumos determina dos por el
mercado. Ante ello, el productor puede y debe adquirir una visién comercial,
decidiendo cuando y donde vender, cudndo y donde comprar, qué comerciantes o
intermediarios usar, que forma de venta, donde y cudndo obtener informacidn confiable

para sus decisiones, etc.
1.3 Plan

Segun Ugarte (2011, p 45), un plan es un conjunto de acciones y actividades
vinculadas; realizadas de una forma sistematica, programada o planificada empleando
herramientas, técnicas e instrumentos validados y acertados, para asi alcanzar o lograr

un resultado 6ptimo esperados.



1.4 Tipos de Planes

Toda organizacion debe llevar a cabo una planeacion. Este proceso consiste en
seleccionar proyectos y objetivos, asi como las acciones para lograrlos, lo cual requiere
de una toma de decisiones, es decir elegir una accion entre varias alternativas. Es por

ello que existen diferentes tipos de planes:

Mision: Este aspecto aborda el sentido especifico de una organizacion dentro de
un mercado. Esta razon de ser esta condicionada por el publico objetivo, los
servicios o productos, la imagen que se quiere dar a conocer, la tecnologia que
sustenta, los procesos y el tipo de talento humano que la integra.

Propdésito: Se refiere al papel general que ha de cumplir la empresa durante su
existencia. Esta cualidad estd enmarcada por el sector donde opera y puede tener

ramificaciones hacia otros mercados relacionados con su actividad principal.

Objetivos: Son las metas que establece la compafia mediante un plan basico
para lograr cumplir con los planes anteriores. Estos objetivos dirigen las
actividades de los diferentes departamentos y son guiados por la gerencia del

personal. Ademas, buscan satisfacer a clientes, socios, inversionistas y mas.

Estrategias: Representan las medidas que conforman el plan de accion y los
recursos necesarios para lograr las metas. Tienen la finalidad de guiar de forma
general la cultura organizacional. No definen con claridad las acciones, pero si

comunica y describe las politicas que se deben implementar.

Politicas: Hace referencia a las normas establecidas por la organizacion para
conducir las acciones de la gerencia. Suelen ser implantadas por el consejo de
administracion para que cada uno de los departamentos sepa cOmo actuar en
diferentes escenarios. Asimismo, determinan un marco de referencia para que se

tome las decisiones en funcion de los objetivos.
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- Procesos: Representan las maneras en que se llevaran a cabo las actividades de
la empresa. Desde otra perspectiva, son los planes asociados con los métodos de
ejecucion y no estan determinados por las politicas de cada departamento, sino

por la produccién. Usualmente son presentados como flujogramas.

- Presupuesto: Se trata de la expresién numérica de las proyecciones relacionadas
con la inversion de recursos durante un lapso determinado. Puede ser méas de un
plan que refleje categorias diferentes, como horas-hombre, horas-maquina y
otras. Es un mecanismo de control que puede tener un enfoque estratégico o

tactico.

- Programas: Comprenden la planificacion con respecto al tiempo en que se
deben ejecutar las acciones que guian los objetivos. Pueden ser catalogados como
metas, pasos, politicas, procesos y mas para realizar una tarea concreta. Las
empresas suelen elaborar un programa primario que se sostiene con la

implementacion de otros mas pequefios, haciendo mas compleja la planeacion.

Ademas de eso, existen planes en funcion al tiempo que se considere para alcanzar los

objetivos y metas de la planeacion, existen tres tipos de planeacion: 1) corto plazo, 2)

mediano plazo y 3) largo plazo.

1.5 Plan de Optimizacion

Una de las caracteristicas principales que los mercados y el mundo empresarial

presentan de manera mas notoria por estos tiempos, tiene que ver con la necesidad a la

que se enfrentan los hombres de negocios a la hora de realizar un plan para optimizar

y efectivizar los distintos procesos de produccién, comercializacion y difusion de los

que dispone su compafiia o negocio familiar, tratando de sacar de los mismos el

méaximo rédito y la mayor productividad, generando a su vez la menor cantidad de

costos en cuanto a tiempo y dinero que sea posible.
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Toda actividad realizada por una organizacion, que utiliza unos recursos, obtenga
un bien o un servicio dirigido a un cliente, se considera un proceso; un conjunto de
actuaciones, decisiones, actividades y tareas que se encadenan de forma secuencial y
ordenada para conseguir un resultado que satisfaga plenamente los requerimientos del

cliente al que va dirigido.

1.6 Estructura de Plan de Optimizacion
a. ldentifica el proceso y los recursos implicados

En esta primera fase, por un lado, vamos a definir el proceso y, por otro lado,
vamos a establecer qué recursos son necesarios para llevarlo a cabo como, por ejemplo;
materiales que utilizamos, el tiempo que empleamos, el coste, las personas implicadas,

etc.
b. Desglosa el proceso en sus diferentes acciones

En esta fase el objetivo es dividir en pequefias acciones los pasos que lo
conforman, es decir, entradas y salidas del proceso. Es importante conocer y plasmar
todos y cada uno de los pasos que en él intervienen y la interaccidén que se da entre
ellos. Esto nos aportara un mayor control y nos servird de ayuda para tomar mejores

decisiones de mejora.
c. Establece KPIs en aquellas acciones clave del proceso

Los KPIs son indicadores de medida centrados en obtener una mejora en la
eficacia del proceso, garantizando una vision objetiva de la situacion. En resumen, si

lo que queremos es mejorar, lo que tendremos que hacer es medir.
d. Analiza los datos y toma las decisiones oportunas

Analiza los resultados obtenidos a partir de los indicadores de medida que

establecimos en la fase anterior. La comparacion entre éstos y los datos con los que
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partiamos inicialmente, nos aporta la informacion necesaria que nos permitira tomar la

decision correcta acerca de cuéles son las acciones de mejora necesarias.
e. Realiza un seguimiento continuo

Establecer fechas en el calendario para evaluar de manera continuada,
proporcionando un feedback de la situacién, recogiendo y analizando las incidencias
qgue hayan podido surgir, asi como las aportaciones que permitan una mejora. El
objetivo en esta fase es realizar los reajustes necesarios para que, en cualquier caso,

obtengamos como resultado nuestro objetivo principal, la optimizacion.

En conclusion, se trata de establecer una hoja de rutaque nos sirva para
ubicarnos, implantando un plan de accion estratégico que permita obtener el mejor

resultado, utilizando los recursos de manera adecuada.

2.4 Definicion de Términos Basicos

Optimizacion: Andlisis detallado de las actividades que integran al proceso, con el fin
de buscar las condiciones, los medios y la mejor ruta, para logara el maximo
rendimiento, y la mejor utilizacion de los recursos, asi de cumplir con los objetivos

establecidos.

Optimizacion comercial: La optimizacion comercial es una herramienta costo
efectiva al alcance de las Pymes y empresas grandes, que les permite incrementar sus
ventas y la retencion de clientes. En momentos en que los mercados se contraen y/o se
vuelven mas exigentes, sumado una inflacion de costos que, orada la rentabilidad de

las empresas, la optimizacion comercial se vuelve una herramienta muy apreciada.

Productos agricolas: Es la denominacién genérica de cada uno de los productos de la
agricultura, la actividad humana que obtiene materias primas de origen vegetal a través

del cultivo.
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Sector primario: El sector primario es aquel compuesto por los trabajadores y las
compafiias que se dedican a la obtencidn de los recursos de la naturaleza de manera

directa.

Parcela o finca agricola: Parcela agricola es una superficie de tierra continua,
declarada por un agricultor, en la que no se cultiva mas de un unico grupo de cultivos,
una finca, también denominada en Derecho fundo o predio es una propiedad inmueble

gue se compone de una porcion delimitada de terreno.

Redes sociales: Las redes sociales son la evolucion de las tradicionales maneras de
comunicacion del ser humano, que han avanzado con el uso de nuevos canales y
herramientas, y que se basan en la creacion, conocimiento colectivo, y confianza

generalizada.

Agricultor: Un agricultor o labrador es la persona que se dedica a cultivar la tierra en
una explotacion agraria para la extraccion y explotacion de los recursos que origina,
tales como: alimentos, vegetales, cereales, frutas, hortalizas, pastos cultivados y
forrajes; fibras utilizadas por la industria textil; cultivos energéticos etc., por cuenta

propia.

Agricultor Activo: Es decir, un titular de una explotacion es agricultor activo si de
todos sus ingresos anuales, minimo el 20% provienen de la actividad agricola y
ganadera. Esta figura de agricultor activo se cre6 con la finalidad de evitar que el
importe de las ayudas cayera sobre personas que realmente no explotan sus terrenos

para la produccion agroalimentaria
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

El marco metodoldgico es el conjunto de acciones destinadas a describir y
analizar el fondo del problema planteado, a través de procedimientos especificos que
incluye las técnicas de observacion y recoleccion de datos, determinando el “como” se
realizara el estudio, esta tarea consiste en hacer operativa los conceptos y elementos
del problema que estudiamos, al respecto Carlos Sabino (s,f, p.118) explica que “En
cuanto a los elementos que es necesario realizar y pueden dividirse en dos grandes
campos que requieren un tratamiento diferenciado por su propia naturaleza: el universo

y las variables”.

Asi mismo Arias (2006, p.16) explica el marco metodolégico como el “Conjunto de
pasos, técnicas y procedimientos que se emplean para formular y resolver problemas
Este método se basa en la formulacién de hipdtesis las cuales pueden ser confirmadas

0 descartadas por medios de investigaciones relacionadas al problema.

3.1 Tipo y Disefio de la Investigacion

De acuerdo con los objetivos definidos en el problema la presente investigacion
se encuentra enmarcada dentro de los denominados proyectos factibles, ya que, segun
lo planteado por el Manual de Trabajo de Grado de Especializacion, Maestria y Tesis

Doctorales de la Universidad Pedagogica Experimental Libertador, UPEL,(2010, p.6):
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Los proyectos factibles consisten en la investigacion, elaboracion y
desarrollo de una propuesta y modelo operativo viable para soluciones,
problemas, requerimientos y necesidades de organizaciones 0 grupos
sociales; puede referirse a la formulacion de politicas, programas,
tecnologias, métodos o procesos.

Se enmarca dentro de esta modalidad debido a que se desarrolla una propuesta
viable para la solucién del problema agricola presentado, procediéndose a realizar el
marketing agropecuario de la parcela nimero 71 ubicada en Calabozo, estado
Guarico.

Este tipo de investigacion de campo se apoyara en la revision bibliografica
segun la definicion descrita por Palella y Martins (2006, p.96):

...se fundamenta en la revision sistematica, rigurosa y profunda de
material documental de cualquier clase. Se procura el analisis de los
fendmenos o el establecimiento de la relacion entre dos o més variables.
Cuando opta por este tipo de estudio, el investigador utiliza documentos;
los recolecta, selecciona, analiza y presenta resultados coherentes.

3.2 Fases Metodologicas

Se describe a continuacion las fases mediante las cuales se va a desarrollar la
investigacion, de acuerdo a los objetivos especificos previamente definidos, en el cual
se detallan los instrumentos a utilizar, la poblacion que participaran y la técnica de

recoleccién y andlisis de los resultados.

Fase I: Diagnostico de la situacion del proceso comercial de los productos
agricolas en la parcela 71 Calabozo, estado. Guarico: Para llevar a cabo esta fase se
hard uso de la técnica de la encuesta mediante la aplicacién de un cuestionario,

considerado segun Balestrini (2003, p.154) como:
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Un medio escrito y basico entre el encuestador y el encuestado, facilita

traducir los objetivos y las variables de la investigacion a través de una

serie de preguntas muy particulares, previamente preparadas de forma

cuidadosa, susceptibles de analizarse en relacion con la situacion

planteada.

Este instrumento de recoleccion de datos se aplicara a los obreros y personal de
la finca ubicada en la parcela 71, conocer como es la situacion actual en la produccion
en su proceso comercial. En este sentido se pretende realizar un cuestionario de
respuestas dicotomicas construidas por (10) preguntas breves, para ambas muestras.

Ademas, el analisis de los cuadros, graficos e ilustraciones presentado en dicho trabajo.

Poblacion

La poblacion es definida por Arias (2006, p.4) como "un conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las
conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los

objetivos del estudio”

Muestra
Segun Arias (2006, p.5) define muestra como "un subconjunto representativo y finito

que se extrae de la poblacion accesible”

Muestreo Censal
El muestreo censal por Ramirez (1997, p.8) afirma que "la muestra censal es aquella

donde todas las unidades de la investigacion son consideradas como muestra”.

La poblacién u objeto de estudio, es conformada por 30 personas en total, que la
hace un muestreo censal, ellas constituyen la poblacion o universo de estudio para la
investigacion, para la cual se generalizan los resultados. Un instrumento de recoleccion
de datos es en principio cualquier recurso de que pueda valerse el investigador para

acercarse a los fendmenos y extraer de ellos informacion.
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Fase Il: Identificacion de los canales de distribucion empleados en los
agricultores de la parcela 71 en Calabozo, edo. Guérico: Mediante la técnica de
observacion, para luego realizar el desarrollo de esta fase, que se identificara cada uno
de los canales que utilizan en la parcela 71 para maximizar la distribucion de productos

agricolas como carne, arroz, maiz y leche.

Técnica de observacion

Segun Zapata (2006, p.11) redacta que "las técnicas de observacion son
procedimientos que utiliza el investigador para presenciar directamente el fendomeno
que estudia, sin actuar sobre €l esto es, sin modificarlo o realizar cualquier tipo de

operacion que permita manipularlo”.

Segun lo planteado por Alvarez y Jurgenson (2005, p.99), se define como “el acto de
notar un fendmeno, a menudo con instrumentos y registrandolo con fines cientificos”.
Y segun Adler (1998, p.153), quien sefiala que:

La observacidn consiste en obtener impresiones del mundo circundante
por medio de todas las facultades humanas relevante. Esto suele requerir
contacto directo con el (los) sujetos (s), aungque puede realizarse
observacién remota registrando a los sujetos en fotografia, grabaciones
sonoras 0 video grabacion y estudiandola posteriormente.

Fase Il1: Disefiar un plan de optimizacion del proceso comercial utilizando el
marketing agropecuario de los productos agricolas: En esta fase se desarrollara el
plan de optimizacion, partiendo del diagnostico definitivo del proceso de investigacion,
mediante la descripcion del plan, objetivos, justificacion y disefio del plan de
optimizacion, con la finalidad incluir el marketing agropecuario dentro del proceso
comercial den los productos agricolas, en la parcela 71 en Calabozo, estado Guarico.
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Estructura de la propuesta

De acuerdo a los resultados obtenidos de la fase | y la fase Il se disefiara la propuesta

del trabajo de grado que estara estructurada de la siguiente manera:

a. Descripcion de la propuesta.
b. Objetivos de la propuesta.
c. Justificacion de la propuesta.

d. Estudio de la factibilidad y desarrollo de la propuesta.

Con el propésito de desarrollar la propuesta planteada y lograr el objetivo especifico

de la investigacion.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

En el presente capitulo se presentan los resultados de la investigacion obtenida
mediante el procedimiento, analisis e interpretacion de datos obtenidos, arrojados de
la poblacidn en estudio. Dichos resultados fueron recabados mediante la utilizacion de
un instrumento dirigido a obreros y personal de la Parcela 71 en Calabozo Edo Guaérico,
donde los datos recabados por ambos cuestionarios permitieron darle respuesta a los
objetivos y variables planteadas en esta investigacion, que permitan visualizar el
manejo de la mercancia para la venta, y con ello se elabora un plan de optimizacién

del proceso comercial a través del marketing agropecuario.

4.1. Presentacion de los resultados

La finalidad es conseguir los resultados de los objetivos de investigacion que le
dan confiabilidad al trabajo de marketing agropecuario, aqui se expresan
detalladamente, producto de la aplicacion de instrumentos para recabar tal informacion
pertinente, dadas las muestras seleccionadas.  En este capitulo se explica la situacion
actual de la Parcela 71 ubicada en Calabozo, Edo. Guérico, con respecto a los canales
de distribucién de productos mercancias para la venta, se realizaron graficos y tablas
de frecuencia para una mayor compresion de los resultados.
Fase I: Diagnostico de la situacion del proceso comercial de los productos
agricolas en la parcela 71 Calabozo, estado. Guarico

Para el desarrollo de esta fase se presento el analisis del cuestionario dicotomico
cerrado para ambos individuos tanto para obreros en el campo como el personal que
labora internamente, aplicado a la muestra seleccionada, la cual estuvo integrada por
(30) treinta personas, quienes decidieron realizarlo con la finalidad de encontrar

mejoras. Los resultados se muestran a continuacion:
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item N° 1. ;Considera usted que, los canales de distribucion empleados en la Parcela

71 son los mas adecuados?

Cuadro N° 1 Canales de distribucion adecuados

Si 12 40
NO 18 60
Total 30 100

Fuente: Cafizalez y Guerra (2021)

Gréafico N°1

¢Considera usted que, los canales de
distribucion empleados en la parcela 71 son
los mas adecuados?

= Sj = No

Fuente: Cafiizalez y Guerra (2021

Anélisis de Resultados: Se puede observar que el 60% de los encuestados considera
que los canales de distribucion empleados en la Parcela 71 en Calabozo, estado Guérico,
no son los mas adecuados para distribuir esa clase de alimentos esenciales como lo son
carnicos, lacteos, maiz, arroz, entre otros; sin embargo, tan sélo un 40% considera que
si son adecuados a pesar de los problemas econémicos y sociales que sostiene el pais.
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item N° 2. ¢Considera usted que, de emplear otros mecanismos de distribucion en la

Parcela 71 podrian obtenerse mayores beneficios econdmicos?

Cuadro N° 2Empleo de otro Mecanismos de Distribucion

Si 17 56,67
NO 13 43,33
Total 30 100
Caiizalez y Guerra (2021)
Gréafico N° 2

¢Considera usted que, de emplear otros
mecanismos de distribucion en la parcela 71
podrian obtenerse mayores beneficios
economicos?

= Si =No

Caiizalez y Guerra (2021)

Analisis de Resultados: Puede observarse que, del total de 30 trabajadores y duefios
encuestadas, un 57% considera que deben emplearse otros tipos de mecanismos de
distribucion de alimentos que traeria mayores beneficios para la Parcela 71 en Calabozo,
estado Guarico, mientras que el 43% restante considera que no es necesario emplearse
otros mecanismos.Se puede concluir que para cambiar la distribucién es necesario que
méas del 50% de los encuestados hayan respondido afirmativo, ya que, a mayores
beneficios econémicos, hay mejores fuentes de trabajo y por supuesto mejoras

salariales.

22



item N° 3. ;Puede usted identificar los canales de distribucion mas idéneos para

optimizar el proceso comercial en la Parcela 717

Cuadro N° 3 Canales de Distribucién mas Idéneos

Si 21 70,00
NO 9 30,00
Total 30 100

Caiizalez y Guerra (2021)

Gréafico N° 3

¢ Puede usted identificar los canales de distribucion mas
idoneos para optimizar el proceso comercial en la parcela
71?

= Si =No

Caiizalez y Guerra (2021)

Anélisis de Resultados: El resultado del cuestionario arrojo que el 70% de los
encuestados puede identificar canales de distribucion méas idoneos para optimizar el
proceso comercial en la Parcela 71 en Calabozo, estado Guarico, en cambio que el 30%
no sabe identificarlo. Mas de la mitad de los trabajadores conocen la manera ideal en la
que la Parcela 71 puede distribuir més facilmente los alimentos producidos, asi como

los procesadores por ellos mismos.
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item N° 4. ;Considera que ustedes emplean canales de distribucion tradicionales en la

Parcela 71?

Cuadro N° 4 Empleo de Canales Tradicionales

Si 28 93,33
NO 2 6,67
Total 30 100

Caiizalez y Guerra (2021)

Gréafico N° 4

¢Considera que ustedes emplean canales de
distribucion tradicionales en la parcela 71?

=Si =No

Caiizalez y Guerra (2021)

Anédlisis de Resultados: ElI 93% de los encuestados afirm6 que, si se estan
empleando canales de distribucidn tradicionales, sin el uso de la tecnologia, haciendo el
proceso un poco mas lento, mientras que el resto no le parece que el canal de distribucion

sea tradicional en la Parcela 71 en Calabozo, estado Guarico.
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item N° 5. ;Conoce usted los canales de distribucion asociados a la tecnologia?

Cuadro N° 5Canales de Distribucion Tecnoldgica

Si 4 13,33
NO 26 86,67
Total 30 100

Cafiizalez y Guerra (2021)

GraficoN° 5

¢ Conoce usted los canales de distribucion
asociados a la tecnologia?

=Si =mNo

Caiizalez y Guerra (2021)

Anédlisis de Resultados: ElI 87% de los trabajadores a quienes se les aplicd el
instrumento no conocen canales de distribucién asociados a la tecnologia, para ampliar
la distribucién, mejorarla y emplearla para beneficios econémicos-productivos en la
Parcela 71 en Calabozo, estado Guarico; en cambio que el otro 13% si tienen
conocimiento de tales canales, lo cual puede ser beneficioso porque asi pueden orientar

a sus comparieros de trabajo que no los conocen.
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item N° 6. ;Conoce usted el marketing agropecuario?

Cuadro N° 6Conocimiento del Marketing Agropecuario

Si 1 3,33
NO 29 96,67
Total 30 100

Cafiizalez y Guerra (2021)

Grafico N° 6

¢Conoce usted el marketing agropecuario?

=Si =No

Caiizalez y Guerra (2021)

Anélisis de Resultados: Se puede evidenciar que el 97% de los encuestados no
conoce sobre el marketing agropecuario, y como éste puede ayudar a mejorar los canales
de distribucién de los alimentos de la Parcela 71 den Calabozo, estado Guérico, mientras
que el 3% tiene un mejor manejo de redes sociales y ha visualizado el cdmo el marketing

agropecuario ha ayudado a demas productores y distribuidores de la zona.
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item N° 7. ;Conoce usted como puede influir el marketing agropecuario en la eleccion

de un canal de distribucion idéneo?

Cuadro N° 7Influencia del Marketing Agropecuario

Si 0 0,00
NO 30 100,00
Total 30 100

Caiizalez y Guerra (2021)

Gréafico N° 7

¢Conoce usted como puede influir el marketing
agropecuario en la eleccion de un canal de distribucion
ideoneo?

= Si =No

Caiizalez y Guerra (2021)

Analisis de Resultados: EI 100% de los trabajadores no conoce de qué manera el
marketing agropecuario puede influir enormemente en la eleccion de un canal de
distribucion que ayude a facilitar acceso en ventas de productos, mayor distribucion
pueda originarse mejores ganancias, trabajadores mas entusiasmados y esmerados a

hacer su trabajo, el cual es recompensando.
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item N° 8. ;Conoce usted el proceso comercial que necesita la Parcela 71 para que el
canal de distribucién de los productos pueda modificarse o ampliarse a través del

marketing agropecuario?

Cuadro N° 8Proceso Comercial en la Distribucién de Productos

Si 0 0,00
NO 30 100,00
Total 30 100

Caiizalez y Guerra (2021)

Gréafico N° 8

¢Conoce usted el proceso comercial que necesita la Parcela
71 para que el canal de distribucion de los productos pueda
modificarse o ampliarse a través del marketing
agropecuario?

=Si =No

Caiizalez y Guerra (2021)

Anélisis de Resultados: El resultado arrojado por el cuestionario aplicado a los
trabajadores de la Parcela 71 en Calabozo, estado Guarico contempla, que el 100%
desconoce el proceso comercial que la Parcela necesita para que el canal de distribucion

de productos pueda incluirse en el marketing agropecuario.
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item N° 9. ;Considera pertinente crear un plan que permita al proceso comercial atraer

compradores y distribuidores de materia prima, y producto final en la Parcela 71?

Cuadro N° 9Plan de Atraccion Comercial

Si 17 56,67
NO 13 43,33
Total 30 100

Caiizalez y Guerra (2021)

GraficoN° 9

¢Considera pertinente crear un plan que permita al
proceso comercial atraer compradores y distribuidores
de materia prima, y producto final en la Parcela 71?

=Si = No

Cafiizalez y Guerra (2021)

Anélisis de Resultados: EI57% de los trabajadores encuestados considera que el crear
un plan que facilite el proceso comercial para atraer compradores y que genere mayores
ingresos para la Parcela 71, en Calabozo, estado Guarico, es fundamental para distribuir
eficazmente la materia prima, los productos semielaborados hasta el producto final a
los minoristas del sector; mientras que el 43% no cree necesario tal plan, por

desconocimiento.
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item N° 10. Desea conocer de ¢qué manera el marketing agropecuario impulsara el

proceso comercial en la Parcela 71?

Cuadro N° 10Conocer el impulso comercial

Si 21 70,00
NO 9 30,00
Total 30 100

Caiizalez y Guerra (2021)

Gréafico N° 10

Desea conocer de ¢qué manera el marketing
agropecuario impulsara el proceso comercial en la
Parcela 71?

\

= Si =mNo

Caiizalez y Guerra (2021)
Anélisis de Resultados: ElI 70% de los trabajadores encuestados desea conocer la

manera en la que el marketing agropecuario impulsara todo el proceso comercial que
beneficie a la Parcela 71 en Calabozo, estado Guarico, trayéndoles mejores ganancias
e incentivos al personal; mientras que el 30% restante estan en total desconocimiento

de la situacion.
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Analisis General: Los resultados arrojados por el instrumento de medicién, aplicado
a los treinta (30) trabajadores de la Parcela 71 de Calabozo, estado Guarico, suministrd
informacidn pertinente para que los autores puedan llevar a cabo la investigacion de
campo, que permita asi poder traerle beneficios econdmicos, mejora en los canales de
distribucion para minoristas, vender mas producto por medio del marketing
agropecuario, para asi poder reducir costos y maximizar las ventas de la parcela 71, al
implementar esta encuesta a los trabajadores y propietarios de la finca se le observo un
mayor interés tanto comercial como personal para el mejoramiento de ella misma,
llevar a cabo un plan de optimizacién le abrira muchas puertas del comercio en el
mercado laboral en dicho estado, logrando asi ser una finca ejemplo y modelo para los

demas agricultores del pueblo.

Fase Il: Identificacion de los canales de distribucion empleados en los
agricultores de la parcela 71 en Calabozo, edo. Guarico: Mediante la técnica de
observacion, para luego realizar el desarrollo de esta fase, que se identificara cada uno
de los canales que utilizan en la parcela 71 para maximizar la distribucion de productos

agricolas como carne, arroz, maiz y leche.

Cuadro N° 11

Indicadores Si No Observaciones

1. Creencias y Actitudes

1.1 ;Sé reciben con frecuencia en el mercado Vienen personas de

minorista consumidores de otras regiones del 20 |10 diferentes estados a

pais? comprar productos
locales
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1.2 ¢Visitan con frecuencia los mercadores

No hay casi

minoristas consumidores extranjeros? 30 presencia de
extranjeros
1.3 (Clientes nuevos se han vuelto clientes
recurrentes de los productos producidos en la o5 5
Parcela 71, en Calabozo, estado Guarico en
el mercado de minoristas?
1.4 ¢Los clientes acuden con mayor
fr ncia los fin mana?
ecuencia los fines semana 15 15
1.5 ¢Los clientes prefieren bajos y de menor
calidad?
10 20
1.6 ¢Los clientes prefieren altos y de mayor
calidad?
20 10
2. Habitos alimenticios
2.1 ¢Los clientes prefieren platillos de
comida tradicional?
30
2.2 ¢Los clientes prefieren platos de comida El Calabocefio no
diferentes y de varias culturas? 5 o5 se arriesga con la
comida
2.3 ¢Los clientes son leales a un plato de | 25 5

comida en especifico?
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2.4 ;Los clientes prefieren consumir mas

bebidas que comidas?

que la cantidad?

0 30 | Es poco probable
2.5 ¢Los clientes prefieren la cantidad antes 5 25 | Existen  muchas
que la calidad? excepciones
2.6 ¢Los clientes prefieren la calidad antes | 25 5 Existen  muchas

excepciones

Cailizalez y Guerra (2021)

ANALISIS GENERAL DE LA OBSERVACION

Un alto porcentaje de consumidores Guariquefios estdn muy arraigado a sus

costumbres, todo producto proveniente del sector primario y plato gastronémico del

mismo, tiene una gran aceptacion entre los locales y consumidores de otros estados, ya

que son atraidos por la calidad y frescura de los productos como: carne, queso, leche,

arroz, maiz etc...

Es por ello que Calabozo-Guarico sigue siendo una gran potencia econdémica en el

sector agropecuario, sus productos se destacan en comparacion al de otros estados,

ademas de ser uno de los estados con mayor nivel de inversion en ese rubro.
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CAPITULO V
LA PROPUESTA

En el presente capitulo se desarrolla la propuesta en la cual se disefié un plan de
optimizacion del proceso comercial a través del marketing agropecuario de los
productos agricolas de la parcela 71 en Calabozo, Edo. Guarico, que permita cumplir
con el objetivo principal del trabajo, estas se han desarrollado basandose en los
resultados de la investigacion previa, asi como del marketing agropecuario. Mediante
los resultados del cuestionario y los datos recabados de fases anteriores se disefiara un
plan que permita tener un mejor canal de distribucion de productos, siendo este el
aporte de los investigadores, con el cual se conforma la propuesta de estudio

desarrollada en el siguiente capitulo.

5.1 Descripcion de la Propuesta

Los canales de distribucion tradicionales no son empleados adecuadamente
retrasando pedidos, inversion no retribuida, etc., debido a ello, la propuesta consta del
disefio de un plan de optimizacién del proceso comercial para la Parcela 71, en
Calabozo. Edo Guérico; se trata del cambio del sistema tradicional al moderno, en el
cual se encuentre inmerso el marketing enfocado a la agropecuario de los productos
agricolas, ya que, por medio de ella se pueden alcanzar los objetivos planteados,
desarrollando un proceso comercial dptimo, que permita construir una mejor via de
beneficios para todos y pueda crecer la produccion.

El plan de optimizacion del proceso comercial en la parcela 71 de Calabozo,
estado Guarico, debe iniciar con una vision de mejoramiento productivo y
administrativo, que permita remodelar, reconstruir y edificarla infraestructura donde se
almacenan los productos y semillas (arroz, maiz etc....), asi como el mantenimiento de

equipos y maquinarias indispensables para la produccién y explotacion
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agropecuaria. Para que lo anteriormente expuesto pueda llevarse a cabo y garantizar un
excelente resultado, y que los productos lleguen pronto a su destino final, el propietario
de la finca y sus trabajadores deben trabajar unidos.

Se busca optimizar la rentabilidad de la finca y su seguridad alimentaria, para
asi poder convertirse en una finca modelo con propietarios que lideren el proceso
productivo, comercial y administrativo, implementando un sistema contable que
facilite el llevado de la contabilidad de la Parcela 71, a través del marketing
agropecuario se buscaran maximizar las ventas, reducir los costos de produccion y
realizar estrategias publicitarias por las redes sociales.

La propuesta se encarga de identificar qué proceso es el que se esta llevando y
los recursos implicados, entradas y salidas del proceso, establecimiento de los Kkpis,
analizar datos y tomar decisiones oportunidad que lo permitan seguir continuamente

optimizando el proceso.

5.2 Objetivos de la propuesta

5.2.1 Objetivo general:

Mejorar el proceso comercial de la parcela 71 y los productos agricolas a través del
marketing agropecuario.

5.2.2 Objetivos Especificos:
- Mejorar el proceso productivo y administrativo
- Realizacion de los KPlIs pertinentes para el buen desenvolvimiento de la produccion

agropecuaria.

5.3 Beneficios de la propuesta:

- Resguardo 6ptimo de alimentos para la distribucién.

- Llamar la atencion de los minoristas ofreciendo mejores productos.

- Dar a conocer los productos provenientes de la Parcela 71 de calabozo, estado Guarico

mediante marketing agropecuario.

35



- Impulsar la captacion de clientes a través del marketing agropecuario.

5.4 Factibilidad de la propuesta
En este apartado se evaltan las diferentes posibilidades para que se cumpla la
propuesta en el proceso comercial en base a diferentes factores de origen econémico,

técnico y operativo.

5.5 Factibilidad del estudio

5.5.1 Factibilidad Técnica: Esta es una de las partes mas esenciales de este estudio,
este comprende todos los recursos necesarios que se necesitan para llevar a cabo el
disefio del plan 6ptimo, entre ellos se encuentra el personal capacitado en control de
inventarios y contabilidad con la finalidad de inventariar tanto alimentos como
materiales que permitan contabilizar y registrar en libros todas las operaciones
relacionadas con el objeto de la actividad econdémica de la Parcela 71 de Calabozo,
estado Guarico, ademas de hacer proyecciones a mediano y largo plazo tomando en
consideracién la situacion pais, los agentes climaticos, medidas econdémicas, entre
otras.

Se requiere también de un personal calificado que mida la rentabilidad de los
procesos, asi como el control de las actividades diarias, trabajando en conjunto con el
propietario de la Parcela 71 de Calabozo, estado Guarico y los demas empleados que
tienen afos en el mismo; asi como un especialista en mercadeo que haga un estudio
para medir de qué manera se puede mejorar la imagen en los empaques de los productos
cosechados, producidos y semielaborados, ademas de abrir mercados para la venta de
productos elaborados como quesos.

En la gestion de la tecnologia, consiste en cambiar todo el canal de distribucion del
tradicional al moderno que incluya el marketing agropecuario evitando asi el colapso
que se ha originado ultimamente en le distribucion y la gestion del proceso comercial,

debido a que no se estan empleando los métodos adecuados ni se empatiza con el
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cliente para que refiera a sus amigos y familiares. A través de ese cambio de canal de

distribucion se podran combinar medios como la television como medio divulgador-

informador, las redes sociales como medio de contacto con el comprador y una empresa

de transporte que facilite el traslado fisico de los productos, ademas de la combinacion

entre teléfono e informética utilizados en red internet.

5.5.2 Factibilidad operativa: Los costos para la realizacion del proyecto, serian de:

Cuadro N° 12

Estudiar el mercado

Registrar todas las
operaciones
Contabilidad derlva_dgs de la $120 12 meses $1440 1 Contador
actividad
economica de la
Parcela 71
Registrar las
entradas y salidas 1 Contador/
Inventarios | de productos de los $150 12 meses $1800 Asistente
almacenes Logistico
Planificar
Planificador | actividades dlarlgs, $200 Cada 2 $1200 Inggnlero de
de Procesos | cosechas, estudio meses alimentos
de suelo

Mejora de local, regional
imagen en : 169 y $130 12 meses $1560 Mercaddlogo
nacional para
empaques .
mejorar las ventas
1
Plataforma Pagina web donde $250 Cada 2 desarrollador
o se encuentren los e $1500 de
Optimizada mantenimiento meses
productos plataforma
web
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Identidad de

Gestion de imagen, colores Cada 2 . dlselnador
disoR corporativos (tanto $100 $600 -
isefio en web como en meses planificador
RRSS) de medios
Tomar fotografias
. atractivas y
Fot(_)g rafia renovarlas cada 1 Fotografo
de alimentos cierto tiempo para 1
y gestiones | Ip P $90 12 $1080 .
de redes que los clientes Community
. vean innovaciones Manager
sociales
enlasredesy la
web
Se encargara de
divulgar la
informacién por la .
Divulgador | zona, y hasta 10 km 1 Divulgador
: $50 4 $200 de
regional a la redonda, .,
mediante un Informacién
vehiculo y
megafono
TOTAL | - 530 | e $6140

Fuente: Cafiizalez y Guerra (2021)

Desarrollo de la Propuesta

El plan de Optimizacion lleva la siguiente estructura:

a. ldentificar el proceso y los recursos implicados

Para el desarrollo de la propuesta hay que definir lo que son los procesos, Buffa

citado por los autores (1998: p. 1), definen el proceso productivo como un proceso de

transformacion o conversion, por el cual los recursos de entradas pueden tomar una

amplia variedad de formas. En los servicios de alimentacion, los materiales son una

entrada importante. EI proceso de conversion implica no solo la aplicacion de la

tecnologia, sino también la gestion eficaz de todas las variables que pueden

controlarse”. Teniendo una gestion eficiente el proceso productivo es mas provechoso,

no se desperdician ni tiempo ni materiales.
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Los recursos y costos implicados en la propuesta son los explicados en el Cuadro N°
12

b. Desglosa el proceso en sus diferentes acciones
Canales de comercializacion

Philip Kotler (2001), sefiala que un canal de comercializacion lleva los bienes de

los productores a los consumidores. Las funciones que deben cumplir los canales son:

Informacion: Recabar y distribuir informacion e investigaciones de mercados sobre

los actores y las fuerzas del entorno.
Promocion: Desarrollar y difundir comunicaciones persuasivas sobre una oferta.
Contacto: encontrar a los posibles compradores y comunicarse con ellos.

Adaptacion: Conformar y ajustar la oferta a las necesidades de los compradores,
incluyendo aquellas actividades como la produccion, la gradacion, ensamblado y el

empacado.

Negociacion: Llegar a arreglos en cuanto a precio y otros términos relacionados a

la oferta.
Distribucion Fisica: Transportar y almacenar bienes.

Financiamiento: Obtener y usar los fondos para cubrir los costos de operacion del

canal.

Aceptacion de riesgo: Asumir los riesgos que entrafia realizar las operaciones del

canal.

Es muy importante destacar que las cinco primeras funciones sirven para realizar

la transaccidn, las Gltimas tres para cumplir las transacciones terminadas.

Canales de Distribucion
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Grafico N° 11

Empresa Consumidor final
Productor -
AZro.
Empresa Mavonsta Consumidor final
Productor Pv ———
Agrop.
Emprasa Mavyonsta MMinomnsta Consumidor final
Productor :.- :b :.-
Agro.

Canal 1 Canal 2 Canal 3

Kotler (2001)

Estos son los canales de distribucion de Kotler, los cuales se tomaran para realizar
el plan para optimizar el proceso comercializar los productos agricolas a través del

marketing agropecuario en la Parcela 71, Calabozo estado Guarico.

Canal 1: Esta compuesto por el productor protagonista en esta investigacion: la
Parcela 71, Calabozo estado Guarico, quien es el vendedor directo a los mayoristas y

minoristas del sector.

Canal 2: Este canal es el intermedio, y es donde el mayorista 0 minorista

selecciona los productos que va a vender en sus negocios.

Canal 3: EI consumidor final es el ciudadano comun, padre de familia
consumidor directo en las economias familiares que va al minorista 0 mayorista a

comprar.
b. Establece KPIs en aquellas acciones clave del proceso

Los indicadores apropiados para este tipo de propuestas estan relacionados tanto con

el proceso de produccion, con el logistico y con el proceso de difusion.
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KPIs de tipo predictivo:

Estimacion de ventas: Se estiman las unidades a vender con el nuevo canal de

distribucion y el precio.

Retorno de la inversiéon (ROI): Es necesario conocer la diferencia existente entre

los recursos invertidos y las ganancias obtenidas.

Clientes: En su mayoria son las PYMES.

KPIs del proceso logistico:

Stock de materias primas y productos terminados: Tener un stock registrado de las

materias primas como abonos, fertilizantes, quimicos, y demas, asi como de los
productos terminados ya listos para ser llevados a comercializar a mayoristas o

minoristas.

Obsolescencia de inventario: Es aquella mercancia que permanece almacenada por

mucho tiempo del que deberia haberse vendido, lo cual representa pérdidas para la

Parcela 71 de Calabozo, estado Guarico.

Al no contar con un control de inventarios, por unidades producidas, unidades
vendidas, unidades dafiadas, unidades en proceso de dafiarse no pueden registrarse
adecuadamente en la contabilidad de la Parcela, aunado a que tampoco existe personal
capacitado el cual lleve contabilidad agropecuaria, esta obsolescencia de inventario no
puede ser registrada en la cuenta de gastos.

KPIs de difusion:

El costo por Lead o prospecto: Es el costo a pagar por conseguir un lead o cliente

potencial, previo estudio de mercado, para buscar compradores potenciales, se
emplea el costo por lead recogido por la pagina web de la Parcela 71, quien
suministra informacion suficiente como para convertirlo en un cliente potencial

tomado por la web.
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Tasa de conversién de Prospecto en cliente: La tasa de conversion se refiere a la

métrica que habla sobre la transformacion de aquellos clientes potenciales o

prospectos en clientes actuales a los que se les ha hecho una venta.

Porcentaje de Participacion del producto en el mercado

Porcentaje de clientes influenciados por marketing agropecuario

KPIs de Synagro (2020): Son KPIs sugeridos por Synagro (Software Agropecuario
de Argentina)

Debe tener una evolucion en Control de Gestion, tanto econémico como financiero.
. En el econdmico:

1. Presupuesto Anual: De cumplimiento.

1.2 Kgs/Ltrs planificados a producir vs kg/ltrs comprometidos

1.3 Resultado por Campo y por Cultivo.

1.4 Resultado de Campaiia (cierre).

1.5 Resultado parcial mensual.

2. Financiero:

2.1 Presupuesto mensual: Cumplimiento

2.2 Gastos mensuales: electricidad, agua, transporte, veterinarios, sueldos y salarios,

semillas, entre otros.

2.3 Ingresos mensuales: ventas: por animales, por semillas, alimentos: procesados y

semielaborados.

2.4 ROE: Es la ratio mas utilizado para comparar la rentabilidad de las empresas del

mismo sector agropecuario. Lorenzana (2014) explica que el ROE mide también “el
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rendimiento que obtienen los accionistas de los fondos invertidos en la sociedad; es
decir, el ROE trata de medir la capacidad que tiene la empresa de remunerar a sus

accionistas”.

La rentabilidad puede verse como una medida de como una compafiia invierte

fondos para generar ingresos. Se suele expresar como porcentaje, y tiene como formula:
Retorno de Equidad = Beneficio Neto después de Impuestos / Cuenta Capital

Entendiéndose como cuenta capital la diferencia que existe entre el activo y el pasivo
o0 el llamado patrimonio neto, de él se deducen los beneficios dentro del balance, los

cuales tan sido aportados por los accionistas de la Parcela 71.

2.5 ROA: Segun el Proyecto de Educacion Financiera (s,f). EI ROA es un indicador de
rentabilidad econdmica que mide la rentabilidad del total de activos de la empresa. Este
se calcula como el cociente entre el beneficio neto y el activo total, indistintamente de

la forma en la que se financie el activo (recursos propios o ajenos).
Rentabilidad Econdmica = Beneficio Neto/Activos.

2.6 Resultado Operativo por Hectarea

2.7 Costo por Terreno Producido

2.8 Margen Bruto por Hectarea

2.9 Apalancamiento: Es la relacién entre crédito y capital propio invertido en una

operacion financiera. A mayor crédito, mayor apalancamiento y menor inversion de
capital propio. En otras palabras, el apalancamiento es simplemente usar

endeudamiento para financiar una operacion.

3. Maquinarias

3.1 Gastos de repuestos
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3.2 Gastos de Servicios: Incluye contratados por reparacion.
3.3 Gasto de Combustible y lubricantes.

3.4 Facturacion.

4. Transporte
4.1 Gastos de Repuestos

4.2 Gastos de Servicios contratados de reparacion

4.3 Gasto de combustible y lubricante

4.4 Sueldos

4.5 Facturacion por camion: tanto de flete corto y largo.
d. Analiza los datos y toma las decisiones oportunas

Se analizan los resultados partiendo de todo el estudio realizado para tomar las

decisiones mas oportunas para el desarrollo del plan optimizado.

e. Realiza un seguimiento continuo para observar y medir a mediano plazo si los

objetivos trazados fueron completados en un cien por ciento (100%).

Cuadro N°13

PLAN DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION

PRODUCTOS
COMERCIALIZACION g AGRICOLAS
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Una buena cultura tributaria generara escenarios favorables para la gestion

productiva y de comercializacion en la parcela 71.

El marketing agropecuario implementado de manera efectiva le abrira unas

nuevas puertas al comercio a la parcela 71.

El proceso de comercializacion para el éxito se basa en una produccion de

calidad, razon por la que se debe mejorar los procesos de produccion.

Con la produccion de calidad se debe fortalecer los canales de

comercializacién, consolidando la comercializacion de forma asociativa.

Para mejorar la rentabilidad de la parcela 71, se establecera un programa de
comercializacion directa productor consumidor para las unidades de venta seran
las que facilite la venta al por menor, con una adecuada manipulacion (limpieza

y lavado) en proporciones que sea para el consumo de una semana.

La comercializacion efectiva con beneficios para el productor y consumidor
sera cuando se lo haga en forma directa entre productor y consumidor

aprovechando las ferias.

Esta forma de comercializacion garantiza un incremento del ingreso en el

productor del 50% y un ahorro del 40%.

RECOMENDACIONES
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Las fincas deberdn establecer e implementar herramientas que permitan el
adecuado proceso de produccién y calidad del producto.

La Parcela 71 de Calabozo, estado Guarico deberd implementar registros
contables que permitan sistematizar y registrar todas las operaciones derivadas
de la actividad econdmica de la empresa, asi como determinar los indicadores
de rentabilidad y efectividad del plan de comercializacion.

Fortalecer el proceso de Lenovo a través de programas de capacitacion.

Los propietarios de la Parcela 71 de Calabozo, estado Guéarico deberan
capacitarse en tributos.
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