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Introduccion

El presente trabajo de investigacion titulado “Estrategias de Desarrollo
para la Produccion de vinos artesanales de la Asociacion Los Rosales,
Municipio de Santiago Nonualco”, al tratarse de una tematica poco conocida,
muestra el despliegue de una investigacion de tipo exploratoria, cuyo abordaje
de corte cualitativo brinda al lector una caracterizacion y conceptualizacion de la
problematica actual de la organizacion estudiada, desde la perspectiva de los
sujetos de investigacion y de aquellos agentes se ven involucrados de manera
directa con ellos, a fin de brindar un panorama de esta situacion. A lo largo del
documento se orienta mediante la aplicacion de diferentes herramientas
metodoldgicas, de codificacion y analisis, el desarrollo de propuestas de
estrategias que permitirdn superar las principales deficiencias detectadas, a fin
de impulsar la producciéon de los vinos artesanales para la Asociacién Los
Rosales, mejorando su productividad y competitividad en el sector, es
importante destacar que ha incorporado dentro del documento, el enfoque

turistico como alternativa innovadora a esta propuesta.



Capitulo I: Planteamiento del Problema

1.1 Antecedentes

La Asociacion los Rosales ubicada en el Municipio de Santiago Nonualco,
inicio su funcionamiento en el afio 2009, con 22 miembros, con el propoésito de
buscar nuevas fuentes de ingresos para los pobladores locales, en la actualidad
cuenta con 20 asociados, quienes trabajan en la produccion de vinos
artesanales, shampoo, jabones y cremas para las manchas de rostro. Posee
una certificacion de legalizacion por parte de la Asociacion Agropecuaria y
Artesanal Santiaguefia de responsabilidad limitada (ASASAN de R.L),
anteriormente conocida como ASSPASERCO (Asociacion de productores y
productoras, Artesanos y Servicios y Comercio), acreditada como Cooperativa
por el Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo (INSAFOCOOP).

Con el apoyo de la Alcaldia Municipal, organismos como la ONG
Asociacion Electrénica Argentina (AEA) y la Fundacion para el Autodesarrollo
de la Micro y Pequefia Empresa (FADEMYPE), la asociacion ha ido avanzando,
actualmente cuenta con un local en comodato para la comercializacion de los
diferentes vinos y productos realizan, donde lugarefios y extranjeros pueden
adquirirlos. Asimismo, los socios reciben asesoria técnica y capacitaciones
impartidas por ASASAN de R.L en proceso de vinos artesanales y elaboraciéon
de productos utilizando recursos que se poseen en la regién.

A pesar de este panorama la Asociacibn Los Rosales aun no es

sostenible y competitiva.



1.2 Planteamiento del Problema

La investigacion tiene su foco de atencion en atender la principal
problematica que posee la Asociacion Los Rosales, definida por la deficiencia
en la produccion de vinos artesanales.

Esta situacion se puntualizd, partiendo que la asociacion en relacién con
su actividad vinicola, no cuenta con una estructura organizativa efectiva para el
buen manejo de sus operaciones, lo cual dificulta el trabajo articulado de los
socios, asimismo se evidencia, en el estancamiento de su productividad, asi
como de su competitividad en el mercado local, regional y nacional.

Sobre la elaboracion de vinos actualmente se cuenta con seis
variedades, jengibre, naranja, Jamaica, uva, manzana y marafién, cuyo
procesamiento es totalmente artesanal (manual) y disperso (los asociados
producen de forma individual), pues no se cuenta con recursos econémicos
para invertir en herramientas, equipos y un local de fabricacién, de manera se
estandarice la calidad de los vinos y mejore la produccion. Aunque la demanda
de este tipo de vinos es muy atractiva por los turistas extranjeros, los
volimenes de comercializacion son bajos, limitandose a temporadas de Fin de
Afo, pues no poseen la mezcla de canal de distribucién eficaz (solo el local de
venta) y una escaza publicidad.

Hoy en dia la oferta local la comparten con la Asociacion Los Coquitos y
a nivel de Regién de Los Nonualcos existen productores en San Pedro

Nonualco, Tecoluca y San Pedro Perulapan.



1.3 Objetivos.
1.3.1 Objetivo general
- Disefiar Estrategias de desarrollo para la produccion de vinos artesanales en
la Asociacion Los Rosales, que permitan el crecimiento de la produccion y
ventas, a fin de incrementar su competitividad y los beneficios econémicos de

los socios.

1.3.2 Objetivos especificos.

- ldentificar los factores que impiden el crecimiento de la produccién de vinos
artesanales en la Asociacion Los Rosales para definir su situacion actual.

- Disefar la matriz FODA para determinar las ventajas y desventajas que posee
la Asociacion Los Rosales.

- Formular nuevas estrategias para un funcionamiento efectivo de la
organizaciéon y asi mejorar la produccion de los vinos artesanales.

- Proponer un enfoque turistico en el desarrollo de la actividad vinicola como

una forma de ampliar las fuentes de ingreso de la Asociacion.

1.4 Justificacion.
Esta investigacién tiene como finalidad principal aportar una solucion a la
problematica de la produccién de los vinos artesanales en la Asociacion Los

Rosales.



Se brindaran estrategias al grupo asociativo para que mejore en el area
de produccién, de manera pueda elevar su productividad en el sector y lograr
mejores ingresos para los socios, como: Tecnificacion del proceso de
produccion, aprovisionando de un local de fabricacion, fortaleciendo la
organizacion, formaciéon empresarial y en temas especializados, asimismo se
tratara de proponer alternativas adicionales en el tema de comercializacion, a
través de una mejora en la promocion de los vinos, con la creacion de una
pagina web, Blog, uso de redes sociales etc. Asimismo, participando en las
principales ferias turisticas del pais, para dar a conocer a los turistas la oferta
diversa de vinos artesanales se cuenta, a su vez abriendo contactos
empresariales, estableciendo alianzas estratégicas con otras organizaciones de
productores, mayoristas, cadenas de minoristas para la comercializacion, que
propicien un aumento en las ventas tanto a nivel nacional como de la region.
Entre otras estrategias.

Es importante resaltar que la Asociacion Los Rosales tiene un potencial
turistico en la elaboracién de vinos, el cual se buscara aprovechar, para generar
ingresos complementarios a la actividad econdmica principal que desarrollan,
poniendo en valor los recursos de su produccién agroindustrial. En ese sentido
el potencial que puede desarrollarse esta dado por el recurso turistico de
realizacion técnica, que si se logra aprovechar, permitira que la produccién de
vinos artesanales, se renueve, mediante la incorporacion la actividad turistica

de visita enolégica, donde partir de condiciones adecuadas en las instalaciones



de produccion, se recibiran turistas en recorridos, para conocer, aprender,
experimentar y participar del proceso, asimismo degustar los vinos y asi
finalmente incentivarlos a su compra, beneficiando de esta manera a la
asociacion, y no solo a ella, sino también a otros agentes del territorio, pues al
concretarse en un futuro como un atractivo turistico del Municipio, se lograra
incorporar a la oferta del territorio, de forma el turista también buscara vincular
Su experiencia con otras actividades turisticas, servicios (alimentacion,
alojamiento, etc.), u otros productos turisticos, dinamizando asi el sector.
Finalmente se pretende mejorar la situacibn de la Asociacion Los
Rosales, no solo para que la produccion de vinos artesanales sea mas rentable,
incrementando su calidad, inocuidad y comercializacion, sino mas bien,
mejorando por medio de estos, el nivel de vida de los socios; se proporciona
con este documento una herramienta para que ellos lo pongan en practica y les

sea posible el incremento de sus ingresos, a través de la venta de sus vinos.

1.5 Limitaciones y Alcances de la Investigacion.
Limitaciones
= Insuficiente informacién documentada de la asociacion
» Limitado tiempo para realizar visitas periddicas al municipio.

» Escasos datos actualizados del sector de vinos artesanales en el pais.



Alcances

Por ser una Investigacion exploratoria, el nivel de profundizacion de la
propuesta quedara enfatizada en elementos de descripcion de la parte
productiva y de la demanda del producto, de forma que, tanto un estudio
técnico de factibilidad para la produccién, asi como el planeamiento de
una encuesta de inteligencia de mercado consumidor, quedaran fuera de
este contexto.

El enfoque turistico se enmarca en la potencializacion del recurso
turistico de Realizacién técnica con que cuenta la Asociacion, es de
destacar que, por su aspecto incipiente, no genera demanda turistica
actual, de forma se buscara transformarlo en un atractivo turistico a
futuro, que pueda en algin momento incorporarse a la oferta turistica del
Municipio o a los productos turisticos actuales (Ruta de Los Nonualcos y

Ruta de Las Frutas).



Capitulo II: Marco Tedrico

2.1 Aspectos de Contextualizacion.
2.1.1 Enologia

Se denomina enologia a la técnica y la ciencia vinculada a la elaboracion
de vino. Se trata de una serie de conocimientos que permiten el estudio y el
desarrollo de todo el proceso productivo, desde la recoleccion de las uvas hasta
la conservacion del producto final.

Al experto en enologia se lo conoce como endlogo. Este especialista se
encarga de brindar asesoria técnica a la bodega para garantizar la calidad de
los vinos. Es importante no confundir al endélogo con el sommelier o sumiller (la
persona que, en restaurantes y hoteles, asesora al comensal sobre qué vino
elegir) ni con el catador o catavinos (cuyo trabajo consiste en probar el vino
para detallar sus caracteristicas).

La formacion en enologia varia segun el pais. Hay naciones donde es
posible cursar una licenciatura que garantiza la idoneidad cientifica del
egresado. El licenciado en enologia tiene conocimientos sobre los métodos de
cultivo, la preparacion de los mostos, el almacenamiento del producto, etc.

El endlogo, en definitiva, es el profesional que toma las decisiones mas
importantes en el proceso productivo del vino, aunque su actividad no se limita
a la instancia de la elaboracion. También participa en todo lo vinculado al
terreno donde se realizan los cultivos y a los insumos que se emplean, por

ejemplo. Por eso la enologia es clave en la industria del vino. (Pérez 2017).
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2.1.2 Vino

Del latin vinum, el vino es una bebida alcohdlica que se hace a partir de
la uva. El proceso implica la fermentacion alcoholica del zumo o mosto a través
de la accion metabolica de levaduras.

El cultivo de la vid ocupa cerca del 0,5% del suelo cultivable de todo el
mundo. Del total de uvas recolectadas, el 66% se destina a la produccion del
vino, mientras que el resto se consume como fruta.

Los historiadores creen que la elaboracion de vino comenz6 a
desarrollarse en el Neolitico, de acuerdo a los restos arqueolégicos hallados en
los Montes Zagros. Poco a poco, el consumo de vino se expandio hacia el
occidente. Casi desde sus origenes, el vino gozé de una alta consideracion
social, siendo la bebida elegida para banquetes y eventos de importancia.

El prensado, la fermentacion, la maduracion y el embotellado son las
cuatro fases fundamentales que dan forma a lo que es el proceso de
elaboracion y produccion de cualquier vino. Un producto este que se puede
utilizar en muy diversos ambitos y con diferentes funciones.

Asi, por ejemplo, sabemos que se emplea en el campo de la
gastronomia para preparar platos exquisitos o simplemente como bebida y en el
area de la medicina como remedio tradicional para paliar el dolor o bien como
tratamiento contra el estrés mediante la técnica conocida como vinoterapia.

En Francia es donde nacio la mencionada vinoterapia que se sustenta en

una exfoliacion de la piel, para eliminar las células muertas, asi como en un



masaje y en una envoltura donde el vino se convierte en la principal
herramienta para conseguir la relajacion en la persona que se somete a aquella.

Existe una amplia variedad de vinos, sin que exista una clasificacion
oficial. Los atributos que permiten clasificar al vino son muy variados, e incluyen
su origen, su color, su contenido de azlcares residuales y otros factores.

La clasificacion mas habitual tal vez sea aquella vinculada al color. En
este sentido, puede hablarse de vino tinto, vino blanco o vino rosado. Se
conoce como vino fortificado, por otra parte, a la bebida a la que se afade
brandy antes o durante la fermentacion. El oporto, el marsala y el jerez son
ejemplos de vinos fortificados.

El vino se ha convertido en un mundo tan lleno de tradiciones con su
propia cultura que el cine no ha podido resistirse a penetrar en él. Asi, nos
encontramos con peliculas que abordan la elaboracién de esta bebida como

seria el caso de Un paseo por las nubes o un buen afio. (Porto y Merino, 2013)

2.1.3 Vinos de frutas

El vino es definido, legal y tradicionalmente, como el producto de la
fermentacion del jugo de las uvas. "Pero mas alla de esta definicion, en muchas
legislaciones se contempla la figura del vino de frutas como aquel proveniente
de la fermentacion del jugo de una determinada fruta, como la Unica exigencia
de indicar claramente dicho origen”. Partiendo de este principio, es posible
elaborar vino a partir de diversas frutas principalmente de aquella con aromas y

sabores intensos y agradables. Sin embargo, para hacer vino de frutas, a

9



diferencia de hacer vino de uva, deberan considerarse ciertos atributos para
elegir la materia prima mas adecuada, como: El fruto debe ser jugoso, para
obtener asi un buen rendimiento, debe ser lo suficientemente dulce para
producir abundante alcohol; debe tener la acidez justa para asegurar el
desarrollo de la levadura; y finalmente debe ser muy aroméatico. Estos cuatro
elementos conforman los vértices del llamado “Rombo de los vinos de frutas” el
cual resume las caracteristicas que deben ser consideradas en el momento de
elegir una fruta para su vinificacion.

El vino de frutas, asi como el vino tradicional de uvas, tienen su origen en
el proceso bioquimico de la fermentacion alcohdlica, el cual consiste en la
transformacién del azucar en alcohol. Segun esto cualquier fruto con suficiente
contenido de azucar puede ser vinificado, de manera que no existe diferencia
entre elaborar un vino de uvas y hacer un vino de cualquier fruta, la uva es un
organo vegetal que, al igual que otros similares, tiene ciertas caracteristicas
bioldégicas que le permite ser convertida en vino, la Unica salvedad cuenta es
gue su contenido de azUcar y acidez estan proximos a los valores 6ptimos de
fermentacién, de manera que no necesita de ajustes quimicos, que los vinos de
frutas, por el contrario, si lo requieren en mayor o menor medida para rendir una

correcta fermentacion. (Benitez, 2011, pag. 5).
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2.1.4 Etapas de la elaboracion de vinos de frutas

En general, la metodologia de fabricacién de vinos de frutas es la misma
gue la empleada en la elaboracion del vino tradicional de uvas. El jugo o pulpa
es sometido a una fermentacion y luego a una clarificacion para darle su
brillantez habitual. Sin embargo, en la fabricacion de vinos de frutas son vitales
las etapas de caracterizacion (se cuantifica la acidez y el contenido de azlcar) y
ajuste del jugo, las cuales permiten disponer de un sustrato Optimo para la
actividad de la levadura y de un gusto adecuado. Entre los métodos existentes
tenemos; procesos artesanales, procesos semi-industriales, procesos
industrializados, y otros. Independientemente del proceso de elaboracion de
vino de frutas que se escoja se identifican cinco etapas generales: Primero se
prepara la pulpa de fruta, luego se hace el mosto y se le ajusta para pasar a
una tercera etapa que es la fermentacion alcohdlica, cuarta etapa y la mas larga
gue es la de separacion del mosto y su clarificacion para culminar en la quinta

gue es el envasado y acondicionado.

A continuacién, se representa un Esquema tecnolédgico de la fabricacion
de un vino de fruta, definido de acuerdo a las macro-operaciones identificadas
como necesarias para su correspondiente elaboracion y normalizacion del

proceso productivo permitiendo la misma calidad en su elaboracion.
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Figura 1. Esquema tecnolégico de la fabricacion de vinos de frutas
» Recepcion de la materia prima e insumos.

Esta etapa comprende el recibo de la fruta que proviene de las fincas, asi
como azlcar, levadura, e insumos. Estos llegan a los modulos de produccion
mediante pedidos a domicilio, una vez estos pedidos llegan a los médulos de
produccion se realizara la inspeccion de acuerdo a requerimientos especificos
de calidad como humedad, tamafos, grado de madurez de la fruta,
consistencia, apariencia, fecha de caducidad de los insumos y otros para
controlar el manejo de inventarios.

La inspeccion de la fruta es realizada en el lugar de procedencia (finca),
tomando en cuenta estrategias de aprovisionamiento con los productores
locales, definiendo los medios de transporte y acuerdos empresa- proveedor
(desde el lugar del cultivo hasta el médulo de procesamiento), esto para
asegurar un precio mas bajo y conveniente entre ambas partes. El método de

recepcion de materia prima implica el uso de carretillas, pallets, Jabas, debido a
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que es necesario transportar y proteger la calidad de la fruta ante altos
volimenes, especialmente para el almacenamiento o manejo de miles de
naranjas, mandarinas, marafion, unidades de compra para pifia, cocos, Rosa de
Jamaica, cajas de levadura, quintales de azucar, envases de vidrio, papel filtro,
vifietas, tapa roscas, plegadizos para embalaje, insumos de uso general para la

produccion.

» Pesado y lavado.

Esta operacion comprende la medicion de pesos de la materia prima
para controlar los rendimientos, registrando el peso del volumen de la fruta.
Luego se realiza una clasificacion por tamafios segun la planificacion de la
produccioén y rendimientos por tipo de fruta. Realizada la operacién anterior la
fruta pasa a la etapa de lavado para eliminar impurezas, desinfeccién y posible
fruto dafiado. Dicha operacién se realiza de forma manual, sumergiendo la fruta
en un recipiente con agua y clorada, es decir simplemente con cepillo,

esponjas, etc.

» Pelado/Trozado/Extraccion.

Esta operacion consiste en retirar previamente la cascara, pelar la fruta y
luego a trozar la fruta y extraer su jugo, posteriormente se diluye la pulpa ya
procesada en agua previamente hervida a temperatura ambiente. A

continuacion, se describira esta operacion para algunos tipos de fruta:
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La naranja sera pelada para evitar la presencia de zumo de cascara en el
jugo, luego sera cortada a 1/3 de la altura para evitar cortar las semillas,
con ello ya se podra extraer su jugo (Mosto).

Mandarina, al salir del proceso de seleccion se pelara, luego se retirara
la semilla, para extraer el jugo (Mosto).

La pifia se corta en los extremos y luego se pela quitando la cascara mas
externa (retirando los 0jos). Luego se parte rodajas, se retira el centro
(corazon de la pifia), se corta en cuadritos quedando lista para incorporar
agua con ello obtenemos el mosto de pifia y pasar a la siguiente
operacion.

Marafion, se removera el falso fruto para ser extraido su jugo (mosto), las
semillas (fruto)y bagazo se recolectaran en Jabas.

Rosa de Jamaica, una vez pesada y lavada se pasa a una fase de
cocimiento para obtener una infusion de la misma, luego pasa a un

periodo de reposo obteniendo su mosto

» Acondicionamiento de mosto

Antes de iniciar el proceso de correccion del mosto, se mide la cantidad

de pulpa obtenida y se pasa a tachos de fermentacién (barril 0 envase plastico
grande). Luego, se afaden los insumos necesarios para corregir el mosto, lo
gue consiste en controlar el azlcar y la acidez. Este proceso se inicia con la

dilucion de la pulpa en agua hervida fria, lo que disminuye la concentracién de
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azucar, posteriormente se agrega bicarbonato de sodio para neutralizar los
acidos excesivos de la fruta sobre todo si se esta elaborando vino de frutas
citricas.

Es decir, es en este momento que se debera verificar el pH utilizando
con una cinta especializada, el valor adecuado tendra que estar entre 3,6 a 4.
La adecuacion del pH deberia ajustarse al mezclar el mosto con el agua, sin
embargo, de no ser asi se agrega el bicarbonato de sodio. Seguidamente se
corrige el nivel de azucar el cual debe ser de 200gm. De azucar por cada litro
de mosto.

Por lo tanto, el proceso critico para la obtencién de un vino se centra en
este proceso debido a que es la parte evaluacion de las propiedades fisico
guimicas del mosto obtenido, se hara uso de equipo como refractometro para la
medicién de los grados Brix obtenidos de la fruta, método de medicién de
acidez, con esta informacion podremos estar en la disposicion de realizar las
correcciones necesarias para controlar la acidez, del mosto, ajuste de grado
alcoholico deseado. Aplicando una evaluacién para el ajuste de grados Brix de

la siguiente forma:
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ACONDICIONAMIENTO DE MOSTO A FERMENTAR

S=0.125(B-A) | Formula segin Dharmadhikari, Wilker; Guia Micro vinificacion

Sea:

S: | Peso de aztcar necesaria para llegar a °Brix deseados ( en Lb/Gal de mosto)

B: | Cantidad de °Brix deseados

A: | Lectura de refractometro del jugo o Mosto en °Brix

0.125 | Factor para determinar las libras de azicar por galéon de mosto.

Nota: Para nuestro caso se planea estandarizar los vinos de frutas tropicales a un contenido
de alcohol a 11 grados para ello se requiere ajustar los grados Brix a 18.8 del mosto
obtenido de la fruta

Figura 2. Método de medicion de Acidez.
Una vez realizado el ajuste se procedera a llevar a cabo la activacion e
incorporacion de la levadura al mosto quien sera la encargada de dar inicio al

proceso de fermentacién alcohdlica para un periodo de seis meses

» Fermentacion

Este es un proceso mediante el cual los azlUcares se transforman en
alcohol, CO2 y otros que se encuentran en menor cantidad y que se conocen
con el nombre de productos secundarios de la fermentacion, debido a la
actividad enziméatica producida por las levaduras. Este proceso biolégico se
produce con una importante liberacién de energia, debe ser controlado, a fin de
gue las levaduras se encuentren en un medio adecuado para desarrollar su
actividad; la concentracion de azlcares, la temperatura, la acidez, el Ph, el

desprendimiento de CO2, el alcohol, son factores que inciden sobre la actividad

16



de las levaduras, y que deben ser controlados y regulados a fin de que en el
proceso se desarrollen normalmente. Dicho proceso se da en un ambiente
anaerobico, es decir, en ausencia de oxigeno por lo cual se hard uso de
trampas de aire para solo permitir la salida del CO2 y otros gases sin el ingreso
de oxigeno al recipiente de fermentacion. Este proceso tomara seis meses para
obtener un vino terminado con la disposicién del grado alcohdlico deseado.
Descube

Consiste en la separacion del liquido de la fase sélida. EI momento del
descube lo determina el técnico (los encargados de la inspeccién de la
fermentacion), en base a la concentracion de azlcar y a la temperatura de
fermentacion. EI mayor o menor tiempo de fermentacién, asi como la mayor o
menor maceracion que haya sufrido el vino, al mismo tiempo, determinara que
éste sea mas o menos suave, de color mas o menos intenso, debido a la
extraccidon de sustancias tanicas y colorantes de hollejo.

El momento adecuado para el descube, es cuando existe una
concentracion zucarina (nivel de concentracién de azucar) de 5° Brix, para

pasar a realizar el primer trasiego.

» Trasiego
Este paso consiste en trasladar el contenido de un garrafén a otro nuevo
y limpio, con ello se estd logrando que a medida avanza el proceso de

fermentacion, el liquido que se esta traspasando posea la menor cantidad de
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sélidos que perjudiquen la clarificacion del mismo, después del descube los

trasiegos se realizan mensualmente.

» Filtracion

Este proceso se aplica para la eliminacién de sedimentos y presencia de
mosto al realizar la operacion de trasiego para disminuir la turbidez del vino,
para llevarlo a cabo se emplean variados métodos como es el uso de tierras
filtrantes, filtros para bebidas, papel filtro entre otras. En el caso de la
Asociacion Los Rosales, para mantener el proceso artesanal no se hara uso del
proceso de filtracion. En su lugar se hard uso del método fisico de la
decantacion el cual consiste en extraer el vino de una garrafa a otra de los
sedimentos propios de la fermentacién y resto de particulas de fruta en cada
trasiego por medio fisico; a su vez, manteniendo la higiene del producto. A esta
accion le denomina trasiego. En el proceso de fermentacion para la producciéon
de vino se llevaran a cabo tres trasiegos de los cuales el primero se realizara al
cumplir 30 dias de fermentacion, segundo trasiego se realizard al cumplir 30
dias mas de fermentacion y el tercer trasiego se llevara a cabo al cumplir los 90
dias en los modulos de produccion o grupos de productores para ser enviados

para su proceso final de envasado.

» Almacenaje
Esta operacion comprende la disposicion de las botellas envasadas a ser

colocadas en estanteria de acuerdo al lote producido, a una temperatura de
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12 °C para que el vino repose; cabe sefialar que el vino ya esta apto para ser
enviado al mercado. Por otra parte, queda a la discrecion del elaborador dejar
afiejar y clasificar por cosechas o desplazar el producto en caso de ser
requerido. Para almacenar se recomienda hacerlo de manera horizontal de esta
manera se evita que el aire entre. Se recomienda dejar el vino en la botella un
tiempo de un mes minimo para consumir. Mientras mas tiempo mejor. (Diaz,

2016)

2.2 Aspectos de Disefio
2.2.1 Desarrollo sostenible
Se define como la satisfaccion de «las necesidades de la generacion
presente sin comprometer la capacidad de las generaciones futuras para

satisfacer sus propias necesidades. (AGNU, 1987)

2.2.2 Productividad

Productividad es un concepto que describe la capacidad o el nivel de
producciéon por unidad de superficies de tierras cultivadas, de trabajo o de
equipos industriales. (Pérez, Gardey, 2012).

Segun, (Carro, 2012, pag. 3) dice que: La productividad implica la mejora
del proceso productivo, la mejora significa una comparacion favorable entre la
cantidad de recursos utilizados y la cantidad de bienes y servicios producidos.
Por ende, la productividad es un indice que relaciona lo producido por un

sistema (producto) y los recursos utilizados para generarlo (insumos).
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La eficiencia de un proceso productivo estad relacionada con su
productividad, su calidad, su costo, su ciclo de respuesta, su inversion, etc. A su
vez estos criterios dependen unos e otros, un equipo versatil y automatico
puede dar lugar, por ejemplo, a un corto ciclo de respuesta. Al hablar de
productividad, siempre se tiende a pensar en la mejora del rendimiento de la
mano de obra directa de la produccién, bien sea mediante ritmos de trabajo
mas elevados, bien mediante las mejoras en los métodos o la automatizacion
de los procesos. La productividad puede entenderse de un modo mas amplio,
puesto que una mejora de la calidad, del costo, del ciclo de respuesta o de la
inversion requerida incidiran a través de alguna funcién compleja en la mejora

de la productividad (Carro, 2012, pag. 8)

2.2.3 Competitividad

Se denomina competitividad a la facultad de competir: disputarse el
dominio de algo, rivalizar para quedarse con aquello que otro u otros también
pretenden conseguir. La idea de competitividad alude a contar con la capacidad
necesaria para enfrentar a los competidores. El concepto se emplea con
frecuencia en el dmbito econémico y comercial. Las empresas o los paises
competitivos son aquellos que, gracias a su gestion de los recursos, pueden
obtener ventajas frente al resto y asi ganar cuota de mercado (Pérez, 2016).

En cuanto al concepto de competitividad empresarial se puede plantear
que, al igual que la competitividad en general, éste presenta un sin nimero de

definiciones. Sin embargo, se puede concluir a partir de la revision de diferentes
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acercamientos que los elementos comunes son, la participacion en el mercado,
la productividad, la alta calidad de los productos ofrecidos y los bajos costos.
Retomando un concepto que tiende a abarcar ampliamente estos aspectos es,
segun la European Management Forum (EMF), en 1980, considera que la
competitividad es una capacidad que tiene la empresa, reflejada en las ventajas
competitivas que crea a partir de las interrelaciones que se generan en los
diferentes procesos organizacionales y que permiten que sea mejor que los
competidores en un mismo mercado. En una economia de mercado los
consumidores exigen beneficios que van mas alla de ofrecer bajos precios; es
decir, les demandan atributos que satisfagan de mejor manera sus
necesidades. Y finalmente, porque es en el mercado donde se refleja qué tan
competitiva es una empresa, aunque la competitividad se construya desde sus
ambitos internos.

Los principales factores determinantes de la competitividad de una
empresa en la actualidad son: innovacién, capital intelectual, calidad,
tecnologia, conocimiento del mercado, investigacién y desarrollo, asociatividad,
estrategias empresariales, diferenciacion, productividad, precios, gestion

financiera, cultura organizacional y el servicio. (Cabrera, Lopez, 2011, pag. 38)

2.2.4 Estrategia
Una estrategia es el conjunto de acciones que se implementaran en un
contexto determinado con el objetivo de lograr el fin propuesto. (Florencia,

2008). Toda empresa ha de otorgar una atencion especial al hecho de que su
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estrategia (la decision de como quiere llegar a sus objetivos) sea eficaz, pues
de ella dependera su éxito, es decir, ha de tener una estrategia que pueda
aplicarse eficientemente. La empresa que no posea objetivos claros no podra
definir su estrategia y quien deja de definirla tendra un rumbo poco eficaz

(Carro, 2012, pag. 6).

2.2.5 Estrategias de produccién

La estrategia de produccion se enmarca dentro del proceso de la
Direccion Estratégica de la empresa y obedece a una estrategia de tipo
funcional, que ha de ser coherente con la estrategia global o corporativa de la
empresa. Es decir, no es facil que una empresa sea productiva sino tiene, para
empezar, una estrategia clara, definida y compartida, una estructura
organizativa concreta y un reparto de actividades acorde con dicha estructura.
Para la mayoria de autores, esta debe enlazarse adecuadamente con la
estrategia de las restantes areas funcionales, para dar como resultado un
patrén consistente en la toma de decisiones

La estrategia de produccion o de operaciones hace referencia a la forma
en la que la direccion de operaciones contribuye al logro de los objetivos de la
organizacion, asignando los recursos a los diferentes productos y/o servicios y
funciones empresariales. (Masa, 2009)

Por lo tanto la estrategia de produccion se concibe como un plan de
accion a largo plazo para la funcién y los procesos de produccion, en el que se

recogen la mision, la competencia distintiva, los objetivos y las medidas de
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desemperio; asi como las politicas, programas e iniciativas de mejora, y los
planes de implantacion y control, cuyo requisito fundamental es contribuir,
integralmente, al logro de la misién y los objetivos derivados de las estrategias
corporativas y de negocio, dando como resultado un patron consistente de toma
de decisiones para el area de produccion y una ventaja competitiva para la
organizacioén (Ibarra Mirén, 2000, pag. 27)

Entre las principales competencias distintivas para la formulacién de
estrategias se detallan a continuacién(Carro, 2014, pag. 6 y 7):
- Seleccion y disefio del producto y/o servicio: aunque no es competencia
exclusiva de la produccién, ya que la mayor responsabilidad recae en otras
areas como marketing e investigacion y desarrollo (1+D). Este proceso puede
establecerse en cuatro etapas: generacion de ideas, evaluacion y seleccién de
ideas, disefio preliminar del producto y/o servicio, y disefio final de éstos.
- Seleccion y disefio del proceso productivo y la tecnologia a utilizar. Las
decisiones sobre el proceso y la tecnologia estan condicionadas por el producto
y/o servicio elegido, teniendo en cuenta aspectos tales como el coste, la calidad
y el tiempo invertido.
- Fuerza de trabajo, contar con personal bien entrenado y flexible, para
responder a las necesidades del mercado de forma rapida en temas referidos a
productividad, normativas, calidad, etc.
- Disefio del trabajo: se determinan la estructura y configuracién de los puestos

de trabajo, es decir, se establecen de forma concisa las tareas u operaciones
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gue se desarrollan en cada puesto, teniendo en cuenta los aspectos técnicos y
psicosociales de los trabajadores.

- Capacidad a largo plazo: hace referencia a la cantidad de producto o servicio
obtenido en un periodo de tiempo, trabajando en unas condiciones Optimas o de
normal funcionamiento. La decision debe capacidad debe tomarse en funcion
de la demanda que se quiere cubrir y los objetivos que la organizacion ha fijado.
- Localizacion: para establecer la ubicacion de las instalaciones deben tenerse
en cuenta la inversion financiera que la empresa debe acometer y la influencia
sobre la capacidad competitiva de la misma. Son numerosos factores los que
intervienen en la localizacion, tales como el transporte, las fuentes de
aprovisionamiento, la climatologia, las comunicaciones la mano de obra, el
mercado potencial, etc. Por ello, la organizacion de seleccionar diferentes
areas, evaluarlas y elegir la mas idonea para su localizacién.

- Distribucion de la planta: supone ordenar en el espacio los recursos fisicos
gue van a ser utilizados en la fabricacion de un producto y/o servicio: maquinas,
mano de obra y materiales. Los objetivos que persigue son la utilizacion éptima
del espacio, la reduccion de costes y tiempos de los productos en curso, que no
se produzcan aglomeraciones o0 estrangulamientos de la produccion, estar
dotada de unas buenas condiciones ergondmicas que garanticen la salud e
integridad fisica de los trabajadores, y la disminucién del riesgo de los
materiales. Pueden identificarse tres grandes modalidades de distribucion en

planta: por producto, por procesos o por posicion fija.
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2.2.6 Buenas practicas de manufactura.
Las Buenas Practicas de Manufactura son una herramienta basica para
la obtencién de productos seguros para el consumo humano, que se centralizan

en la higiene y la forma de manipulacion. (INTEDYA, 2018)

2.2.7 Tecnificacion

Dotaciébn de recursos técnicos a una actividad determinada para
mejorarla o modernizarla. Por ejemplo, la progresiva tecnificacion de algunos
cultivos ha elevado considerablemente la produccion (Oxford University Press

2018)

2.2.8 Estrategias de comercializacion.

De acuerdo con Chavez (2007), en las estrategias de comercializacion
intervienen, el proceso de la venta de un producto de manera tangible, es decir,
la negociacion, la distribucion, el colocarse en ciertos mercados y estar en ellos
en la cantidad necesaria y el tiempo adecuado

Para contar con una buena estrategia de comercializacion, se tienen que
tomar en cuenta cuatro interrogantes de comercializaciéon: ¢ Cuando? (momento
oportuno), ¢Dénde? (estrategia geografica), ¢A quién? (mercado meta) y
¢, Como? (estrategia de distribucién)

Adoptar una cultura “estratégica” en comercializacion significa analizar
los negocios desde lo econémico y lo financiero, pero también desde lo
simbdlico y lo competitivo. La comercializacion es estratégica, porque el

productor debe enfrentar competidores sin saber muchas veces sus objetivos y
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planes, operar en un mercado que no conoce, y tratar de entender qué quieren
los clientes hoy y que querran en el futuro. Tiene que combinar ideas,
observacion, analisis y sentido comun y ser capaz de entender la légica del
deseo, que suele ser irracional. (De Haro, 2014, pag. 11).

Segun Arechavaleta (2015, pag. 170) el desarrollo de Estrategias de
Comercializacion suele dividirse en 3 aspectos esenciales:
Andlisis del Consumidor: conocer el mercado objetivo o target del producto;
para tener un mejor entendimiento de las necesidades, comportamientos y
preferencias del consumidor.

1. Desarrollo del Producto: Con los avances en materiales y tecnologias
gue se tienen en la actualidad, el ciclo de vida de los productos se acorta
cada vez mas. Para mantenerse entre los mejores del mercado, una
empresa necesita constantemente mejorarlos productos existentes, pero
también desarrollar otros nuevos.

2. Ventas y Distribucion: La marca y el producto no seran suficientes si no
esta definido como llegar al consumidor. El desarrollo de una extensa red
de representantes, agentes, distribuidores, mayoristas y minoristas
puede ser un gran desafio, sobre todo para pequefias y medianas
empresas en una fase inicial. Crear una red de distribucion eficiente y
gestionar los canales de distribucion a fin de aumentar su participacion
en el mercado y mejorar la calidad del servicio es clave para el éxito de

una organizaciéon y sus productos.
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A continuacion, se detallan estrategias generales encaminadas a

desarrollar la comercializacion (Arechavaleta, 2015, 184-188):

a) Estrategias para el producto

» Agregar al producto nuevas caracteristicas, atributos, beneficios, mejoras,
funciones, utilidades, usos.

» Cambiar al producto el disefio, la presentacion, el empaque, la etiqueta, los
colores, el logotipo.

* Lanzar una nueva linea de producto complementaria a la que ya se tiene.

* Ampliar la linea de producto.

» Lanzar una nueva marca (sin necesidad de retirar del mercado la que ya se
tiene); por ejemplo, una nueva marca para el mismo tipo de producto, pero
dedicada a un publico con mayor poder adquisitivo.

» Adicionar al producto servicios complementarios.; por ejemplo, la entrega
del producto a domicilio, garantias, politicas de devoluciones.

b) Estrategias para el precio

* Lanzar al mercado un nuevo producto con un precio bajo con el fin de lograr
una rapida penetracion, una rapida acogida o hacerlo rapidamente conocido.

* Lanzar al mercado un nuevo producto con un precio alto con el fin de
aprovechar las compras hechas como producto de la novedad del producto.

* Reducir precios con el fin de atraer una mayor clientela o incentivar las
ventas.

» Aumentar precios con el fin de lograr un mayor margen de ganancia.
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* Reducir precios por debajo de los de la competencia con el fin de
bloquearla y ganarle mercado.

» Aumentar precios por encima de los de la competencia con el fin de crear
en nuestros productos una sensacion de mayor calidad.

« Ofrecer descuentos por pronto pago, por volumen o por temporada.

c) Estrategias para el Punto de Venta

* Hacer uso de intermediarios (por ejemplo, agentes, distribuidores,
minoristas) con el fin de lograr una mayor cobertura del producto.

* Abrir un nuevo local comercial.

* Crear una pagina web o una tienda virtual para el producto.

» Ofrecer o vender el producto a través de llamadas telefénicas, envio de
correos electronicos o visitas a domicilio.

 Ubicar los productos en todos los puntos de venta posibles (estrategia de
distribucion intensiva).

* Ubicar los productos solamente en los puntos de venta que sean
convenientes para el tipo de producto que se vende (estrategia de distribucion
selectiva).

 Ubicar los productos solamente en un punto de venta exclusivo (estrategia
de distribucion exclusiva).

* Aumentar el numero de vehiculos distribuidores o de reparto.
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d) Estrategias para la Promocién

» Ofertar la adquisicion de un segundo producto a mitad de precio por la
compra del primero.

* Trabajar con cupones o vales de descuentos.

* Brindar descuentos especiales en productos y fechas determinadas.

* Anunciar en diarios o revistas especializadas.

* Publicitar en sitios de anuncios clasificados en Internet y redes sociales

* Participar en una feria o exposicion de negocios.

 Habilitar un puesto de degustacion.

* Organizar algun evento o actividad.

* Colocar carteles o afiches publicitarios en la fachada del local

» Alquilar espacios publicitarios en letreros o paneles ubicados en la via
publica.

* Imprimir y repartir folletos, volantes, tarjetas de presentacion

2.2.9 Canal de distribucion.

Es la ruta por la que circulan los productos desde su creacion en el
origen hasta su consumo o uso en el destino final. Esta formado por el conjunto
de personas u organizaciones que facilitan la circulacion del producto hasta

llegar a manos del consumidor. (Escribano, p.160)
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2.2.10 Estrategias de diversificacion.

La estrategia de diversificacion consiste, segun (Guerras, Navas, 2016)
en que la empresa afiade simultaneamente nuevos productos y nuevos
mercados a los ya existentes y supone una modificacion del campo de actividad
ampliando el ambito de productos.

Se trata, en definitiva, de introducir nuevas actividades empresariales
con las que impulsar el crecimiento de la corporacion, ya sea mediante la
comercializacion de nuevos bienes, realizando un nuevo enfoque a los
existentes o atrayendo a publicos a los que no se dirigia hasta ese momento.

» Tipos de diversificacion

La estrategia de diversificacidon puede tener distinta naturaleza, en
funcién de la actividad que se vaya a llevar a cabo. En este sentido, segun la
actividad que se vaya a activar, se tienen dos tipos:

Estrategia de diversificacion relacionada: cuando el proyecto que se va a
llevar a cabo estd relacionado con el que ya desarrollaba la compafia. Un
ejemplo seria cuando un fabricante de teléfonos moviles se expande al
mercado de las tabletas, empleando para ello la tecnologia y maquinaria de la
gue dispone. La clave de este tipo de estrategia de diversificacion reside en
saber aprovechar los recursos y capacidades existentes, de modo que los
resultados combinados por las dos actividades sean superiores a los costes de

ambas.
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Estrategia de diversificacion no relacionada: se produce cuando la
comparfia se embarca en una actividad que no guarda ninguna vinculaciéon con
la que desarrollaba hasta ese momento. Este tipo de operaciones presentan un
mayor riesgo, dado el desconocimiento y la falta de recursos propios para
explotar el nuevo campo. Estariamos ante el caso de Ferrari, por ejemplo, que
no solo se limita al mundo del motor, sino que también ha puesto en marcha
lineas de productos de vestir y accesorios de todo tipo. Este representa el caso
de una productora de vinos, al realizar actividades de turismo aprovechando los

recursos para recorridos de aprendizaje.

2.2.11 Recurso turistico.

Los recursos son aquellos elementos con potencial turistico que adn
no cuentan con las adecuaciones necesarias para atender visitantes, pero que
se presentan como un activo turistico en stock (en espafiol: conjunto de
mercancias o productos que se tienen almacenados en espera de su venta o
comercializacién); son “materia prima” para las atracciones.

Tal como afirmé GlareGunn, investigador norte americano en la
revista TourismEducators News Letter, “a menos que haya lugares interesantes,
divertidos y que valga la pena visitar, no hay necesidad de los servicios de
hospedaje y comida”.

Es decir, se debe tomar en cuenta que el recurso turistico es el elemento

basico para poder desarrollar un destino con atractivo turistico y diferenciarse
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de la competencia; es alrededor de estos que se pueden crear servicios como:
hoteles, restaurantes, centros de diversion, entre otros.

Los recursos turisticos, en la mayoria de las ocasiones terminan por
constituir el elemento principal que motiva el desplazamiento de los turistas,
esencialmente por ocio. Es de suma importancia un correcto analisis del
potencial de aprovechamiento que tienen estos recursos a fin de que se haga
buen uso de ellos y no se “exploten” de sobre manera, ya que la gran mayoria

pueden sufrir dafios permanentes.

2.2.12 Recurso turistico de realizacion técnica.

En esta categoria se consideran aspectos relacionados a
manifestaciones relacionadas a actividades econdémicas primarias, que
conforman obras de caracter actual y que demuestran el proceso de cultura,
civilizacion y tecnologia empleadas, presentando caracteristicas singulares y
relevantes de interés turistico, a través de recorridos de aprendizaje, de
participar directamente en la actividad, etc. Entre ellas se encuentran:
explotaciones agricolas (Granos Basicos, Frutales, Hortalizas, Agroindustriales
y Forestales) y explotaciones agropecuarias y pesqueras. (Reyes, 2017, pag.

123-125)

2.2.13 Atractivo turistico.

La palabra atractivo deriva del latin, exactamente de “attractivus” y puede

I'n

traducirse como “que trae hacia si”. Es fruto de la suma de tres componentes de

dicha lengua: el prefijo “ad-", que significa “hacia el verbo “trahere, que es
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sinébnimo de traer, y el sufijo “-tivo”. Este se emplea para indicar una relacion
pasiva o activa.

Sobre el sustantivo turismo existen distintas teorias. Unas, establecen
qgue deriva del latin “tornus”, que es equivalente a “movimiento”; y otras indican
que en castellano se ha tomado del inglés “tourism”, que, a su vez, deriva de la
palabra francesa tour, que es sindénimo de “vuelta”.

La nocidn atractiva se vincula a aquello que consigue atraer (es decir,
acercar hacia si). Turistico, por su parte, alude a lo relativo al turismo: la
actividad que consiste en viajar con fines de ocio o descanso.

Un atractivo turistico es un sitio o un hecho que genera interés entre los
viajeros. De este modo, puede tratarse de un motivo para que una persona
tome la decision de visitar una ciudad o un pais.

El valor de los atractivos turisticos puede radicar en diferentes
cuestiones. En algunos casos, se trata de espacios de importancia histérica. En
otros, la atraccion surge por la belleza natural. Mas alla de lugares concretos
(fisicos), hay atractivos turisticos que son mas bien simbdlicos, como la

gastronomia o la oferta de eventos. (Pérez, Merino 2017)
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Capitulo Ill: Metodologia

3.1 Método

3.1.1Tipo de investigacion

El tipo de investigacion es exploratoria, dado que examinara el problema
de investigacion “Deficiencia en la produccion de vinos artesanales”, el cual no
ha sido abordado antes en el Municipio, de manera que formule su esquema de
investigacion y pueda servir posteriormente de base, para desarrollar métodos a
utilizar en estudios mas profundos, principalmente en la Region de los
Nonualcos, donde ha sido un tema poco estudiado.

El enfoque del estudio es del tipo cualitativo, ya que buscara establecer
un conjunto estructurado de cualidades que permitan conceptualizar el
fendbmeno, de forma se adquiera un entendimiento en profundidad del mismo, y
no generalizado, en ese sentido el método de investigacion cualitativo a utilizar
es el Estudio de Casos, dada la necesidad de estudiar de manera detallada la
situacion particular de Productividad y competitividad de la Asociacion Los
Rosales, considerando el contexto en que se presenta, a fin de comprenderla
en sus multiples dimensiones (Barzelay, Cortazar, 2004). Esta se basara en la
observacién directa y participante, que, combinada con entrevistas de

profundidad, ahondaran en las perspectivas de los sujetos en estudio, a manera
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de proveer una descripcidn y caracterizacion de la situacion actual de la

organizacion, sin el interés de comprobar relaciones causales entre variables.

3.1.2 Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion sera del tipo no experimental, dado no se
manipularan las variables, ni se intervendra en el desarrollo de las actividades
observadas, tendrd un caracter transversal, puesto las variables se observan
tal como se han dado en su contexto natural y se trabajara sobre datos

observados y caracterizados en un solo momento del tiempo.

3.2 Participantes

3.2.1 La muestra

El foco de la investigacion buscara caracterizar el caso singular de la
Asociacion Los Rosales, indagando sobre los factores influyen en su
Produccion de vinos, mas que generalizarlo estadisticamente, en tal sentido, la
muestra para su estudio serd ilustrativa mas que representativa. El disefio de la
muestra a utilizar es el conceptual por caso embebido, primeramente,
conceptual porque la seleccién de los sujetos sera sobre la base de criterios
previamente establecidos, con la intencion de que estos aporten en profundizar,
la comprension e interpretacion del contexto actual de la organizacion,
cubriendo las condiciones necesarias para que la informacion obtenida, su

analisis e interpretacion posea validez conceptual y confiabilidad. Sera
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embebido ya que, dada la naturaleza del estudio de caso, que se centra en la
evaluacion de la organizacion en sus multiples dimensiones, considerara dos
unidades de andlisis dentro del mismo caso (Tabla 1 y Tabla 2), que,
seleccionadas previamente, facilitaran la investigacion y la definicion clara de la
situacion actual interna como externa de la Asociacion Los Rosales, basada en

evidencias.

Tabla 1
Disefio de Muestra Caso Asociacion Los Rosales: Unidad de andlisis 1

Miembros de la Asociacion Los Rosales y Asociacién Agropecuaria
UNIDAD DE ANALISIS y Artesanal Santiaguefia de responsabilidad limitada (ASASAN de

RL)

Esta la constituye la membrecia de ambas Asociaciones, dado su estrecho vinculo de trabajo, que sera objeto de

implementacion de estrategias para su desarrollo. Estos representan los Actores directos del caso

No probabilistica y por casos, eligiéndose trabajar con 4 socios que
MUESTRA

cumplan con ciertas caracteristicas.

Con esta investigacion se busca describir la situacion actual interna de la Asociacion Los Rosales, esta muestra
pequefia, permitira la realizacion de un anélisis en profundidad que ilustre su realidad actual. La identificacion y
seleccion de miembros, quedo definida a consideracién de los siguientes Criterios:

- Tener un cargo relevante dentro de la Estructura organizativa.
- Ser miembro activo de la Asociacion.

- Pertenecer a la asociacion desde hace 5 afios como minimo.
- Con al menos 5 afios de elaborar Vinos Artesanales
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Tabla No. 2
Disefio de Muestra Caso Asociacion Los Rosales: Unidad de analisis 2

) Organizaciones de Apoyo técnico y financiero de influencia en el
UNIDAD DE ANALISIS
Municipio

Esta la constituyen los organismos que proporcionan asistencia técnica y financiera a emprendimientos a nivel
del municipio, se inclinara aquellos hayan brindado ayuda o estén impulsando el tema de Vinos Frutales, los sujetos
de investigacién al interior de las organizaciones, corresponden a representantes o funcionarios: Gerente regional,

Director de Proyecto y Técnicos territoriales. Estos representan los Actores indirectos del caso.

No probabilistica y por casos, eligiéndose trabajar con 3
MUESTRA
organizaciones que cumplan con ciertas caracteristicas.

Con esta investigacion se busca conocer el ambiente externo de la Asociacion, respecto de las oportunidades
actuales de programas de apoyo, la dinamica actual del sector de Vinos, desde la perspectiva técnica de estas
organizaciones, desde su experticia y conocimiento del territorio en el marco de su trabajo. La seleccién de las
organizaciones queda determinada por los siguientes criterios:

- Que tenga presencia a nivel de la Region de los Nonualcos.

- Que haya o estén trabajando dentro del Municipio.

- Que hayan apoyado o estén apoyando a la Asociacion Los Rosales.

- Escolaridad del representante: Nivel medio superior a Superior
- Conocimiento del territorio: Haber formado parte de al menos 3 procesos de apoyo dentro de Municipio.

3.3 Métodos de Recoleccion de Datos

3.3.1 Técnicas e instrumentos

Las técnicas a emplear para el levantamiento de informacién, de las
diferentes fuentes disponibles para este estudio, la constituyen basicamente la
Entrevista, la observacion y revision de documentos, es de destacar en un
primer momento que, en el caso de las dos primeras, estas hacen uso de

instrumentos de recoleccién poco o nada estandarizados.
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Las principales fuentes de datos seran abordadas mediante la técnica de
entrevista, ya que permitira obtener Informacion de las percepciones,
valoraciones y declaraciones de los sujetos de estudio de acuerdo al foco de la
investigacion se busca. El instrumento a utilizar para el registro de esta
informacion, es un cuestionario abierto estructurado con un esquema, en el
cual con anticipacion se estableceran los temas o asuntos se van a cubrir, el
mismo contendra preguntas de tipo abierta, para dejar al entrevistador expresar
libremente sus opiniones, deseos, actitudes y expectativas respecto al contexto
estudiado, a fin de caracterizarlo. Las fuentes de informacion requeridas para
desarrollar el estudio de caso son: los actores directos del caso (referido a los
Socios de la Asociacidon Los Rosales) y los actores indirectos del caso (referido

a las organizaciones que apoyan el trabajo de la Asociacion).

Otro Técnica que complementara la informacion de las entrevistas, es la
observacion, con ella en las modalidades directa y participante, se tratara de
obtener datos de manera natural, con la visidbn de recabar datos utiles, que
describan el ambiente fisico donde opera la Asociacién Los Rosales, asimismo
se documente el comportamiento e interacciones de los socios, asi como
también el contexto de las actividades diarias, respecto a practicas de
manufactura, uso de equipos y herramientas, planeacién de ventas, etc.

Esto proceso se llevara a cabo bajo el instrumento de recoleccion de
datos, denominado Ficha de observacion, el mismo contendra una serie de

variables, que seran evaluadas, respecto a una situacion de referencia, también
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él Analista observador, anotara conductas, interacciones, narrando Ssus
descubrimientos, reflexiones sobre los aspectos requeridos.

Finalmente, mediante la técnica de Revision de documentos, se lograra
obtener declaraciones, expresiones, valoraciones expresadas de manera
explicita o implicita dentro de un texto, la fuente de informacion pueden ser,
documentos propios de la organizacion (como folletos, manuales, etc.) noticias
o articulos publicados sobre la organizacion, o del rubro de Vinos artesanales
en el pais, asimismo cualquier otra informacion escrita relevante que caracterice
la situacion actual, interna o externa de la Asociacion, en términos de

operaciones.

3.3.2 Disefio de instrumentos.
A continuacién, en Tabla 3 y Tabla 4, se presentan la ficha técnica de las
herramientas de recoleccién de datos, para las Técnicas a emplear:

Tabla No. 3
Ficha técnica Disefio de cuestionarios, para técnica de Entrevista

Asociacion.

CUESTIONARIO Duracion: Sin limite

tomar algunas notas de aspectos que consideren relevantes.

Dirigido: Asociacion los Rosales y organizaciones vinculadas con la

Registro de la informacion: grabadas en audio. El entrevistador podra

39



ESTRUCTURA DEL CUESTIONARIO Y TIPOS DE PREGUNTAS A UTILIZAR: (Ver Anexo
No.1 Cuestionario dirigido a la Asociacion los Rosales y miembros de ASASAN.); (Ver Anexo No.2
Cuestionario dirigido a Organizaciones de apoyo técnico y financiero de Influencia en el Municipio

ESTRUCTURA:

= Se agruparon por blogues respecto a temas afines: Produccion y Comercializacion (Cuestionario
dirigido a la Asociacion los Rosales); Area de trabajo, Trabajo territorial y vinculo con la
Asociacién en estudio (Cuestionario dirigido a organizaciones)

TIPOS DE PREGUNTAS UTILIZADAS EN EL CUESTIONARIO:

= Por el tipo de respuesta: Preguntas Abiertas
= Por su funcién: Preguntas de Bateria (definidas bajo un esquema de contenidos de sencillos a

complejos)
= Por su contenido: Preguntas de opinion(orientadas a determinar la percepcién hacia el tema de
estudio)
Tabla No. 4
Ficha técnica Disefio de Ficha de Observacion, para técnica de observacion
FICHA DE

Dirigida: Asociacién los Rosales
OBSERVACION

ESTRUCTURA DE CONTENIDOS A EVALUAR DEFICHA DE OBSERVACION: (Ver Anexo
No.3)
ESTRUCTURA:

= Se agruparon por blogues respecto a temas a observar: Infraestructuras de Produccion vy
Comercializacion, Equipamientos de Produccion y Comercializacién, Organizacion (Articulacion
de miembros, trabajo en equipo, reuniones periédicas), Buenas practicas de manufactura
(utilizacion de Estandares).

=  Se realizan preguntas concretas para la descripcion de cada contenido, asimismo se despliegan
listas de chequeo sobre el estado actual de los rubros definidos.

3.3.3 Administracion de instrumentos y estrategias para la recoleccion.
Cuestionario: Se desarrollard mediante la entrevista directa, programando

las citas con anticipacion con cada Unidad de analisis, para la recopilacion de la
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informacion un entrevistador debidamente capacitado y entrenado para tal fin,
aplicara el cuestionario a los sujetos de estudio, haciéndole las preguntas,
grabando el audio y anotando Unicamente las respuestas se consideren
relevantes. Antes de iniciar la grabacion de la entrevista, el entrevistador debera
solicitar al entrevistado, autorizacion para grabarle en audio, explicandole que
este material serd utilizado para efectos de realizar un analisis posterior.

Ficha de observacion: Se desarrollard mediante la observacion directa
(visita a las Instalaciones del lugar) y observacion participante (convivir con los
miembros de la Asociacién en una jornada completa de trabajo, acompafiando
en todos los procesos operativos y administrativos), el observador evaluara
cosas observadas durante la entrevista a miembros de la Asociacién y a la
visita de un dia de convivencia, anotando todo aquello sea de interés para la

redaccion del caso de estudio.

3.4 Procesamiento de Informacion

3.4.1 Sistematizacion de la informacion recabada

Se llevara a cabo una transcripcion completa, literal, de las entrevistas
realizadas, asi como, se realizara un resumen de la informacion documental
recabada. Por otra parte, el equipo de analistas deberad generar una bitacora
con la informacion recabada a través de la observacion durante su trabajo de
campo: cosas observadas durante la entrevista o la visita a la organizacion, de

posible interés para la redaccion del caso.
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Con las entrevistas hacia las organizaciones se espera, permitan conocer
sobre el apoyo que brindan o brindaran a la asociacion para su buen
funcionamiento, asimismo cada dato orientara a conocer la perspectiva de la
Asociacion Los Rosales con respecto a la producciéon y comercializacion de los

vinos artesanales.

3.5 Estrategia de Analisis de Datos

3.5.1 Proceso de analisis
Una vez completada la recoleccién de datos y su documentacion, se
deberd proceder al analisis del material. El objetivo de este andlisis sera
construir un relato coherente que permita al lector comprender como esta la
situacién actual de productividad y competitividad de la Asociacion Los Rosales,
desde la perspectiva del conocimiento interno y externo de la organizacion, con
respecto a su razon de ser “Produccion de Vinos de Frutas”, logrando asi
identificar las variables que permitiran definir la herramienta FODA. Para esto,
el equipo investigador debera:
= Discernir, de entre todos los datos recopilados, cuales son relevantes
para el caso y cuales no lo son.
= Identificar las practicas o acciones que se relacionan directamente con
los componentes del FODA, asimismo orientar el desarrollo de

posibles estrategias para el mejoramiento de la produccion y

42



comercializacion de los vinos artesanales para la Asociacion Los

Rosales.

3.5.2 TActica para generar significado

Esta técnica se aplicara al proceso de analisis de datos cualitativos, que
proporciona la técnica de Entrevista, se propone seguir la siguiente tactica para
generar significado:

Para la sistematizaciébn de cada entrevista, se seguira un proceso de
formar agrupaciones conceptuales a las respuestas de cada pregunta realizada,
este proceso se deriva en una serie de etapas: los datos se exploran, ordenan,
revisan y se seleccionan en familias conceptuales comunes, es decir, este
proceso de codificacion tratara de asociar los conceptos, hacia categorias
amplias, ya sea por categorias preexistentes que son manejadas comunmente
0 por categorias que emergen de los datos. A partir de ello se procedera con
posterioridad a relacionarlas con las partes componentes del FODA para

genéralo.

3.5.3 Tactica para probar o confirmar resultados

Para este estudio de caso se utilizara la triangulacién metodoldgica, esto
con el fin de complementar entre si y evitar al maximo falsas percepciones y el
error en las conclusiones sobre la informacion que brindan las técnicas de
recopilacion de datos empleadas, por tanto la codificacion de la observacion,

estara en consonancia con las codificaciones definidas para la entrevista y la
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revision de documentos, y viceversa, esto con el fin de enriquecer y promover
la precision de la informacién, es decir, sobre el caso se dira casi lo mismo que
cualquiera que hubiera tenido la misma oportunidad de observarlo, habria
sefalado y registrado. Por tanto, se tratara de completar la informaciéon de la
observacion directa y participativa, con la revision de documentos vy
transcripciones de las entrevistas, asi de esta forma se podran conseguir
constructos Utiles e hipotéticamente realistas del diagndstico de la Asociacion,

desde puntos de observacion independientes.
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Capitulo IV: Analisis de Resultados

4.1 Entrevista

La aplicacion de esta técnica fue desarrollada tanto para miembros de la
Asociacion Los Rosales, a la cooperativa ASASAN de R.L y organizaciones
gubernamentales y no gubernamentales que apoyan en el Municipio. Con la
finalidad de obtener informacion que nos ayudara a conocer el ambiente interno
y externo de operacion de la Asociacion Los Rosales.

En el (ANEXO No. 4 y 5) se visualizan las entrevistas transcritas tal y como se
desarrollaron las preguntas a los socios y organizaciones.

A continuacion, en Tabla No. 5y Tabla No. 6, presentamos las preguntas
codificadas de forma se muestran para cada una de ellas las respuestas
homogenizadas de los entrevistados, en las mismas se puede observar, estas
se han asociado a categorias amplias de conceptos que engloban las opiniones
vertidas.

En el caso de la entrevista a los miembros de la Asociacién, se logro
conocer una radiografia de la dinamica actual de produccion, desde su
percepcion y experiencia, cuyo analisis refiere a problemas principalmente en la
organizacién, programacion de la produccion, infraestructuras inadecuadas,
acceso a tecnologias y recursos financieros, respecto a la capacidad de
produccion actual puede profundizarse mas adelante en el apartado referido al

Anéalisis de la Produccion.
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Tabla N° 5

Entrevistas a miembros de la Asociacion Los Rosales y ASASAN de RL

INDICADORES PREGUNTAS RESPUESTAS (Temas comunes)
1. ¢Qué factores considera que
estan afectando la produccion de Temporalidad MP, Insumos
vinos, que esta haciendo que se encarecidos, elevada competencia en el
mantenga en niveles bajos en los sector, deficiente administracion
ultimos afios?
2.éDe qué manera se realiza el Proceso sistematico de produccién
proceso de los tipos de vinos? artesanal
téc:i.c:\?w:erzggijg Zsitceiggzara el Capacitaciones de CARITAS de El
PRODUCCION procesamiento de vinos? Salvador, FADEMYPE, CDMYPE

4. {Volumen de produccién por
la asociacién?

No existen registros,
aproximadamente 18 botellas/ por
cada lote de produccién (para cada vino
de fruta elaborado) VER EL APARTADO
ANALISIS DE PRODUCCION.

5. éDe qué manera han
avanzado si no poseen recursos
técnicos para el desarrollo de la
actividad?

Esfuerzos propios de la Asociacion

COMERCIALIZACION

6. ¢Cual es el estado actual de
los volimenes de comercializacion?

No existen registros,
aproximadamente 216 botellas/afio, el
50% de la produccidn

7. ¢Cual es el canal de distribucion
de ventas?

Ventas directas: Venta en planta
produccion, en el local de la asociacién
y participacion en ferias

8. ¢Cual de los vinos es el que
mas se vende?

Rosa de Jamaica

9. ¢Poseen la Asociacién
politicas de precios, reglamentos
para la venta y promocién?

No se cuentan, el precio es fijos para
todos los tipos de vinos, $5/botella

10. ¢éCudl es el
ganancia por botellas?

margen de

S2/botella

11.iExiste un
ventas?

encargado de

Si una dependiente, Sra. Ana Maria
Beltran

12. ¢Cudles son los
donde se comercializa mas?

lugares

Municipio de Santiago Nonualco y
Municipio San Pedro Nonualco

13. ¢Poseen alianzas con otros
productores de vinos cerca del
municipio?

No existe
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14. ¢Cudles son

actuales,
alguna feria?

las vias de
comercializaciéon para los productos
éestan participando en

Participan en proporcién del apoyo
de la Alcaldia, feria de la panela, festival
en Olocuilta, feria de la pifia, eventos
gastronémicos de la alcaldia

de ingresos anuales?

15.éCudles son los porcentajes

25% del volumen Anual

cliente?

16.¢Reciben capacitaciones en el
tema de ventas o atencién al

Capacitaciones de CARITAS de El
Salvador, FADEMYPE, CDMYPE

Con respecto a las entrevistas desarrolladas a las organizaciones de

influencia en el territorio, tuvo el propdsito de conocer la situacién externa de la

Asociacion Los Rosales, desde la perspectiva del trabajo desarrollan en las

diferentes areas productivas del Municipio, asimismo desde el vinculo previo y

actual con la Asociacion.

Tabla N°6

Entrevistas miembros de las organizaciones territoriales.

INDICADORES PREGUNTAS RESPUESTAS (Temas comunes)
1.1 ALCALDIA: Servicios de gestion
1. ;A qué se dedica la municipal.
rganizacion? 1.2.FADEMYPE:Servici Financier
AREA DE organizacio LEEAL Servicios ancieros,
TRABAJO
2. ¢Cuanto tiempo tiene 2.1ALCALDIA:
trabajando para la organizacién? 2.2.FADEMYPE:2afios
1 A qué comunidades apovan 1.1ALCALDIA: Alcance local
A Poy 1.2. FADEMYPE: La paz, san Vicente,
actualmente? ) .
TRABAJO Usulutén, la libertad
TERRITORIAL
2. ;Qué proyectos poseen para el | Desarrollo local para las comunidades
municipio de Santiago Nonualco?
VINCULO CON 1. (Conoce la asociacion los éélaﬁcl)_yco?LDlA: desde el aflo 2013, mapeo
2
LA ASE(S)'I(ELAI\Dclng DE rosales? ¢Desde qué afio? 1.2. FADEMYPE: desde el afio 2009,

asistencia técnica y financiera
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2.1 ALCALDIA: desde el afio 2013, mapeo
2. ¢Conoce la cooperativa de apoyos

ASASAN? ;Desde qué afio? 2.2. FADEMYPE: desde el afio 2009,

asistencia técnica y financiera

3.1 ALCALDIA: asistencia técnica, apoyo

en participacién en Ferias, asignacién de
3. ¢ Qué tipo de relacion existe Comodato de local de ventas.

con la asociacion los rosales? 3.2. FADEMYPE: asistencia técnicay

financiera (capacitaciones y asesoramiento

en créditos)

4. ;Seguiran apoyando Se mantiene la articulacion y
nuevamente a la asociacion los acpmpaﬁamlento, por el apoyo se ha
rosales? brindado.

4.2 Observacion.

Esta técnica se llevd a cabo mediante la herramienta de ficha de
observacion, el proceso esta vinculado tanto a observaciones directas y a una
observacion participativa, la cual se desarroll6 el dia 26 de mayo del afio 2018,
la misma se concentr6 en el proceso de produccion, verificar aspectos
generales de operacion de la Asociacion, asi como detectar algunos factores

deficientes que no pueden ser expresados por los socios.

Dentro de los hallazgos mas importantes se detallan:

PRODUCCION: el local de produccion es la casa de una socia, la misma
estd ubicada lejos del casco urbano, la infraestructura no cuenta con una
distribucion para los distintos espacios de produccion (almacenamiento del
Producto terminado esta en condiciones inadecuadas), no se lleva ningun
control de calidad para la medicion de los grados de alcohol, medicion del PH,

las herramientas y equipos de produccion son totalmente artesanales, reducido
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namero socios elaborando vinos (un socio). El envasado de los vinos esta
supeditado a la existencia de insumos (tapones, envases).

COMERCIALIZACION: el local para las ventas no tiene rotulo de
identificacion, no tiene una imagen atractiva, no cuenta con el mobiliario para
exposicion de productos, parte del mismo se esta ocupando como una casa de
habitacién, se tiene una persona encargada de las ventas.

PRODUCTOS: La vifieta de los vinos, tiene un disefio ambiguo, no es
consistente la variedad elaborada con los ingredientes expresados, posee
errores de ortografia, no cuenta con numero de registro, el nimero de contacto
esta desactualizado, no se brinda el valor real de los grados de alcohol
contenido, los envases de los vinos son de plastico.

ORGANIZACION: Los socios no estan participando de reuniones
programas y asambleas, la estructura organica no es funcional, no se tienen
claras las funciones de cada miembro, algunos de los miembros no pertenecen
al Municipio lo que dificulta la articulacién, lo cual se acentia dado no existe
una comunicacion formal, asimismo no existe una vision empresarial de los
socios, manifestandose en la débil participacion y apropiacion con el trabajo de

la Asociacion, existiendo poca iniciativa.

4.3 Revision Bibliogréafica
A través de la consulta bibliografica desarrollada, mediante fuentes
secundarias (documentos de tesis, revistas técnicas, informacion en la web, etc)

sobre el sector de vinos en El Salvador, a continuacién, se muestra una parte
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del panorama encontrado de la situacién actual hacia el sector de Vinos de
frutas en el pais, desde estudios 0 conocimientos previos generados para otros
propdésitos, pero que para este contexto representa informacion relevante para

describir la dinamica imperante, para mayor detalle revisar Anexo 6.

Hallazgos por factores de analisis:
4.3.1 Competencia:

Segun informacion de: canales, de ledn, Villeda (2010, pg.102), se logré
identificar los siguientes aspectos en el area de competencia directa a nivel
nacional, de acuerdo al Programa MAG-FRUTAL- ES, a nivel nacional existen
grupos de personas que elaboran vino de frutas de forma artesanal, entre ellos

podemos mencionar los que se ubican en:

-San Miguel Tepezontes, La Paz - Marcala-Honduras, Perkin-Morazan

-Quelepa (CODIESAN), San Miguel - San Sebastian, La Paz

-Jayaque, La Libertad - Amulunco, La paz
-Suchitoto, Cuscatlan - Juayua, Sonsonate
-San Pedro Nonualco, La Paz -Guazapa, San Salvador
-Tecoluca, San Vicente -Isla Méndez, Usulutan

Entre otras localidades del pais que aun no han sido identificadas; esto
se debe a su forma informal de trabajo por ser elaborados de forma artesanal.

Entre los tipos de frutas que emplean para su elaboracién tenemos Nance, Flor
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de Jamaica, Arrayan, Naranja, Mandarina, Carao, Mora, Ciruela, Tamarindo,
Toronja y otras frutas.

Con respecto a empresas a hivel nacional que actualmente se
encuentran procesando Vinos de frutas con un grado de tecnificacion, se tiene
informacion detectada por medio de instituciones que apoyan iniciativas
agroindustriales a identificarlas (IICA, CORDES, PROESA), asi como también
de fuentes secundarias donde aparecian articulos relacionados (Revista
FESIARIA, y Medios Informativos). Teniendo a las siguientes:

Tabla 7: Competencia Nacional de Vinos de Frutas por productores formales

PRODUCTOR VINO QUE PROCESA

Hacienda Los Nacimientos Marafidon

Finca Don Chimino Rosa de Jamaica

CORDES Rosa de Jamaica

Cooperativa JAGUAR (Quelepa) Marafién, Mango, Papaturro, Pifia
Delicias de JAYAQUE Rosa de Jamaica, Naranja, Marafién

4.4 Disefio de Triangulacion Metodologica.

A través de la combinacion y el cruce de la informacion procesada de
cada una de las técnicas utilizadas: entrevistas, ficha de observacion y analisis
hecho a través de la revision bibliogréafica, se tratara de brindar previamente un
analisis de tres elementos primordiales en la operacion de la organizacion en

estudio, de forma se cuente con informacion que soporte los contenidos que
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generaran el analisis de la situacion de la Asociacion Los Rosales utilizando la

herramienta de diagnostico FODA.

4.4.1 Analisis de la demanda.

Se considera existe demanda de vinos artesanales para la Asociacion
dado los siguientes aspectos: participa en ferias y vende el producto que ofrece.
Asimismo, para complementar este aspecto,

Por otra parte, este elemento se respalda, mediante la revision
bibliografica, ya que, dada la deficiencia en informacion de demanda por ventas
para el sector de vinos de frutas en el pais, se establecié que la demanda
también puede venir dada por la tendencia actual en la produccion de los vinos
artesanales nacionales, puesto que por defecto el crecimiento en la produccién
sigue el comportamiento que proporciona la demanda.

Tomando como base los datos de produccién para los primeros afios de
operacion de uno de los principales productores de vinos de fruta del pais que
trabaja formalmente, que es la Finca de Don Chimino, la cual lleva un registro
de su produccidén, puede visualizarse en la siguiente figura, la existencia de un
incremento en su produccién afio con afio, lo cual enmarca que la tendencia al

consumo (demanda) también va en aumento.
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Fase de crecimiento
15,000

Fase Inicial

Anol Ano2 Ano3 Ano4d AnoS

Figura 3. Volumenes de Produccion de Vino de Rosa de Jamaica Industria
Don Chimino

Asi mismo, esta situacion puede reafirmarse con la situacién actual de
los Vinos de fruta importados, ya que existe un crecimiento entre los afios 2010
al 2015, por tanto, el mercado del consumidor se esta ampliando en la compra
de vinos y se estd evidenciando existe una demanda del producto. A
continuacion, se presenta los datos de importaciones de vinos de frutas el pais
en los afios mencionados:

Importaciones de Vino
2010-2015*

®Guatemala WArgentina MmChile WEspafia ®Francia ™ ltalia

10%

9%

Figura 4. Importaciones de Vinos de El Salvador Fuente: Sistema Arancelario
Centroamericano (SAC).
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4.4.2 Analisis de la produccion.

A continuacion, en base a los datos proporcionados por la persona

encargada de producir los vinos, se logré conocer que por cada vino elaborado

se obtienen 18 botellas/tres meses por lote de produccién, esto viene dado por

la capacidad de contenido del recipiente de fermentacion utilizado. Por tanto de

acuerdo a la estacionalidad de las frutas con las cuales se elaboran los vinos

también es importante destacar que se tiene una variabilidad en la produccion

durante el afio, para brindar una idea sobre cuanto volumen se esta

produciendo dentro de la Asociacion, a continuacion se presenta el programa

de produccién aproximado se sigue:

Tabla N°8
Volumen de produccién anual aproximado para la Asociacion Los Rosales
TIPO DE DISPONIBILIDAD DE LA NUMERO DE VOLUMEN DE
VINO FRUTA/ARO LOTES POR PRODUCCION
MES Y ANO AL ANO
Rosa.de Todo el afio 2 Iote/me§ : 432 botellas/afio
Jamaica 12lotes/afio
. o 1 lote/mes; ~
Jengibre Todo el afio 12L otes/afio 216 botellas/afio
Manzana Julio, agosto, septiembre, octubre. 2Iotes/m§ S 144bhotellas/afio
8 lotes/afio
Uva Enero, feb_rero, septl_er_nbre, octubre, 1 Iote/mgs 108botellas/afio
noviembre, diciembre. 6 lotes/afio
Naranja Todo el afio. L Iote/me~s 216 botellas/afio
12 lotes/afio
Marafién Marzo y abril 3 Iotes/m~e S 108 botellas/afio
6 lotes/afio
Total de produccion de vinos | 1,224 botellas/afio

La tabla anterior detalla la variedad de frutas procesadas, indicando el

periodo de cosecha de la fruta durante el afio, el nimero de lotes que se
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procesan en el afio y el volumen anual de la variedad de botellas de vinos que
se producen.

Al sumar las diferentes variedades de vinos detalladas, se produce un
aproximado de 1,224 botellas, este volumen de botellas al multiplicarse por
$2.00 que es el margen de ganancia por botella, resulta un total de $2,448 que
representa la ganancia anual.

Por tanto esta cantidad dividida entre los 12 meses del afio, resulta un
margen de ganancia mensual de $204.00. que puede recibir un socio, de forma
representa el dato de base que promueve la finalidad de esta investigacion,

mejorar las operaciones de la organizacion.

4.4.3 Analisis del producto.

Segun las REFORMAS A LA LEY REGULADORA DE LA PRODUCCION
Y COMERCIALIZACION DEL ALCOHOL Y DE LAS BEBIDAS ALCOHOLICAS,
en el articulo 43, se menciona- Para todas las bebidas alcohdlicas producidas
en el pais o importadas se establece que La tasa o alicuota del impuesto ad-
valorem sera el ocho por ciento (8%). Dicha tasa se aplicara al precio de venta.

De igual manera se menciona que a las demas bebidas fermentadas, se
aplicara por cada uno por ciento en volumen de alcohol por litro de bebida
($)0.0900 esto se debe de tomar en cuenta por que estos porcentajes inciden
en los costos de los vinos, si la asociacion se llegara a legalizarse debera

implementar estas leyes para la venta de sus productos, de forma se estaria
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aproximadamente en $1.70 impactando la estructura de costos, de forma se
igualaria al margen de ganancia actual, por tanto se debera analizar este
escenario para buscar nuevas alternativas mejoren los costos.

También en el Art. 23.- se menciona que las bebidas alcohdlicas deberan
expenderse en envases debidamente sellados y etiquetados. En los envases o
etiquetas no podran incluirse menciones que no corresponda a la naturaleza
verdadera del producto ni a su composicion, calidad, cantidad, origen o
procedencia.

Igualmente se debe considerar que en la etiqueta debera consignarse la
denominacion del tipo o clase de bebida alcohdlica, tales como aguardiente,
vodka, vino o whisky. Las dimensiones de la letra que se consigne en la
etiqueta deben ser como minimo de cinco milimetros de altura y el ancho no

menor a un tercio de las dimensiones de su altura.

4.4.4 Analisis situacional: FODA estratégico.
Es una herramienta que analiza 4 variables esenciales, a través de su
analisis se brindara el desarrollo de estrategias referido a cada una de ellas.
Las Estrategias a definir para la Asociacion Los Rosales, iran
encaminadas a proporcionar cursos de accién, que pueden ser aplicados en
una temporalidad de corto y mediano plazo, de forma que se pueda impulsar
una mejora en la produccién y en la competitividad de los productos que se

tienen actualmente.
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Asimismo se tratara de resaltar aquellas estrategias que realmente

guarden consistencia con la realidad actual.

A continuacion, se presentara en Tabla No. 8, la herramienta FODA, con

la informacion interrelacionada de las técnicas analizadas con anterioridad:

Tabla 8
Analisis Situacional FODA

FORTALEZAS: F

DEBILIDADES: D

10.

11.

12.

13.

14.

15.

Ubicacién estratégica del establecimiento
actual de ventas.

Se mantienen lazos de apoyo técnico y
financiero con organizaciones
gubernamentales y no gubernamentales que
trabajan dentro del municipio.
Participando en  ferias
agropecuarias en la Regién.
Apoyo de la alcaldia (Comodato del local de
ventas, acceso a canales de distribucion —
participacion ferias-).

Por ser vino nacional no paga impuestos de
importacion.

Existe demanda del producto local.

Es un producto aceptado y demandado por los
turistas extranjeros visitan el Municipio
(preferencia de botellas plasticas para su
transporte)

Producto beneficioso a la salud, su consumo
moderado fortalece la salud.

Es un producto atractivo para el turista
nacional y extranjero por ser innovador al
involucrar la identidad local (tradiciones y
costumbres)

Se cuenta con un recurso humano especifico
para la venta.

Contar con socios que han estado desde un
inicio en la organizacion.

Experiencia de la elaboracion de vino por mas
de 9 afios.

Cuenta con una oferta diversificada de
productos (Shampoo, jabén, cremas para
aclarar la piel)

Pertenece a la Cooperativa ASASAN de RL
que les acompafia con la personeria juridica
para acceso a crédito.

El rea geogréfica en la que estd inmersa la

turisticas y

=

10.

11.

12.

13.

14.
15.

Proceso productivo completamente artesanal
Variabilidad de los vinos elaborados, Cambio de
calidad de un lote a otro.

La produccién de vinos se realiza instalaciones
inadecuadas (espacio reducido, poca capacidad
instalada, mal distribuido, es casa de habitacion
y distante del local de ventas)

Conocimiento técnico de elaboracion de vinos es
comun para la mayoria de municipios de la

Region de los Nonualcos.

Alto precio de la materia prima (fruta por la
estacionalidad).

Insumos para la produccion escasos y
encarecidos (botellas de vidrio, vifietas)

Poca capacitacion en el afio para los socios, en
temas especializados. (calidad de productos e
Inocuidad de alimentos)

No se aplican ningln tipo de estandares (de
calidad, buenas préacticas de manufactura-
inocuidad, medio ambiente-).

Desconocimiento de la diversidad de programas
de apoyo (técnico y financiero) a nivel de
organizaciones gubernamentales y ONGs.
Deficiencias en la presentacion final del
producto (No existe un buen disefio de vifietas y
deficiente informacion del producto en ellas,
deficiente packaging - botellas de plastico, falta
de identidad — lema y logotipo-)

No se lleva un registro de volumen de
produccion y ventas.

VolUmenes de venta poco rentables (operacion a
nivel de subsistencia).

Pocos puntos de venta (canales limitados de
distribucion) y nula promocién.

No esté registrada la marca.

No realizan inspecciones sanitarias en el local de
fabricacién
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asociacion tiene una riqueza y abundancia de
fruta, todo el afio.

16.

17.
18.

19.

20.

21.

22.

23.
24.

25.

No se cuentan con equipos y herramientas de
produccion adecuados para volimenes grandes.
No cuentan inventario de mat. primas e insumos.
No llevan un programa de produccion acorde a
la estacionalidad de la fruta. (no existencia de
productos terminados para suplir la demanda en
periodos donde no hay fruta).

No esta formalizada y Inadecuada organizacion
de los socios (Disminuida No. de socios activos
y No se logra el minimo de socios para realizar
asambleas mensuales).

No se tiene la capacidad instalada que haga
frente a la demanda actual.

No existen alianzas con proveedores de materia
prima y con otros productores para reducir
costos y mejorar la competitividad de los vinos.
Bajo nivel financiero de los socios que impide
invertir en la comercializacion y produccion (No
sujetos de crédito).

Existe bajo conocimiento de las TIC.

Bajo conocimiento del mercado objetivo de los
vinos y sobre manejo de costos que impide una
buena fijacion del precio.

Actualmente solo una socia produce vinos.

OPORTUNIDADES

AMENANZAS

Crecimiento paulatino del consumo de vinos
de fruta en el pais.
Las tendencias actuales de turismo abren un

espacio para la comercializacién por
Enoturismo.
Participar ~de  Festivales o  Ferias

especializadas de Vinos Frutas (Festival de
Bebidas Artesanales del Municipio de
Tapalhuaca).

Acceso a diversidad de Programas de apoyo
con organizaciones gubernamentales y no
gubernamentales para soporte técnico vy
financiero para futuros proyectos.

Tendencia mundial a habitos de consumo de
productos saludables.

Existencia de nuevos canales de distribucion
(club de vinos, ventas online, alianzas
restaurante, hostales de montafia y sUper
mercados).

Pocos productores de vino de fruta a nivel
nacional.

Acceso a huevos mercados aprovechando
TLC’s.

N

Cambio climético afecta la produccién de fruta
(estacionalidad).

Poca seguridad dentro del municipio
Surgimiento de competencia de productos
similares en la Region de los Nonualcos.

Mayor competencia via precio con productos
sustitutos importados.

Surgimiento de una ley que prohiba el consumo
de bebidas alcoholicas de este tipo.

Surgimiento de nuevos impuestos para la
produccion y venta de este producto.

Campafias educativas que incitan al no consumo
de productos alcohdlicos.
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Para el disefio de las estrategias ajustadas a la capacidad interna de la
Asociacion Los Rosales, a través de la Matriz FODA, se llevara a cabo una
confrontacion o nivel de relacion entre fortalezas y oportunidades, debilidades y
oportunidades, fortalezas y amenazas y debilidades y amenazas, de forma se
logre proponer cursos de accion permitan alcanzar una posicion competitiva
externa. Este andlisis de nivel de relacion entre variables, se realiz6 a través de
una Matriz de confrontacion, que aplica un método de evaluacién por puntos y
gue sigue las preguntas guia siguientes para ello:

* Si se acentua la fortaleza, ¢ se aprovechara mejor la oportunidad?
¢En qué medida?

» Si se supera la debilidad, ¢se aprovechara mejor la oportunidad?
¢En qué medida?

* Si se acentla la fortaleza, ¢se minimizara la amenaza? ¢En qué
medida?

* Si se supera la debilidad, ¢se minimiza la amenaza? ¢En qué
medida?

De la evaluacion de la matriz de confrontacion del FODA de la
Asociacion Los Rosales (Véase Anexo No.7), se logré valorar y establecer el
orden en la cual se debe abordar la superacion de debilidades y el
aprovechamiento de las fortalezas con las que cuenta la organizacion, de forma
se minimice y aproveche, respectivamente, las amenazas y oportunidades. De

este analisis se obtuvieron los siguientes resultados:
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Tabla 9
Orden de Debilidades a superar

e (D9) Desconocimiento de la diversidad de programas de apoyo (técnico y
financiero) a nivel de organizaciones gubernamentales, ONGs, cooperacion,
etc.

e (D20, D16) No se tiene la capacidad instalada que haga frente a la demanda
actual, pedidos de volimenes grandes.

e (D10) Deficiencias en la presentacion final del producto (No existe un buen
disefio de vifietas y deficiente informacion del producto en ellas, deficiente

Debilidades packaging - botellas de pléstico, falta de identidad — lema y logotipo-)

o (D8, D7) No se aplican ningln tipo de estandares (de calidad, buenas préacticas
de manufactura-inocuidad, medio ambiente-), Poca capacitacion en el afio para
los socios, en estos temas especializados.

e (D19) La Asociacion no esta formalizada y tiene inadecuada organizacién de
los socios (No claridad de funciones, Disminuido No. de socios activos y No
se logra el minimo de socios para realizar asambleas mensuales).

e (D22) Bajo nivel financiero de los socios que impide invertir en la
comercializacion y produccion (No sujetos de crédito).

Tabla 10
Orden de Fortalezas a aprovechar

e (F2) Se mantienen lazos de apoyo técnico y financiero con organizaciones
gubernamentales y no gubernamentales que trabajan dentro del municipio.

e (F9) Es un producto atractivo para el turista nacional y extranjero por ser
innovador al involucrar la identidad local (tradiciones y costumbres)

Fortalezas e (F3) Participando en ferias turisticas y agropecuarias en la Region.

e (F7) Es un producto aceptado y demandado por los turistas extranjeros visitan
el Municipio (preferencia de botellas plasticas para su transporte)

e (F12) Experiencia de la elaboracion de vino por mas de 9 afios.

e (F13) Cuenta con una oferta diversificada de productos (Shampoo, jabdn,
cremas para aclarar la piel).

Siguiendo con el andlisis, en la Tabla 11 y Tabla 12 respectivamente, se
muestra el orden en el que las oportunidades y amenazas van a ser mas faciles
de acentuar y neutralizar, respectivamente, si se superan las debilidades y se

aprovechan las fortalezas que se tienen.
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Tabla 11
Orden de oportunidades a potencializar

e (O7) Pocos productores de vino de fruta a nivel nacional.

e (0O1) Crecimiento paulatino del consumo de vinos de fruta en el pais.

e (06) Existencia de nuevos canales de distribucion (club de vinos, ventas
online, alianzas con restaurantes, hostales de montafa y stper mercados).

e (0O8) Acceso a nuevos mercados aprovechando TLC’s.

e (O2)Las tendencias actuales de turismo abren un espacio para la
comercializacion por Enoturismo.

Oportunidades

Tabla 12
Orden de amenazas a neutralizar.

e (A3) Surgimiento de competencia de productos similares en la Region de los
Nonualcos.
e (A4) Mayor competencia via precio con productos sustitutos importados.

Amenazas e (A6) Surgimiento de nuevos impuestos para la produccion y venta de este
producto.
e (A7) Campafas educativas que incitan al no consumo de productos
alcohdlicos.

Preliminarmente de estos resultados, se identifican y desprenden de su
contenido las siguientes estrategias generales por cada variable:

Estrategias para potenciar fortalezas: Identidad, diversidad y Enoturismo.

Estrategias para subsanar debilidades: Fortalecer organizacion,
Estandares de Calidad y elevar capacidad instalada.

Estrategias para prevenir amenazas: Posicionamiento del producto y
negociacion Internacional.

Estrategias para aprovechar oportunidades: Ampliacion de canales de
Distribucién y Mercados emergentes.

Lo anterior proporciona de manera puntual el abordaje hacia cada ambito

del ambiente de la Asociacion, para aprovechar de manera mas amplia la
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herramienta, se desarroll06 una matriz FODA cruzada con las variables
previamente ordenadas y priorizadas, con la finalidad de identificar y generar
acciones estratégicas mas robustas, que se traslapen entre variables o que
puedan ser llevadas a cabo de manera recurrente, permitiendo con ello dar un
giro favorable al estado actual de la Asociacion, en materia productiva y
competitiva, contando con el marco idoneo para definir posteriormente el Plan

Estratégico y Operativo de la Asociacion.

4.4.5 Estrategias propuestas para la Asociacion Los Rosales

A partir del FODA cruzado y de la realidad imperante actual de la
Asociacion, que muestra dificultades de sostenibilidad, por el nivel de
subsistencia que reflejan sus ganancias actuales, el cual predice que
dificilmente puede llegar a ejecutar acciones, que requieran de una inversion
técnica y financiera elevada, se toma la decision en esta Investigacion de
proponer del FODA, los 4 grupos de estrategias que este detalla, pero
consecuente a la situacidn actual descrita, de forma que se promoveran las mas
significativas puede llevar a cabo en el corto plazo (las estrategias a mediano y
largo plazo que requieren de mayor eficacia en sus operaciones, asimismo de
mayores inversiones se pueden consultar en el Anexo 8):

Estrategias de reorientacion (Mini-Maxi)

Esta combina las debilidades presentes con las oportunidades de futuro

e intentar con ello corregir carencias de la organizacion, con ello se buscara dar
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la pauta para Reestructurar la organizacion y estimular la toma de decisiones de

seguir en el rubro de los vinos o de enfocarse al resto de productos se elaboran

o0 buscar elaborar nuevos productos, se proponen como principales las

siguientes:

Fortalecer la organizacion de la Asociacion (Formalizarse legalmente,
convocatoria a nuevos socios, restructuracion organica, gestionar
capacitaciones en asociatividad e integracion) D9, D19, 08, O1
Basqueda de apoyo técnico y financiero con Instituciones
gubernamentales (MAG y CDMYPE), la Academia (Universidades o
Centros de formacion técnica) para formalizarse, realizar Estudios
Factibilidad técnica y Financiera de su produccién, Reingenieria de la
Actividad productiva, Plan de mercadeo y comercializacion
(Resaltando del producto atributos de valor agregado para la salud)
D10, D20, D16, D22, 02, 01

Construir una imagen del producto que exalte sus origenes étnicos,
identidad local, propiedades y beneficios, redisefiando la presentacion
de la botella, cambio a una vifieta y forma-color de botella, mas
atractivo (Incorporacion de informacion relevante, bondades del
producto, informacién nutricional, color de botella &mbar) D10, O7, O8,
o1

Tecnificacion del proceso de produccidon- incorporar equipos de

medicion de PH, equipos de almacenaje, equipos de proteccion
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personal, herramientas y utensilios -, aprovisionar el local de ventas
para la fabricacion de vinos, acondicionar planta para recorridos de
Enoturismo (conocer, aprender, experimentar y participar del proceso,

degustar los vinos y comprar) D20, 02, O6

Estrategias ofensivas (Maxi-Maxi),
Se consideran las siguientes acciones que permitiran aprovechar las
fortalezas del presente de forma se logre obtener las oportunidades de futuro,
en los casos de mejorar la promocién y acceder a nuevos canales se propone
como estrategias a mediano y a largo plazo respectivamente, ya que, si no se
formaliza la organizaciéon, asimismo sino se mejora el manejo de los costos
considerando los impuestos se aplican a la venta de estos productos,
dificilmente se logre contar con recursos técnicos y financieros para acceder a
un mercado de distribucidn selectivo. A continuacién, se detallan las siguientes:
e Establecer precios diferenciados especiales para los diferentes
canales de distribuciéon y por volimenes de compra del producto
(precios promocionales) F2, F3, F7, O1, O8

e Unificaciobn de esfuerzos con productores de vinos locales y de la
Region de Los Nonualcos, para mejorar precios de aprovisionamiento
de materias primas e insumos F12, F3, O7, O1

e Redisefiar Marca (Cambio de nombre a “Los Nonualcos”, evocando un

concepto étnico y de identidad con la Region de Los Nonualcos
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principalmente con su personaje mas emblematico —Anastasio Aquino-
, remarcar su procedencia 100% salvadorefio, para atraer al mercado
nacional y nostalgico), Registrar la Marca. F2, F9, O8, O2 En ese

sentido se propone la siguiente marca:

I

VinolagRosa)
'delUamaica

Vino Artesanal
. 100% Natural

Figura 6 Marca propuesta (Elaboracién propia)
Disefar, imprimir y distribuir panfletos con informacion nutricional
acerca del producto en Ferias a las que se participa para impulsar el

conocimiento de los distintos vinos elaborados F3, 02, O1
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e Desarrollar una capacitacion al afio personal de produccién en
inocuidad, buenas practicas de manufactura, mercadeo, manejo de

costos y TIC's F2, 01, 06, O7, O8

Estrategias defensivas (Maxi-Mini)
Estas permitirdn aprovechar las fortalezas del presente reduciendo las
amenazas del futuro. Entre ellas se tiene:

e Desarrollar un estudio de Mercado, sobre preferencias y gustos de
consumidores de vinos de frutas a nivel de nacional para reorientar
acciones y acceder a nuevos mercados. F2, F3, F7, F9, A3, A4

e Desarrollar un programa anual de Participacion de Ferias, festivales y
eventos gastronémicos principales de la regién y a nivel Nacional. F3,
F2, F9, A3, A4.

e Realizar una correcta asignacién de costos a cada vino para determinar
el precio real. F2, A4, A6

e Empleo de estrategias de promocion gratuita (pagina web Alcaldia,

Redes sociales) F2, A4

Estrategias de supervivencia (Mini-Mini)
Estas tratan de minimizar las debilidades, como las amenazas a futuro.
Este tipo de estrategias se debe tratar de evitar, por ende, solo se expresa la

siguiente:
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Realizar benchmarking a competidores mas destacados, en este caso
a Finca Don Chimino sobre Estandares de manufactura (BPM Buenas
practicas de Manufactura o Sistema de inocuidad de Alimentos
HACCPP- Hazard Analysis and Ciritical Control Points-), precio,

presentacion de producto y canales de distribucion.
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2)

Capitulo V: Conclusiones y Recomendaciones

5.1 Conclusiones

Los principales factores que impiden el crecimiento de la produccion de
la Asociacion Los Rosales, son la débil organizacion, la deficiente
capacidad productiva, la inadecuada y poco atractiva presentacion final
del producto, el desconocimiento de programas de soporte técnico y
financiero y escaza estandarizacion del proceso, todo ello converge en
contar con un grupo asociativo bastante irregular en el sentido de que la
mayoria de miembros no se presentan en las reuniones que se les
asignan, la falta de producto para suplir demanda, actualmente solo una
persona esta trabajando para ello, existe variabilidad de la calidad del
producto de un lote a otro, etc.

Del analisis de la situacion actual de la Asociacion los Rosales con
respecto a su organizaciéon, administraciéon, produccion y
comercializacién; algunas de las principales ventajas y desventajas que
la matriz FODA brinda para la generacién estrategias a corto y mediano
plazo, son la Ubicacién estratégica del establecimiento actual de ventas,
comodato del local de ventas por parte de la Alcaldia, oferta de
productos diversificada, el area geografica tiene una rigueza de
produccion de fruta y pocos productores nacionales de vino de fruta,
entre las desventajas, instalaciones inadecuadas y distante del local de

ventas, Poca capacitacion en el afio para los socios, no llevan un
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4)

programa de produccion acorde a la estacionalidad de la fruta y mayor
competencia via precio con productos sustitutos importados.

De las cuatro estrategias alternativas que surgen del FODA cruzado, las
estrategias de Reorientacion corresponden al sistema de acciones que la
Asociacion Los Rosales debe priorizar y ejecutar en el corto plazo, de
forma que con ello logre un cambio positivo en toda la organizacion, de
forma facilite el alcance del resto de estrategias.

La Asociacion Los Rosales tiene un potencial turistico con la elaboracion
de vinos de frutas, que no esta siendo aprovechado, que corresponde al
recurso turistico de realizacion técnica para la modalidad de Enoturismo,
de forma con la incorporacion con este enfoque dentro de una de la
estrategias a seqguir, permitird que la actividad de produccion de vinos de
frutas artesanales, se renueve, incorporando una actividad
complementaria a la principal que se realiza, por tanto el recibimiento de
turistas en recorridos, para conocer, aprender, experimentar y participar
del proceso, degustar los vinos, permitira abrir un nuevo canal de venta,
nuevos ingresos para la Asociacion que no se tenia antes, a su vez esto
permitira diversificar la oferta de la Asociacién brindandole una ventaja

competitiva sobre sus competidores directos.
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5.2 Recomendaciones

1. La Asociacibn debe tratar renovar al grupo asociativo, abriendo

convocatoria a jovenes emprendedores del Municipio, de forma se mejore
el seguimiento al trabajo actual, este relevo generacional puede motivar a
trabajar bajo nuevos enfoques, donde la vision empresarial se fortalezca y
se logre ser, una microempresa que busque crecer y que genere desde la

directiva los objetivos empresariales a seguir.

Es necesario con la informacion generada a partir del Analisis situacional
FODA, se elabore el Plan Estratégico de la Asociacién Los Rosales de
forma le permita contar con un programa de actuacion que le ayude a

gestionar favorablemente sus operaciones en los préximos afios.

Se debe de mejorar la imagen del establecimiento de venta, ya que se
encuentra en buena ubicacion, asi llamar la atencién de los lugarefios y
personas de afuera del municipio. Asimismo es prudente mantener una
buena relacién con la alcaldia, para no perder el comodato del local de

venta.

Aprovechar la riqueza y abundancia de fruta que se da todo el afio en el

Municipio, probando elaborar nuevos sabores.
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ANEXOS



Anexo No.1 cuestionario dirigido a La Asociacién Los Rosales y Miembros

se ASASAN de RL

[

PRODUCCION

Estas preguntas estan formuladas para que el entrevistado exprese su

opinion libremente, en este caso se considerd importante por el conocimiento y

experiencia en el area de produccion actual, asimismo se podra conocer un

dato aproximado sobre las ventas e identificar los tipos de problemas que tiene

la asociacion.

1.

¢, Qué factores considera que estan afectando la produccién de vinos,
que estd haciendo que se mantenga en niveles bajos en los dltimos
anos?

¢,De qué manera se realiza el proceso de los tipos de vinos?

¢, Qué tipo de asistencia técnica ha recibido o recibe para el
procesamiento de vinos?

¢, Volumen de produccion por la asociacion?

¢,De qué manera han avanzado si no poseen recursos técnicos para el
desarrollo de la actividad?

COMERCIALIZACION

Estas preguntas estan formuladas para que el entrevistado exprese su

opinion libremente, en este caso se considerd importante por el conocimiento y

experiencia en el area de comercializacion, asimismo concretar un dato sobre

las ventas e identificar los tipos de problemas que tiene la asociacion en el tema

de comercializacion.

1.
2.

¢,Cual es el estado actual de los volumenes de comercializacion?
¢, Cual es el canal de distribucion de ventas?



w

¢, Cudl de los vinos es el que mas se vende?

¢Poseen la Asociacion politicas de precios, reglamentos para la venta y
promocion?

¢, Cual es el margen de ganancia por botellas?

¢ Existe un encargado de ventas?

¢,Cuales son los lugares donde se comercializa mas?

¢,Cuales son las vias de comercializacion para los productos actuales,
¢estén participando en alguna feria?

9. ¢Cuales son los porcentajes de ingresos anuales?

10. ¢ Reciben capacitaciones en el tema de ventas o atencién al cliente?

B

© N O

Anexo No. 2, PREGUNTAS REALIZADAS A LAS ORGANIZACIONES LOS
NONUALCOS Y ALCALDIA DE SANTIAGO NONUALCO.

AREA DE TRABAJO

Estas preguntas se realizaron para introducir a la entrevista y conocer
mas sobre las organizaciones

1. ¢A gué se dedica la organizacion?
2. ¢Cuanto tiempo tiene trabajando para la organizacion?

TRABAJO TERRITORIAL

1. ¢A qué comunidades apoyan actualmente?
2. ¢Qué proyectos poseen para el municipio de Santiago Nonualco?

VINCULO CON LA ASOCIACION DE ESTUDIO

Estas preguntas se realizaran con el fin de conocer si las organizaciones
apoyaron a la asociacién o si seguiran apoyando, también para identificar si
tiene proyectos a futuro para seguir incrementando el vinculo que ya existe.

¢,Conoce la asociacion los rosales? ¢ Desde qué afio?

¢, Conoce la cooperativa ASASAN?

¢, Qué tipo de relacion existe con la asociacion los rosales?

¢, Seguiran apoyando nuevamente a la asociacion los rosales?

PwphPE



Anexo No. 3, Ficha de Observacion, para técnica de observacion

Anote sus valoraciones, a la siguiente lista de chequeo, referida al estado
de la infraestructura de produccion y comercializacion, el equipamiento de
produccion y comercializacion, entre otros.

FICHA DE_
OBSERVACION

Muy Necesita

Bueno : Observacion
bueno mejorar

Excelente

Infraestructura de
Planta de
Produccién

EQUIPAMIENTOS

Licuadora X

Mostimetro X

Cocina X

Ollas X

Balanza X

Tachos de X
fermentacion
alcohdlica o

almacenado

Tinas de plastico X

Jarras de medida X

Tablas de picar X

Cuchillos

Cucharas

Paletas de Batido

XX | XX

Botellas

Algodén X

Espatulas de X
plastico

Mangueras X

Cinta de PH

Tubos de plastico

X[ X|X

Probeta

Embudos X

Tocuyo

Vasos X

Redecilla X Se observo
que utilizan
pafoletas.

Guantes X




Anexo No. 4, Entrevistas de organizaciones de apoyo para la Asociacion
Los Rosales.

Entrevista a la alcaldia.

1. ¢aqué se dedica la asociacion?
Se brinda diferentes servicios a los usuarios desde el pago de impuestos hasta
servicios de capacitacion, la administracion del mercado, se registran los
nuevos comercios. La actividad econémica es bastante grande enfocado en la
agricultura, ganaderia, comercio formal e informal, produccién agricola, sector
pesquero.
Turisticamente la zona de Anastasio Aquino es reconocida a nivel nacional e
internacional.

2. ¢Cuanto tiempo tiene en la organizacion?

Desde 3 Afios

3. ¢A qué comunidades apoyan actualmente?
Se trata la manera de llevar todos los servicios y proyectos a todos los cantones
como lo que es el sistema de agua potable, alumbrado publico, proyectos de
calles empedradas. Se ha establecido un esfuerzo con la gestiéon de
cooperantes internacionales para poder llevar otras ayudas.

4. ¢Qué proyectos poseen para el municipio de Santiago Nonualco?
Hay diferentes asociaciones de desarrollo comunal en la parte social,
econdémica, cultural, deportiva donde se enfocan en las necesidades de ayuda a

la municipalidad.



5. ¢Conoce a la asociacion los rosales? ¢ Desde qué afo?
Con relacion a la Asociacion Los Rosales, se trabaja con ellos desde
septiembre del afio 2013 empezando con lo que es un levantamiento de
informacion, entrevistandolos para buscar las necesidades y apoyo de parte de
la municipalidad, desde ahi se comenzé el apoyo hacia esta asociacion, donde
se busco ayuda para la capacitacion, estableciendo estrategias con los actores
locales, empresas privadas y con las instituciones de gobierno, para brindarles
la asistencia técnica adecuada.

6. ¢Qué tipo de relacidn existe con la asociacion los rosales?
El vinculo que se tiene con dicha asociacion es la asistencia técnica, apoyo en
las diferentes actividades, desde el momento que se les dio el comodato la
municipalidad ha estado apoyando. Lo Unico que la asociacién cancela es la
energia eléctrica y servicio de agua potable del local el espacio fisico que se les
ha brindado.

7. ¢Seguiran apoyando nuevamente a la asociacion los rosales?
Siempre se estd apoyando a todos los emprendedores incluyendo dicha
asociacion, ya que el compromiso de la municipalidad ha sido siempre apoyar a

los pequeiios empresarios a nivel local.



Entrevista a Fademype

1. ¢aqué se dedica la organizacion?
Somos una fundacion para el desarrollo de la micro y pequefia empresa,
realizamos créditos para comercio, industria y servicio y agricultura, y desarrollo
local.
2. ¢Cuanto tiempo tiene en la organizacion?
Desde 2017
3. ¢A qué comunidades apoyan actualmente?
Comunidades de La paz, san Vicente, Usulutan, la libertad.
4. ¢Qué proyectos poseen para el municipio de Santiago Nonualco?
Desarrollo local para las comunidades.
5. ¢Conoce la asociacién los rosales? ¢ Desde qué afio?
Si, desde que empezaron
6. ¢Conoce la cooperativa ASASAN? ¢ Desde qué afio?
Si, desde que empezaron
7. ¢Qué tipo de relacién existe con la asociacion los rosales?
Vinculo de cliente. Capacitaciones
8. ¢De gué manera apoyan a la asociacion?
Capacitaciones técnicas, capacitaciones en contabilidad.
Asesoramiento en créditos.
9. ¢Seguirdn apoyando nuevamente a la asociacion los rosales?

Si, siempre se mantendran los vinculos con la asociacion.



Anexo No. 5, Entrevista de los socios de Los Rosales y ASASAM.

Entrevista de la Sefiora Raymunda Garcia

1. ¢Qué factores considera que estan afectando la produccion de vinos,
que esta haciendo que se mantenga en niveles bajos en los Ultimos
afos?

La mala administracion y coordinacion.

2. ¢De qué manera se realiza el proceso de los tipos de vinos?
Si la fruta es asida como la naranja. Se saca el jugo y se cuela se le pone doce
libras de azulcar, se llena el garrafon pero que no quede bien lleno para que
guede un espacio. Se le pone una manguera una parte este dentro del garrafén
y la otra punta se pone en una botella de agua, esto es para que salga el aire.
Se debe de esperar 15 dias para la fermentacion y cada 15 dias se debe de
estar cambiando de garrafén para quitar la base que queda en el fondo del
garrafén y este proceso se realiza cada 15 dias hasta que ya no quede nada en
el fondo de la garrafa.
A los 3 meses ya esta listo para embazarlo.
Para el coco solo se muele y para el jengibre se muele y se cose.

3. ¢Qué tipo de asistencia técnica ha recibido o recibe para el

procesamiento de vinos?

Se recibié capacitaciones por parte de CARITAS, para diferentes proyectos
como para vinos, champd, jabén, dulce entre otros.

4. ¢Volumen de produccion por la asociacion?

Solo el 10% de produccion de vino.



5. ¢De qué manera han avanzado si no poseen recursos técnicos para el
desarrollo de la actividad?

Actualmente no hay apoyo de instituciones, han sacado la produccion de vinos
por si mismos.

0 COMERCIALIZACION

6. ¢Cual es el estado actual de los volumenes de comercializacion?
Saca 36 botellas en tres meses esto significa un volumen del 50% de
produccion.

7. ¢Cual es el canal de distribucion de ventas?
Venta en casa y en el local de la asociacion.

8. ¢Cual de los vinos es el que mas se vende?
El que més se vende es el de Jamaica.

9. ¢Poseen la Asociacion politicas de precios, reglamentos para la venta y

promociéon?

No tienen, segun los costos de la materia es el precio de la botella de vino, pero
se maneja con un precio de $5 por botella.

10.¢,Cual es el margen de ganancia por botellas?

Tiene una ganancia de $2 por botella.

11. ¢ Existe un encargado de ventas?
Si hay una encargada de ventas y es la Sefiora Ana Maria Beltran

12.¢;Cudles son los lugares donde se comercializa mas?

San francisco y San Pedro

13. ¢ Poseen alianzas con otros productores cerca del municipio?



Se empez0 con alianzas, pero en la actualidad no hay.
14.Cuales son las vias de comercializacion para los productos actuales,
¢estan participando en alguna feria?
Se patrticipo en la feria de la panela, festival en Olocuilta, feria de la pifia, ferias
gastrondmicas de la alcaldia y feria internacional en CIFCO.

15. ¢, Cuales son los porcentajes de ingresos anuales?

Son variables los ingresos anuales.
16. ¢ Reciben capacitaciones en el tema de ventas o atencién al cliente?

Si, fueron de CARITAS Y CIRES.

Entrevista para el Sefior Teodoro Gonzales

1. ¢Qué factores considera que estan afectando la produccion de vinos,
que esta haciendo que se mantenga en niveles bajos en los Ultimos
anos?

La mala administracion y coordinacion.

2. ¢De qué manera se realiza el proceso de los tipos de vinos?
Si la fruta es asida como la naranja. Se saca el jugo y se cuela se le pone doce
libras de azucar, se llena el garrafon pero que no quede bien lleno para que
guede un espacio. Se le pone una manguera una parte este dentro del garrafon
y la otra punta se pone en una botella de agua, esto es para que salga el aire.
Se debe de esperar 15 dias para la fermentacion y cada 15 dias se debe de

estar cambiando de garrafén para quitar la base que queda en el fondo del



garrafdn y este proceso se realiza cada 15 dias hasta que ya no quede nada en
el fondo de la garrafa.
A los 3 meses ya esta listo para embazarlo.
Para el coco solo se muele y para el jengibre se muele y se cose
3. ¢Qué tipo de asistencia técnica ha recibido o recibe para el
procesamiento de vinos?

Se recibié capacitaciones por parte de CARITAS, para diferentes proyectos
como para vinos, champd, jabén, dulce entre otros.

4. ¢Volumen de produccién por la asociacion?
Solo tienen el 10% de produccién de vino.
5. ¢De qué manera han avanzado si no poseen recursos técnicos para el
desarrollo de la actividad?
Actualmente no hay apoyo de instituciones, han sacado la produccion de vinos
por si mismos.
[ COMERCIALIZACION

6. ¢Cual es el estado actual de los volumenes de comercializacion?

Saca 36 botellas en tres meses esto significa un volumen del 50% de
produccion.

7. ¢Cudl es el canal de distribucion de ventas?
Venta en casa y en el local de la asociacion.

8. ¢Cual de los vinos es el que mas se vende?

El que més se vende es el de Carao



9. ¢Poseen la Asociacion politicas de precios, reglamentos para la venta 'y
promocion?

No tienen, segun los costos de la materia es el precio de la botella de vino, pero
se maneja con un precio de $12 por botella.

10.¢,Cual es el margen de ganancia por botellas?
Tiene una ganancia de $4 a $5 por botella.

11.;Existe un encargado de ventas?
Si hay una encargada de ventas y es la Sefiora Ana Maria Beltran

12.¢ Cuales son los lugares donde se comercializa mas?
Santiago Nonualco

13.¢Poseen alianzas con otros productores de vinos cerca del municipio?
Se empez06 con alianzas, pero en la actualidad no hay.

14. ¢ Cuales son las vias de produccién para los productos actuales, estan
participando en una feria?

Se patrticipo en la feria de la panela, festival en Olocuilta, feria de la pifia, ferias
gastronémicas de la alcaldia y feria internacional en CIFCO.

15. ¢ Cuales son los porcentajes de ingresos anuales?
Son variables los ingresos anuales.

16. ¢ Reciben capacitaciones en el tema de ventas o atencién al cliente?

Si, fueron de CARITAS Y CIRES.



Entrevista al Sefior Dionisio Aquilar (presidente de ASASAN)

1 ¢ Qué factores considera que estan afectando la produccion de vinos, que
esta haciendo que se mantenga en niveles bajos en los ultimos afios?

Falta de materia prima (por temporadas).
Precios altos de mercado.

Precios de los envases han subido.

Las vifietas han subido el precio.
Competencias en los alrededores.

8. ¢De qué manera se realiza el proceso de los tipos de vinos?

9. ¢(Qué tipo de asistencia técnica ha recibido o recibe para el
procesamiento de vinos?

Se recibi6 asistencia técnica en el afio 2009-2011 por FEDEMYPE y CDEMYPE

10. ¢ Volumen de produccion por la asociacion?

No hay un control formal, volimenes aproximado de 8 a 9 vinos al mes

11.¢De qué manera han avanzado si no poseen recursos técnicos para el
desarrollo de la actividad?

Actualmente no hay apoyo de instituciones, han sacado la produccion de vinos

por si mismos.



0 COMERCIALIZACION

12.¢Cual es el estado actual de los volumenes de comercializaciéon?
De un 100% un 10%

13.¢Cual es el canal de distribucién de ventas?
Solamente en la asociacion.

14. ¢ Cuél de los vinos es el que mas se vende?
El vino de Jamaica y de marafion

15. ¢, Poseen la Asociacion politicas de precios, reglamentos para la venta y
promocion?

No tienen.
16.¢,Cual es el margen de ganancia por botellas?
$1.00 por vino para la asociacion
17. ¢ Existe un encargado de ventas?
Si hay una encargada de ventas y es la Sefiora Ana Maria Beltran
18.¢,Cuales son los lugares donde se comercializa mas?
Santiago Nonualco, y en la asociacion.
19. ¢/ Poseen alianzas con otros productores de vinos cerca del municipio?

Se empez6 con alianzas, pero en la actualidad solo el apoyo del comodato de la
alcaldia.

20. ¢ Cuales son las vias de produccion para los productos actuales, estan
participando en una feria?

Feria de la pifia, feria de san vicente, FEDEMYPE y eventos gastrondmicos de
la alcaldia.



21.¢Cuales son los porcentajes de ingresos anuales?

25% anual.

22. ¢ Reciben capacitaciones en el tema de ventas o atencion al cliente?

CDMYPE, CODEMYPE, FEDEMYPE, CARITAS, CIRES

Anexo No. 6. Revisién bibliogréafica

Producto importados: Segun fuente proporcionada por ADES
(Asociacion de distribuidores de ElI Salvador), que es una entidad
completamente apolitica y sin fines de lucro, destinada a defender, fomentar y
promover los intereses de su membresia, ya que estos representan el 85% de
los productos de consumo masivo que ofrecen en el mercado salvadorefio. Se
tienen los siguientes principales distribuidores asociados los cuales representan
aproximadamente al 80% del total de las importaciones nacionales66 en
materia de Vinos:

1 DISNA, Distribuidora Nacional S.A. de C.V
0 DIVINOS S.A. de C.V.

Ademas, a nivel nacional ADES cuenta con mas de 35 distribuidores
asociados en productos de consumo masivo, que cuyo principal canal de
distribucion para sus productos es via supermercado (que representa
aproximadamente el 90% de las ventas de sus asociados) ya que son los
principales proveedores de supermercados67, restaurantes, hoteles y tiendas

de conveniencia.



La asociacion los rosales podrian competir en precio directamente con
aquellos vinos con precio menores de $15.00 a continuacion se muestra la
siguiente tabla de posibles competidores dentro de los supermercados, asi
mismo hay que recordar que este vino que se encuentra en los supermercados
se podria encontrar en restaurantes, hoteles y tiendas especializadas.

Principales Vinos Competidores menores a $15

PRINCIPALES VINOS COMPETIDORES™ MENORES A $15.00
DESCRIPCION DEL VINO MARCA PRECIO | PARTICIPACION
en$

VINO CLOS DE PIRQUE CABER.SAVIGNON TETR CONCHA Y TORO 7.05 3.51%
RIUNITE LUSCIOS PEACH 12 750 ML RIUNITE 6.14 2.67%
RIUNITE ROSATO 12 750 ML 292 01 002 RIUNITE 6.14 2.45%
VINO CASILLERO DEL DIABLO CABERNET SAUVI CONCHA Y TORO 11.36 2.43%
VINO TINTO SANGRE DE TORO TORRES 12 1 BO TORRES 8.97 2.36%
VINO BLANCO PRESIDENTE 12 75CL 284010 PRESIDENTE 3.05 2.35%
CABERNET SAUV MERLOT TINTO CONC 12 BOTEL CONCHA Y TORO 6.41 2.16%
VINO CLOS DE PIRQUE TINTO LITRO CONCHA Y TORO 4.66 1.91%
VINO UNDURRAGA COSECHA TINTO BOTELLA UNDURRAGA 4.97 1.71%
RIUNITE LAMBRUSCO REGGIANO 12 750 ML 292 RIUNITE 6.14 1.57%
RIUNITE ROYAL RASPBERRY 12 750 ML 292 01 RIUNITE 6.14 1.47%
VINO CLOS DE PIRQUE BLANCO Y TINTO TET CONCHA Y TORO 7.04 1.42%
VINO ABOCADO PRESIDENTE 12 750 ML 284 01 PRESIDENTE 3.05 1.22%
VINO CASILLERO MERLOT 750 ML CONCHA Y TORO 11.36 1.19%
VINO FRONTERA MERLOT TINTO 12/750 ML CONCHA Y TORO 6.41 1.05%
PETER BRUM LIEBFRAUMILCH AZUL 12750 M PETER BRUM 9.77 1.01%
TWO PACK VINO MERLOT CLOS D PIRQUE 2 LT CONCHA Y TORO 7.22 0.96%

Principales tendencias actuales de turismo hé&bitos de Consumo de
productos saludable.

En estos momentos, uno de los factores que impulsan el consumo de
vino es el hecho de que este se presenta como fundamental dentro de la cultura
y los habitos alimenticios. Son numerosos los estudios e investigaciones
meédicas existentes que afirman que el consumo moderado de vino de una

forma regular y en el entorno de una alimentacién equilibrada, contribuye a la



disminucibn de la incidencia y la mortalidad por enfermedades

cardiovasculares.

Nuevos canales de distribucion.

Recuperado de: www.elsalvador.com/noticias/nacional/360619/
tapalhuaca-realiza-el-20-festival-regional-de-bebidas-artesanales/

En el municipio de Tapalhuaca, ubicado en el departamento de La Paz,
participan de las actividades en el marco del Festival de Bebidas Artesanales.

El evento se realiza en el parque municipal Félix Lopez, donde ademas
de productores locales también se han llegado de municipios cercanos como
San Juan Talpa, San Rafael Obrajuelo, entre otros.

“‘En nuestro pais no tenemos la costumbre de tomar, como artesanos
gueremos promover eso ya que una copita de vino (sin caer en el abuso)
permite una mojer digestion, por ejemplo”, explicé Juana del Transito Bolafos,
fabricante y comerciante de bebidas artesales como vinos y chaparro.

Ademas, existen numerosos canales complementarios a través de los
cuales llega al mercado aproximadamente un tercio del vino comercializado en
nuestro pais: venta directa en bodegas, clubes de clientes, empresas turisticas,
teatros, eventos, ferias, establecimientos de temporada, pefias y clubes
sociales, venta institucional, mercados medievales, venta ambulante, y otros

canales menores.


http://www.elsalvador.com/noticias/nacional/360619/

Anexo No. 7, MATRIZ DE CONFRONTACION
La matriz de confrontacibn nos permite vincular las amenazas y

oportunidades con las debilidades y fortalezas, segun las relaciones que haya
entre ellas. Para valorar cada una de las relaciones utilizamos la siguiente
escala:

Relacion alta 10

Relacion media 5

Relacion baja 1

Sin relaciéon 0



FACTORES EXTERNOS

MATRIZ DE
CONFRONTACION OPORTUNIDADES AMENAZAS
01 |02 |03 |04 (OS5 |06 |O7 |OB |3 Al [A2]|A3 |Ad |AS A6 [AT |} TOTAL
F1 1| 10 10 1 22 5 5 27
F2 10| 1o 10| 10| 10| 10| 10| 10 B0 10| 10| 5] 10 5| 40 120
F3 5| 10| 10| 10| 10| 10| 10 65 5( 10| 10 10| 30 95
F4 5 5| 10| 10| 10| 10| 10 60 10| 10 10 20 BO
F5 10 10| 10 30 10 10 40
w LF6E 5 5 5 15 5 5 20
E F7 10| 1of 10 5( 10| 10| 10 65 10| 10| 10 5 25 50
El F8 10 10 5| 10 35 1 5 10| 15 50
% F9 1| 10| 10 5| 10| 10| 10| 10 66 10| 10| 10 10 10| 40 106
= F10 5 5 [ 5
F11 | 10| 10 5 25 10 10 35
F12 | 10| 10 5 5| 10| 10 50 10| 10 10 30 BO
F13 1 10 5 21 10| 10 10 10| 40 61
F14 5 5 5 5 10
F15 | 10 5 5 5| 10 35 10 10 45
¥ 88| 85| 55| 35| 65100 |101| 50| 579 1|35) 95| B5| 5| 55| 45]|2B85
D1 5 5 10 5| 10 15 25
D2 10| 10 5 5 5 5| 10| 10 60 10| 10 20 B0
§ D3 10| 1of 10 5 5| 10| 10 65 10| 10 5 5| 30 95
E D4 5 5 0 5
= D5 10 5] 10 10| 10 45 10| 10 5 30 75
E D6 10 5| 10 10| 10| 10 55 10| 10 5 30 B5
g D7 10| 1of 10 5 10| 10| 10 65 10| 10 10| 10| 40 105
&= D8 10| 10 5 10| 10| 10| 10| 10 75 1 10| 10|10 31 106
D9 10| 10| 10| 10 10| 10| 10| 10 BO 10| 10 10| 10| 40 120
D10 | 10| 10| 10 5| 10| 10| 10| 10 75 10| 10 5 5 5| 35 110
w D11 5| 10 10 25 0 25
§ D12 10 5 15 10 10 25
5 D13 | 10 10 10| 10| 10 50 10| 10 10 10| 40 S0
E D14 | 10| 10| 10 10 10| 10| 10 70 10| 10 5 5| 30 100
D15 1| 10 5| 10| 10 5| 10 51 10 10 61
D16 | 10 5| 10 5( 10| 10| 10 60 10 5 5| 0 B0
D17 5 10| 10 25 10 10 35
D18 | 10| 10| 10| 10 5( 10| 10| 10 75 10| 10 5 5| 30 105
D19 | 10| 10| 10 10| 10| 10| 10 70 10| 10 10 10| 40 110
D20 | 10| 10| 10 10| 10| 10| 10 70 10| 10 10 35 105
D21 | 10 5 10| 10| 10 45 10| 10 5 5| 30 75
D22 | 10| 10| 10 10| 10| 10| 10 70 10| 10 10 10| 40 110
D23 5| 10| 10 5( 10| 10| 10 60 10| 10 20 B0
D24 | 10| 10| 10 10| 10| 10| 10 70 5( 10| 10 25 895
D25 | 10| 10 10| 10 10| 10 60 10| 10 5 5| 30 90
¥ 196 | 165|175 | 80| 140|170 |225| 2001351 1|15)|225|180 | 15| 105 | 100 | 641 1952
TOTAL | 284 | 250 230 115) 205 | 270 | 326 | 250 2|50)320|265|20|160) 145




Anexo No. 8. Estrategias propuestas a Mediano y Largo Plazo

Estrategias de reorientacion (Mini-Maxi)

e Incorporacion de equipamiento de control de calidad en el proceso,
desarrollo de un Manual de Buenas practicas de manufactura,
gestionar capacitaciones para estandarizacion de calidad. D8, D7, O8

e Realizar sondeos de mercado para conocer las fluctuaciones de los

precios de las frutas e insumos en el mercado. D16, D20, O1

Estrategias ofensivas (Maxi-Maxi),

Desarrollar una Distribucion selectiva (Comercio electronico, tiendas

especializadas, Club de vinos, Restaurantes y hostales exclusivos de

montafa) F2, F9, F12,07, O1, O6

e Disefiar, imprimir y distribuir panfletos con informacion nutricional
acerca del producto en Ferias F3, 02, O1

e Mejorar packaging de botellas para turistas extranjeros. F7, F3, F9,
01, 07, 08

e Gestionar los registros sanitarios de todos los vinos elaborados. F12,
F7, 08, O6

e Busqueda de nuevos segmentos de mercado, aprovechando la

diversidad de sabores vinos y otros productos naturales elaborados.

F12, F13, O1



Estrategias defensivas (Maxi-Mini)

e Realizar sondeos de precios de la competencia periddicamente (Vinos
importados y Vinos de frutas nacionales) F3, F2, A4, A6.

e Desarrollo de programas de formacion continua para el personal de

produccion y ventas. F2, F12, A3, A7

Anexo No. 9 Imagenes Trabajo de Campo







