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RESUMEN

El trabajo de investigacion se titula. “ANALISIS DE LA ASOCIATIVIDAD Y EL
PODER DE NEGOCIACION EN LA COOPERATIVA DE SERVICIOS “SAN
SANTIAGO-ACORA”, PERIODO 2015. El objetivo general es “Analizar la
aplicacion de los principios de la asociatividad y el poder de negociacion en la
Cooperativa de Servicios “San Santiago—Acora”, periodo 2015”. En cuanto a la
metodologia de la investigacion; se utiliz6 enfoque cuantitativo, disefio no
experimental, ya que los datos se recolectaron en un solo momento y en
tiempo Unico. El alcance es descriptivo, ya que el propdésito es describir las
variables y analizar en un momento dado, La poblacion estuvo constituida por
105 socios, que conforman 12 CRELES (centro de recoleccion y enfriamiento
de leche) para la determinacion de la muestra se procedié por conveniencia
basado en un muestreo no probabilistico agrupados en 3 CRELES, que se
obtuvo considerando el criterio de mayor produccion de leche fresca. Para la
recopilacion de los datos se utilizé las técnicas de encuestas y observacién no
estructurada. Los resultados a los que se llegd al término de la investigacion
sobre andlisis de la asociatividad y el poder de negociacion en la Cooperativa
de Servicios “San Santiago-Acora”, periodo 2015, Se determind con respecto a
la asociatividad los resultados muestran que la mayoria de los socios no
aplican adecuadamente los principios de asociatividad, y por lo tanto el poder
de negociacion es bajo. Se sugiri6 una serie de actividades puntuales para

fortalecer la asociatividad y mejorar el poder de negociacion.

Palabras claves: asociatividad, cooperativa, poder de negociacion.
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ABSTRACT

The research work is titled. "ANALYSIS OF THE ASSOCIATIVITY AND THE
NEGOTIATION POWER IN THE" SAN SANTIAGO-ACORA "SERVICES
COOPERATIVE, PERIOD 2015. The general objective is" To analyze the
application of the principles of associativity and bargaining power in the
Services Cooperative “San Santiago-Acora ", period 2015". As for the research
methodology; we used a quantitative approach, non-experimental design, since
the data were collected in a single moment and in a unique time. The scope is
descriptive, since the purpose is to describe the variables and analyze at a
given time. The population consisted of 105 members, who make up 12
CRELES (milk collection and cooling center) to determine the sample.
Convenience based on non-probabilistic sampling grouped in 3 CRELES, which
was obtained considering the criterion of greater production of fresh milk. For
the data collection, the techniques of surveys and unstructured observation
were used. The results that were reached at the end of the research on analysis
of associativity and bargaining power in the Cooperativa de Servicios "San
Santiago-Acora", period 2015, was determined with respect to associativity the
results show that the majority Of the partners do not properly apply the
principles of associativity, and therefore the bargaining power is low. A series of
specific activities were suggested to strengthen the associativity and improve

the bargaining power.

Key words: associativity, cooperative, bargaining power.
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INTRODUCCION

Los principios de asociatividad, son elementos muy importantes en una
asociacion, organizaciébn o empresa para su existencia, al mejorar el nivel de
confianza, liderazgo, comunicacion, participacion y compromiso de los socios la
asociacion se encamina hacia éxito, pero hoy en dia no solo es simplemente
saber y no darles importancia a estos aspectos, sino que se deben aplicarse
adecuadamente y fortalecerse constantemente cada uno de los principios para
el crecimiento de todo tipo de asociaciones, para que se mantengan unidos y
crezcan como asociacion y para hacerle frente a las grandes empresas y poder

tener mayores oportunidades de competir en el mercado.

Con el proposito de desarrollar la investigacion hemos dividido el trabajo de

investigacion en los siguientes capitulos:

Capitulo I: Se desarrolla el Planteamiento del problema, antecedentes
encontrados, justificacion de la investigacion y objetivos del estudio, teniendo
como objetivo general “Analizar la aplicacion de los principios de la
asociatividad y el poder de negociaciéon en la Cooperativa de servicios “San

Santiago—Acora”, periodo 2015”.

Capitulo 1I: Se detalla toda la teoria en la que esta basado el tema de estudio,
que especifica el marco tedrico, al igual que los términos utilizados en el trabajo
de investigacion; y por ultimo se expone las hipotesis de investigacion, teniendo
como hipotesis general que “La aplicacion de los principios de la asociatividad y
el poder de negociacion en la Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora”,

son insipiente y empirico”.
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Capitulo lll: Se expone la metodologia aplicada para la obtencion de
resultados, que permitié el cotejo con las hip6tesis planteadas para el cual se
aplico el método deductivo y analitico de disefio transaccional descriptivo y se
empleé las técnicas de recoleccion de datos mediante una encuesta

estructurada.

Capitulo IV: Se describe las caracteristicas del area de investigacion que para
el presente trabajo de investigacion es la ciudad de Acora, especificamente en

el centro poblado de Caritamaya lugar donde funciona la cooperativa.

Capitulo V: Se realiza la exposicién y analisis de resultados; muestra los
resultados obtenidos mediante cuadros, los que fueron analizados y discutidos
como resultados de nuestra investigacion para proponer lineamientos
estratégicos de mejora referidos a la aplicacion de los principios de
asociatividad orientadas a fortalecer el poder de negociacién de la Cooperativa

de servicios san Santiago-Acora periodo 2015.

Por ultimo, se describe las conclusiones y las recomendaciones a las que se
arribaron en el presente trabajo de investigacion, esperando que sea de utilidad

para la cooperativa objeto de estudio e investigacion.
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CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA, ANTECEDENTES Y

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Las formas de organizacion cooperativa son inducidas en diversas regiones del
mundo, en lo fundamental, como alternativa a situaciones de crisis econdémica
0 escenarios de pobreza. En su contenido se encuentran sistemas de
conocimientos, principios y estructuras organizativas que se identifican con
valores como equidad social, cooperacion, consenso, participacion, educacion,
comunicacion, austeridad y confianza desde la transparencia. Matias y Artiles

(2016)

Los cambios estructurales acontecidos en nuestro pais desde la década del 90,
han producido modificaciones en las condiciones en que opera la economia
gue han obligado a las empresas a un replanteo estratégico para adaptarse a

las nuevas exigencias competitivas.
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Liendo y Martinez (2001) Sostiene que se percibe a la asociatividad como una
de las alternativas validas y necesarias para enfrentar los cambios
estructurales de manera mas eficiente dado que, permite estimular las
potencialidades y capacidades individuales, fortaleciéndolas para enfrentar la
competencia y lograr un buen posicionamiento en los mercados. De ahi la
necesidad de aliarse para comprar conseguir financiamiento, negociar con los

bancos las tasas de interés, etc.

En la Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora” no hay un buen nivel de
confianza, liderazgo, comunicacion por lo que no existe una mayor
participacion y compromiso de los socios lo cual genera bajos niveles de
ingresos, reflejandose en los precios bajos por la venta de leche por otro lado
vemos baja produccion de leche y por ende en los productos de derivados
lacteos. Razon por el cual repercute en el poder de negociacion dandose como

bajo.

Teniendo en cuenta lo manifestado anteriormente concerniente a la importancia
de la asociatividad para lograr beneficios, en los dos Ultimos afios la
Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora” muestra algunos indicios de
limitantes, dado que una cooperativa se crea para mejorar los beneficios de los
socios, lo que se traduce en el mejor ingreso econémico. Situacion que no se

da en la cooperativa en mencién.

FORMULACION DEL PROBLEMA

Teniendo en consideracion los aspectos del problema descrito, se plantea la

siguiente interrogante:
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Problema General

» ¢ Como se aplica los principios de asociatividad y el poder de negociacién

en la Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora”, periodo 20157

Problemas Especificos

» ¢En qué consiste la aplicacién de los principios de asociatividad en la
Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora”, periodo 20157

» ¢Cual es el poder de negociacién de los socios en la Cooperativa de
servicios “San Santiago—Acora”, periodo 2015?

» ¢De qué manera se puede mejorar la aplicacion de los principios de
asociatividad a fin de fortalecer el poder de negociacién en la Cooperativa de

servicios “San Santiago—Acora”, periodo 2015?

1.2. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

A nivel internacional

Rivera, J. (2015:) en “poder de negociacion y caracteristicas de las firmas”.
Tesis para optar el Titulo de Magister en Economia. Universidad Chile. Arriba a

las siguientes conclusiones:

1. Para los retailers es importante el socio negociador, ya que de esto
dependeréa el margen que obtengan en la comercializacion de los productos.
En este sentido, cuando las firmas productoras tienen una gran participacion
en las ventas, los margenes de beneficios del supermercado se ven
afectados de manera negativa. Una idea detrds de este resultado, es que las

firmas que manejan parte importante de las ventas de la cadena de
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supermercados tienen mayor poder de negociacion, dado que las ganancias
del retailer dependeran en gran medida de la venta de sus productos,
generando un lazo de dependencia. A su vez, las firmas que tengan mayor
poder sobre categorias con alta participacibn en las ventas del
supermercado tendran mayor poder, y por lo tanto, podran ejercer mas
presion en las negociaciones, obteniendo mejores precios a su favor.
Similarmente, los productores que concentran parte importante de sus
ventas en categorias con alta participacion en las ventas del supermercado
pueden comercializar a precios mas altos, ejerciendo su poder de venta.

2. Se infiere que parte importante del poder de negociacion queda
determinado por las participaciones en las ventas y niveles de
concentracion. En este sentido, proveedores pequefios en términos ventas
gque pertenecen a categorias poco concentradas 0 con escasa participacion
ven fuertemente afectados los precios de venta que acuerdan con los
retailers. De acuerdo a los beneficios que extrae el supermercado en la
comercializacion, los resultados muestran que dependiendo del socio de
negociacion se transfieren excedentes a los consumidores finales mediante
politicas de precios bajos, especificamente, cuando negocian con firmas
poderosas, ya que desde estratégico en términos de ventas reducir los

precios de productos altamente demandados.

Garcia, A.; Oreja, J.; Gonzalez, D. (2001) En “Las relaciones verticales y
poder de negociacion de los agricultores integrados en forma de cooperativa
frente a los individuales” Articulo del centro de investigacion informéatica, sobre
economia publica social y cooperativa, Espafia. Llega a las siguientes

conclusiones:
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1. En el caso del pequefio y mediano agricultor, esta participacién implica
una investigacion vertical, solo puede plantearse a través de empresas
asociativas de tipo cooperativo. Pues si el escaso dimensionamiento de las
empresas agrarias es un obstaculo a la produccion eficiente, lo es mucho
mas en el proceso de comercializacion.

2. En definitiva, la cooperativa mejora el poder de negociacion de la
empresa agraria frente al resto de agentes de la cadena agroalimentario y en
altima instancia puede llegar a integrarlos acercandose mucho mas al
consumidor y capturando un mayor porcentaje del valor afiadido que aporta

el resto del sistema agroalimentario.

Aragon , L. ; Martinez C; (2007) En “Propuesta de un modelo de asociatividad
aplicado a los restaurantes de la zona aledafia a la pontificia universidad
Javeriana de bogota” Tesis para optar el Titulo de Administracion de empresas.

Pontificia Universidad Javeriana, Bogota. Concluyen que:

1. Hace referencia al bajo poder de negociacion que ejercen los restaurantes
sobre sus proveedores, para darle solucion a esta probleméatica se
planted una negociacion grupal a través de un proyecto asociativo, por
medio de la cual el grupo comprador fuera mas representativo y de esta
forma se lograran mejorar las condiciones de calidad y costos de los
insumos, y el transporte de los mismos. Para esto se plantearon tres
escenarios analizando los proveedores actuales y otros que no habian
sido considerados; de esto se determind que la mejor opcién eran los
frigorificos por dos razones principales: se adquiere un producto de mejor
calidad a un mejor precio, considerando un ahorro mensual de

$1.174.500 con respecto a proveedores actuales, y se obtiene una
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reduccion en los costos de transporte si se lleva a cabo una negociacion

grupal.

A nivel nacional.

Ruiz, M. (2014) En “Asociatividad como estrategia para mejorar la
competitividad de la Red de productores de quinua Sanchez Carrion”. Tesis
para optar el Titulo de Licenciado en Administracion. Universidad Nacional de

Trujillo, Huamachuco. Concluyen que:

1. Se analiz6 los indicadores de asociatividad, y se determinaron las
fortalezas y debilidades de la Red de Productores de quinua Sanchez
Carrién; donde segun los socios obtuvieron una calificacion de “Alta”,
conforme se observa en las tablas 3,5 a la tabla 3,11, y los clientes lo han

calificado como “Mediano”.

A nivel local

Condori, P. (2015) En “Analisis de la productividad y el modelo de asociacion
de ATROPLA-Azangaro”. Tesis para optar el Titulo de Licenciado en

Administracion. Universidad Nacional del Altiplano, Puno. Concluyen que:

1. En relacion a la confianza en ATROPLA constatamos que el 62.5% de los
socios confia en los demas, considera la posibilidad de que los de mas
puedan abandonar la asociacion. En relacion a la transparencia, mas del
72% de los socios comparte informacion relevante, consulta decisiones con
los demas y que los recursos son utilizados adecuadamente. En cuanto a los
objetivos en comun, el 62.5% considera que los socios se esfuerzan al

méaximo, que se respetan los acuerdos e incluso el 100% valora que el
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bienestar personal. Respecto a la planificacion, el 75% cree que las
condiciones se planifican, el 50% considera que los objetivos y metas
propuestos se han cumplido. En el aspecto autoridad, en mas del 75%
consideran que el presidente de ATROPLA tiene el apoyo de sus socios,
hace respetar los acuerdos y coordina con los socios. En relaciéon la
resolucion de desacuerdos mas del 62.5% considera que cuando hay
opiniones contrarias surgen conflictos. En cuanto a la autonomia, mas del
62.5% de los socios percibe que los demas no intentan imponerle sus
decisiones, y que si no cumplen con acuerdos que los perjudiquen los

demas comprenderan.

Palli, A. (2013) En “Asociatividad empresarial de los productores de quinua en
el distrito de Arapa, provincia de Azangaro”. Tesis para optar el Titulo de
Licenciado en Administracién. Universidad Nacional del Altiplano, Puno.

Concluyen que:

1. La asociatividad de los productores de quinua es buena segun la
Encuesta realizada, sin embrago la mala relacion y la desconfianza que
existe de comuneros hacia sus autoridades comunales podria deteriorar la
asociatividad. Ademas, existen alternativas de asociatividad que los
productores de quinua puedan aplicar a su realidad para lo cual se les
propuso un esquema que ayudara al desarrollo de los productores de quinua
del Distrito de Arapa, Provincia de Azangaro.

2. El estado de asociatividad que poseen en la actualidad los productores de
quinua, lo consideran aceptable, puesto que estan conformes con el
funcionamiento y el grado de asociatividad de su comunidad, sin embargo se

manifiestan que es posible mejorar el funcionamiento de su comunidad y
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estan dispuestas a experimentar una nueva alternativa que permita mejorar
su situacién econdmica, sin embargo las malas relaciones y la desconfianza

podria deteriorar el nivel de asociatividad que tienen en la actualidad.

1.3.0BJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Teniendo en consideracion los aspectos del problema descritos, se plantea los

siguientes objetivos.

Objetivo General

» Analizar la aplicacion de los principios de la asociatividad y el poder de
negociacion en la Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora”, periodo

2015.

Objetivos Especificos

» Describir la aplicacion de los principios de la asociatividad en la
Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora”, periodo 2015.

» Determinar el poder de negociacién de los socios en la Cooperativa de
servicios “San Santiago—Acora”, periodo 2015.

» Proponer lineamientos estratégicos de mejora referida a la aplicacién de
los principios de asociatividad orientados a fortalecer el poder de
negociacion en la Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora”, periodo

2015.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO, MARCO CONCEPTUAL E HIPOTESIS DE LA

INVESTIGACION

2.1. MARCO TEORICO

2.1.1. ASOCIATIVIDAD

Segun la Real Academia Espafiola, ASOCIAR proviene del latin asociarse que
significa unir una persona con otra que colabore en el desempefio de algun
trabajo, comisibn o encargo, juntar una cosa con otra para concurrir a un

mismo fin, relacionar, juntarse, reunirse para algun fin.

Segun Lopez P. (2008), la asociatividad, puede entenderse como una serie de
acuerdos de cooperacion o colaboracibn mutua entre un colectivo, utilizados

como estrategia en beneficio de un negocio.

Segun INEI, (2014) la asociatividad constituye para las Micro y Pequefia
Empresas una de las herramientas mas importantes de gestion estratégica. El
desarrollo de proyectos asociativos hace posible que se generen nuevas

ventajas competitivas en beneficio de las empresas. Para ello, se requiere que
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las empresas desarrollen relaciones de confianza suficientemente solidas y
aprendan a trabajar en conjunto, modificando sus rutinas y asimilando
habilidades y conocimientos acerca de cémo llevar a cabo proyectos

productivos de tipo colectivo.

Segun el INEI (2014), entre las ventajas que obtienen las Micro y Pequefia
Empresa que participan en una experiencia asociativa, se incluyen las
siguientes: disminucion de costos al realizar las compras de manera conjunta,
mejoramiento en el poder de negociacion frente a compradores y proveedores,
acceso a mercados que demandan mayores volumenes de bienes y servicios,
mejora de la capacidad de los empresarios para captar y procesar informacion

tecnoldgica y de mercado, entre otras.

Para Bustamante (2008), la asociatividad es “una forma de cooperacion que
involucra a actores de diferente naturaleza en torno a procesos de caracter
colectivo, los cuales parten del convencimiento de que solos no salimos
adelante®; de naturaleza social y cultural, que permite activar y canalizar

fuerzas dispersas y latentes hacia el logro de un fin comun”.

Segun Villaran, Flores y Castro (2011), la asociatividad es una estrategia que
logrard minimizar debilidades y potencializar fortalezas; disminuir las barreras
de entradas a ciertos mercados; permitir las coordinaciones en las cadenas
productivas; facilitar la creacion de economias de escala; reducir los costos de
transaccion en las etapas del proceso productivo; propiciar un uso mas
eficiente de los factores de produccién; reducir los riesgos; mejorar el acceso a

los servicios financieros, a la informacioén técnica y de mercado, incrementar la
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capacidad y el poder de negociacion; acceso a recursos Yy tecnologia;

intercambio de informacidén en cuanto a experiencias y conocimientos. (pag. 66)

El autor manifiesta que: Las ventajas de la asociatividad es un incremento de
la produccién y productividad para conservar la independencia de los
participantes, “la uniébn hace la fuerza”, esto faculta que las empresas
asociadas distribuyan los recursos que solo se destacan a la asociatividad,
conservando aquellos sitios estratégicos y que no esperan ser intervenidos en

completa confiabilidad, y tener mayor poder de negociacion.

El asociativismo trae grandes ventajas para quienes la practican, ya que la
misma “posibilita salir del aislamiento y del individualismo y potenciar al mismo
tiempo los recursos técnicos, humanos a través de la sinergia del grupo. La
escala asociativa permite acceso a infraestructura, maquinaria y equipos y la
optimizacion de la negociacion frente a intermediarios, asi como lograr
bonificaciones en las compras de insumos y un acceso mas fluido a

financiamiento”.

Segun el INEI (2011), Es todo mecanismo de cooperacion voluntaria entre dos
0 mas empresas, para realizar negocios de manera conjunta logrando mejores

condiciones y resultados mas favorables para la empresa. (pag. 272)

La estrategia de la asociatividad se basa en la nueva teoria econdmica
formulada por John Nash, premio Nobel de Economia en 1994, quién explica
que los mejores resultados se dan cuando todos en el grupo hacen lo mejor

para si mismos y para el grupo.

En las perspectivas de Silva, Duarte y Lafuente (2010) La asociatividad es,

indudablemente, una respuesta a la globalizacién y a la apertura de mercados,
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porque ademas de facilitar las posibilidades de aprendizaje y conocimiento, de
transferencia de tecnologia y la modernizacién y reconversion organizacional,
se pueden aprovechar economias de escala, otorgando un mayor poder de

negociacion a las organizaciones participantes.(pag. 6)

La asociatividad facilita que pequefias, medianas empresas o productores
independientes se asocien para realizar acciones comunes en todas o algunas
de sus actividades, que les permita ser competitivas en: compras, ventas,
produccion, productos complementarios, abasteciendo la demanda en el
mercado nacional o extranjera. El trabajo en equipo es la estrategia que los
ganaderos necesitan como base para alcanzar crecimiento progresivo, con la
gue se mitigue riesgos y asi mismo se comparta costos de innovacion, pues se
conoce que este sector primario es el menos desarrollado y debido a sus
limitaciones es casi imposible el ahorro y la reinversién, que contribuya a ser

sostenibles a corto, mediano y largo plazo.

2.1.1.1. VALOR AGREGADO DE LA ASOCIATIVIDAD

Segun Villar, Flores & Castro (2011), la asociatividad es una estrategia que
logrard minimizar debilidades y potencializar fortalezas; disminuir las barreras
de entradas a ciertos mercados; permitir las coordinaciones en las cadenas
productivas; facilitar la creacion de economias de escala; reducir los costos de
transaccion en las etapas del proceso productivo; propiciar un uso mas
eficiente de los factores de produccién; reducir los riesgos; mejorar el acceso a
los servicios financieros, a la informacioén técnica y de mercado, incrementar la
capacidad y el poder de negociacidén; acceso a recursos Yy tecnologia;

intercambio de informacidn en cuanto a experiencias y conocimientos.
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2.1.1.2. OBJETIVOS DE LA ASOCIATIVIDAD

Dentro de los objetivos que busca una organizacion de productores, son: Mejor

administracion de sus recursos naturales y sus bienes.

e Mejor administracion de sus recursos naturales y sus bienes.

e Ampliacion del acceso a los recursos naturales, sus medios basicos de
produccion.

e Mejor acceso a los servicios, créditos y mercados al ejercer influencia
sobre ellos debido a su caracter representativo y sus actividades de
promocién, o su poder financiero combinado.

e Participacion en los procesos de toma de decisiones en los que se
determina la distribucion de los bienes, y en las politicas que afectan el
contexto en el cual ellos producen, comercializan, transforman y exportan
sus productos.

e En grandes cantidades, los agricultores ganan poder de negociacion y
pueden efectuar un aporte mas eficaz a los procesos de toma de decisiones

que afectan su vida.

2.1.1.3. CARACTERISTICAS DE LA ASOCIATIVIDAD

Liendo y Martinez (2001) Consideran que la asociatividad es un proceso
bastante complejo que abarca una considerable gama de posibilidades, pero
siempre persigue como objetivo fundamental unir fuerzas para alcanzar el éxito

conjunto.
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El modelo asociativo en general, sin dejar de lado la autonomia de las
empresas participantes, posibilita la resolucién de problemas comunes tales

como.

“ Reduccion de costos.

¢ Incorporacién de tecnologia.

“+ Mejora del posicionamiento en los mercados.

+«+ Acceso a mercados de mayor envergadura.

++ Capacitacion de recursos humanos.

¢ Incremento de productividad.

¢+ Acceso a recursos materiales y humanos especializados.
+ Desarrollo de economias de escala.

+¢+ Disponibilidad de informacion.

¢+ Captacién de recursos financieros.

% Optimizacion de estandares de calidad.

+¢ Desarrollo de nuevos productos.

% Ventajas competitivas.

+“+ Mejora de las posibilidades de negociacion con clientes y proveedores.

(pags. 312-313)

2.1.1.4. MODELOS ASOCIATIVOS

Liendo y Martinez (2001), indican que el movimiento asociativo ha comenzado
a desarrollarse con mayor impulso, fundamentalmente en los ultimos afios
despertando el interés de diferentes actores. En este escenario es posible
identificar una amplia gama de relaciones inter empresariales. Entre ellas

podemos mencionar relaciones de empresas con proveedores, con clientes,
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pequefios y medianos empresarios entre si, Pymes con instituciones

intermedias, Pymes y el Estado, entre otras.

En este contexto, es conveniente destacar otras estrategias colectivas que, si
bien persiguen objetivos similares, presentan algunas diferencias con los

proyectos asociativos.

Entre las mas difundidas podemos citar a las cooperativas que son una de las
practicas mas difundidas desde el dltimo siglo. Entre las diferencias mas
significativas con la asociatividad, se destacan, la propiedad del patrimonio, la
vigencia de la forma juridica de los participantes, la distribucion de utilidades,

entre otras. (pags. 313-314)

2.1.1.5. COOPERATIVA

La cooperativa es una organizacion que agrupa a varias personas con la
finalidad de realizar una actividad empresarial; en donde todos “cooperan” para
beneficiarse de forma directa para obtener un bien, un servicio o trabajo en las
mejores condiciones. Las cooperativas se encuentran reguladas por una Ley
especial denominada ("Ley General de Cooperativas" Aprovada por el D.L.

085-1981).

Para Pérez (2007) Cooperativa es una empresa que, por lo general, es
propiedad de sus propios clientes, quienes se han asociado para hacer en
comun diversas operaciones de compra, de produccion o de venta, y funciona
con miras al beneficio de los socios, por eliminacion de todo intermediario. Por
ejemplo, un grupo de ganaderos, productores de leche, puede organizar una
cooperativa para la venta de sus productos. La cooperativa desempefiaria una

funcién de vendedor al por mayor, adquiriendo la leche a los productores y
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vendiéndola luego. De esta manera los ganaderos son los clientes que proveen
la leche a la cooperativa, y al mismo tiempo son sus duefios que se benefician

con las ganancias que esta realiza. (pag. 103)

Las cooperativas tienen algunas importantes ventajas econOmicas en
comparacion con los comerciantes privados, las entidades comerciales del
Estado o los monopolios legalmente autorizados. Mediante la centralizacion de
la demanda de sus socios pueden evitar algunos de los gastos que ocasionan
la dispersién de las explotaciones agricolas y la regularidad y el poco volumen
de las compras que realiza cada uno de los agricultores. Ese procedimiento
puede seguirse con gastos relativamente bajos; una parte, por lo menos, de los
gastos generales de administracion de los comerciantes privados o de los
organismos oficiales pueden evitarse mediante el trabajo no remunerado de los
socios de las cooperativas y su interés y lealtad hacia su propia organizacion.

(Naciones Unidas, 1954, pag. 61)

Las ventajas de la organizacion cooperativista son grandes e evidentes, las
posibles debilidades de la cooperativa que pueden ponerse de manifiesto es
una citacion de plena competencia seran compensadas con creces por las
ventajas derivadas de la oposicion a la influencia de la monopolistica privada.
Por esta razon muchas cooperativas de comercializacion han tenido gran éxito.
Ademas, las ventajas que ofrece el hecho de fortalecer la posicion negociadora
de grupos de agricultores se han logrado a veces en forma relativamente
sencilla y sin necesidad de mucho capital ni una organizaciéon o experiencia
administrativa. A este tipo de cooperativas pertenecen las que se ocupan
simplemente de negociar los precios y las condiciones de venta, como sucede

en el caso de la leche que se venden a las fabricas de queso. También pueden
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resultar eficaces otros sencillos procedimientos cooperativos que tengan por
objeto la agrupacién de los productores y su transporte a mercados de mayor

importancia. (Naciones Unidas, 1954, pags. 81-82)

La cooperativa de servicio es el mecanismo ideal para agrupar a los
productores tanto en la compra de insumos como en la venta de productos,

pues ello implica que:

e Existe un mejor poder de negociacion tanto en la compra de insumos
como en la de productos, por el volumen que manejara la cooperativa.

e Los productores mantienen la propiedad y posesion de sus principales
activos (tierras animales etc.) pues sOlo realizan actividades de
abastecimiento de insumos y comercializacion de sus productos a través de
la cooperativa.

e En caso de existir una deuda sera la cooperativa quien respondera por la
misma con su patrimonio, sin afectar el patrimonio personal de los socios.
Esto quiere decir que los socios productores solo arriesgaran la aportacion
efectuada a la cooperativa.

e La intervencion de un intermediario (abastecedora o comercializadora) no

hard mas cara la tributacion de los productores.

En efecto, una cooperativa de servicios de abastecimiento y/o comercializacion
puede permitir a sus socios productores obtener insumos al costo y lograr el
mejor precio posible por sus productos; es decir, no generar ganancia alguna
en cabeza de la cooperativa y aumentar al maximo las ganancias en cabeza de
cada socio productor, lo que no sucede con sociedades o0 asociaciones.

(PRODUCE, 2009, pag. 18)
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Caracteristicas de las Cooperativas

e La asociacion libre y voluntaria de consumidores o trabajadores.

e La auto-ayuda, entendida como un mecanismo para resolver sus propios
problemas. La autogestion o auto administracién, entendida como un
mecanismo que permite a los propios socios, siendo la Cooperativa una
herramienta para alcanzar estos beneficios.

e La ausencia de un fin lucrativo respecto de las operaciones que la
Cooperativa que realiza con sus socios, es decir, la actividad esta dirigida a
obtener un beneficio para los socios, siendo la Cooperativa una herramienta

para alcanzar estos beneficios. (PRODUCE, 2009, pags. 18-19)

Las normas que regulan las Cooperativas

Las cooperativas estan reguladas por una ley especial denominada “ley general
de cooperativas” (en adelante LGC), aprobada por el D.S. 074-90-TR.
Actualmente se viene discutiendo en el congreso de la republica un proyecto de
nueva Ley General de Cooperativas, sin embargo la naturaleza, principios y
operatividad de estas entidades deben mantenerse. (PRODUCE, 2009, pag.

19)

Clases de cooperativas existentes

La LGC contempla una doble clasificacion, la primera, divide a las
cooperativas, segun su estructura, en dos MODALIDADES: Cooperativas de
usuario (o Cooperativas de servicios) y Cooperativas de trabajadores, segun la
actividad econdmica que realizan, en diversos tipos (PRODUCE, 2009, pags.

20-21)
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Segun la estructura de la Cooperativa, hay 2 Modalidades

» Cooperativas de usuarios: cuando la cooperativa esta constituida para
brindar servicios a sus socios (p.e. servicios de compras conjuntas-
abastecimiento-, servicios de comercializacion; servicios de crédito; servicios
educativos, etc.). los propietarios de la cooperativa son los socios que hacen
uso de los servicios que ella brinda. (Para efectos de un mejor entendimiento
del presente manual en adelante nos referimos a las cooperativas de
usuarios, como cooperativas de servicios).

» Cooperativas de trabajadores: cuando la cooperativa es constituida
para brindar trabajo a sus socios (p.e. una Cooperativa en la que los socios
se integran para trabajar en comun). En este caso, los propietarios de la
Cooperativa son los socios que trabajan (socios-trabajadores). Cualquier
Cooperativa debe pertenecer a una de las dos modalidades explicadas. No
es posible que una misma Cooperativa sea de Usuarios y, a la vez, de

trabajadores.

Objeto de una cooperativa de usuarios (cooperativa de servicios)

Como su nombre mismo lo sefala, una cooperativa de servicios, tiene como

finalidad, presentar servicios al costo al socio.

¢Por qué conviene constituir una cooperativa de servicios?

Tal y como ha sido desarrollado, la cooperativa de servicios es el mecanismo
ideal para agrupar a los productores tanto en la compra de insumos como en la

venta de sus productos, pues ello implica que:
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e Existe un mejor poder de negociacion tanto en la compra de insumos
como en la venta de productos, por el volumen que maneja la cooperativa.

e Los productores mantienen la propiedad y posesion de sus principales
activos (tierras, animales, etc.) pues solo se realizan actividades de
abastecimiento de insumos y comercializacién de sus productos a través de
la cooperativa.

e En caso de existir una deuda sera la cooperativa quien respondera por la
misma con su patrimonio personal de los socios. Esto quiere decir que los
socios productores arriesgaran la aportacion efectuada a la cooperativa.

e La intervencion de un intermediario (abastecedora o comercializadora) no

hara mas cara la tributacion de los productos.

En efecto, una cooperativa de servicios de abastecimiento y/o comercializacion
puede permitir a sus socios productores obtener insumos al costo y lograr el
mejor precio posible de sus productos; es decir; no generar ganancia alguna en
cabeza de la cooperativa y aumentar al maximo las ganancias en cabeza de
cada socio productor, lo que no sucede con sociedades y asociaciones.

(Ministerio de la Produccion, 2013)

Segun la actividad econdmica que desarrollan, la LGC contempla 19 tipos

de cooperativas

. Agrarias.

. Agrarias Azucareras.
. Agrarias Cafetaleras.
. Agrarias de Colonizacion.
. Comunales.

. Pesqueras.

. Artesanales.

. Industriales.

. Mineras.

10. De transportes.

11. De Ahorra y Crédito.

OCOoO~NOUIDEWNE
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12. De Consumo.

13. De Vivienda.

14. De Servicios Educativos.
15. De Escolares.

16. De Servicios Publicos.

17. De Servicios Mdltiples.

18. De Produccion Especiales.
19. De Servicios especiales.

Obsérvese que ambas clasificaciones de Cooperativas, son complementarias,
pues toda cooperativa (segun el tipo), deberd pertenecer necesariamente a
alguna de las dos modalidades ya explicadas (usuarios o trabajadores).

(PRODUCE, 2009, pags. 22-23)

2.1.1.6. PRINCIPIOS QUE FORTALECEN LA ASOCIATIVIDAD

En el aporte de Mendoza y Hernandez (2011) Los principios son un conjunto de
valores, creencias, normas, que orientan y regulan la vida en una organizacion.
Son el soporte de la visidn, la mision, la estrategia y los objetivos estratégicos.
Estos principios se manifiestan y se hacen realidad en nuestra cultura, en
nuestra forma de ser, pensar y conducirnos, orientan nuestro comportamiento

en funcion de realizarnos como personas. (pag. 82)

2.1.1.6.1. CONFIANZA

Para Morales, Huici y otros (2008), confianza en la organizacion se entiende un
estado psicoldgico que lleva a admitir que uno es vulnerable ante las acciones
de los demas, pero también a esperar que estas acciones no seran
beneficiosas 0, cuando menos, no buscaran perjudicarnos directamente.
Cuando uno confia en sus compafieros y superiores dentro de una
organizacion puede bajar la guardia, porque sabe que no recibira ningun golpe

bajo. (pag. 230)
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La confianza es la esperanza que se tiene en que una persona va actuar o una

cosa va funcionar como se desea. (Gonzales, 2012, pag. 175)

Para Lewicki, Saunders, & Barry (2012) Las partes que creen que pueden
colaborar es mas probable que logren hacerlo. Quienes no comparten esta
confianza en si mismos y en los demas estan menos dispuestos a invertir
tiempo y energia en las ganancias posibles de una relacion en colaboracion. Si
bien nada garantiza que la confianza genere colaboracion, hay suficiente
evidencia que sugiere que la desconfianza impide la colaboracién. Las
personas que dependen entre si pero no confian una en la otra, actuaran a la
defensiva y de manera no definitiva. Sino que buscaran en cambio significados
ocultos y engafiosos. Cuando las personas estan a la defensiva, retiraran y
retienen la informacién. Las personas defensivas también atacan las
afirmaciones y la posicion de la otra parte, y buscan socavar su posicion en vez

de colaborar.

La generacion de confianza es un proceso complejo e incierto; depende de
como comparten las partes y de sus caracteristicas personales. Cuando las
personas confian entre si, es mas probable que compartan informacién y se
comuniquen con exactitud sus necesidades, posiciones y los hechos de la
situacion. En cambio, cuando las personas no confian entre si, es mas
probable que realicen una negociacion de posiciones, empleen amenazas y se
comprometan con posiciones duras. Igual que con una actitud defensiva, es
probable que la desconfianza sea reciproca y genere negociaciones
improductivas. Para desarrollar confianza de manera eficaz, cada negociador
debe creer que él y la otra parte prefieren comportarse de una manera

cooperadora; ademas, cada una debe creer que esta conducta es una sefial de
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honestidad del otro, asi como de apertura y un compromiso mutuo similar para

una solucion conjunta.

Segun Amézaga, Rodriguez, Nufiez, & Herrera (2013) En el caso de una
organizacion agro empresarial, el principio de confianza es insustituible. Por
tanto, las entidades de apoyo deben aplicar estrategias para garantizar que los
productores comparten plenamente los objetivos de negocion de la

organizacion.

La confianza que se desarrolle al interior del grupo es la base para la
sostenibilidad social de cualquier negocio conjunto. Pero el grupo también tiene
que confiar plenamente en sus lideres, Y es que se pueden tener buenos
recursos productivos, buenas condiciones ambientales, excelentes
oportunidades de mercado, excelentes perspectivas de retorno a la inversion,
incluso una buena gerencia, pero si el grupo no ha fortalecido la confianza
interna, los negocios de la organizacion no tendran buenos resultados, o por lo
menos no de las dimensiones que podria tener y, o que es mas importante, no

seran sostenibles.

Igualmente, importante es establecer una relacion de confianza con otros
agentes de la cadena, sobre todo con los clientes y los proveedores; la lealtad
que se va construyendo le da sostenibilidad a los negocios. Al mismo tiempo, el
mayor poder de negociacion que se va a ir ganando al interior de la cadena, le
permitir a la organizacion exigir cada vez mas transparencia y mas equidad en

las transacciones.
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» Ganancia econémica

Ganancia comercial beneficio que obtiene los capitalistas cuya inversion se
encuentran en la esfera del comercio; es el ingreso que se reciben los
duefios del capital comercial. También se puede definir como la diferencia
gue existe entre el precio de compra y el precio de venta de las mercancias.
El capital comercial que obtiene la ganancia comercial no es propiamente
productivo, aunque ayuda a la realizacion de las mercancias. (Zorrilla Arena
& Silvestre Mendez, 2011, pag. 111)

» Ahorro econdmico

Para (Parkin, 2004), existe dos definiciones de ahorro. La primera se
concentra en el hecho de que el ahorro es lo que queda después de comprar
bienes y servicios de consumo, y la segunda definicién se centra en el hecho
de que el ahorro se suma a la riqueza. Otra definicion de ahorro estaria
expresada por la cantidad monetaria excedente de las personas e
instituciones sobre sus gastos. Asimismo, estaria vinculada a reservar una
capacidad productiva, no empleada en la adquisicion de bienes y servicios,
para la satisfaccion de las necesidades personales o globales: Alimentacion,
educacion, vivienda, salud. Y dejarla disponible para el aprovechamiento de
oportunidades.

» Trabajo en equipo

El trabajo en equipo genera una gran carga de sentimientos que a veces
resultan dificiles de describir: entusiasmo, compafierismo, generosidad,
simpatia, solidaridad, etc. La fuerza de un equipo y su cohesion es
alentadora, sus componentes, se sienten duefios y responsables de sus

comportamientos y de las consecuencias de sus acciones. Buscan alcanzar
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metas aportando beneficios empresariales y fomentando las relaciones y
vinculos mas alla del terreno puramente profesional. Resulta complicado
trabajar en equipo si previamente no somos capaces de establecer vinculos
con las personas y esto lo conseguiremos a través de los conocimientos y
habilidades sociales que desarrollemos. Trabajar en equipo supone el
compromiso de compartir conocimientos y aprender interactuando, de esta
forma existe un valor afiadido, que con el trabajo individual no seria posible.
Implica también el compromiso de sus integrantes en una meta comuan. Al
participar en esos objetivos se sienten propietarios de los mismos y
obligados a alcanzarlos. La capacidad de afadir valor al trabajo individual,
solo se logra con la préactica y el desempefio de todos los miembros del
equipo en aportar ideas y habilidades que permitan alcanzar los objetivos.
Por otra parte potencial individual se ve sensiblemente incrementado cuando
se trabaja en equipo, ya que siempre se obtendran mejores resultados. (Pino

Jiménez , pag. 24)

2.1.1.6.2. LIDERAZGO

El lider es el que tiene clara la vision de futuro y el que esta motivado para
emprender un proyecto colectivo. Es la persona que es capaz de influir en los
otros y de asumir el reto de transmitirles los beneficios de una vision
compartida. Es el encargado de construir la cultura organizacional, orientada,
en este caso, a la calidad y a los servicios; es quien, al fin y al cabo, hace
competitiva 0 no a una organizacion. (Ameézaga, Rodriguez, Nufiez, & Herrera,

2013)
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Una organizacion agroempresarial necesita, entonces, un lider que tenga una
actitud emprendedora en el campo de los negocios (un lider empresarial).
Otros valores que no pueden faltar en un lider empresarial son: tenacidad,
esfuerzo, compromiso, honestidad, lealtad, paciencia, disciplina y justicia, entre
otros. Ademas, debe tener talento para manejar las relaciones humanas,
capacidad para construir redes de trabajo y habilidad para trabajar en equipo.

(Amézaga, Rodriguez, Nufiez, & Herrera, 2013)

Muchas veces el lider empresarial tiene muchas de estas caracteristicas de
manera innata; en otros casos las va adquiriendo a lo largo de su gestion.

(Amézaga, Rodriguez, Nuiiez, & Herrera, 2013, pags. 13-14)

» Valores

Para que exista un lider, debe existir un grupo a quien guiar; este grupo
debe querer seguirlo, no seguirlo por obligacion. Para tener alguien que te
siga mas alla de un poder de influencia, tener claro el objetivo a alcanzar y
saber transmitirlo a su equipo de trabajo, pero ademas es importante contar
con ciertos valores que inspiren tranquilidad y confianza a sus seguidores.
De acuerdo a esto, estableceremos brevemente algunos los valores
necesarios que debe tener un lider en un ambito empresarial: El lider debe
poseer confianza, responsabilidad, compromiso, comunicacion, honesta,
respeto, asertividad, pasion, ética, innovador. (Moreno Hernandez, 2010,
pag. 6)

» Capacidad de comunicacion

Puede concebirse como el proceso dinamico que fundamenta la existencia,
progreso, cambios y comportamientos de todos los sistemas vivientes,

individuos u organizaciones. Entiéndase como la funcién indispensable de
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las personas y de las organizaciones, mediante la cual la organizacién u
organismo se relaciona consigo mismo y su ambiente, relacionando sus
partes y sus procesos internos con otros. (Miller 1968)

No es solo el hecho de transmitir una idea, conocimiento u orden, es
importante la forma en que se interactia con los demas, ser claro, conciso,
realista y asertivo en como se expresa lo que se quiere decir. (Moreno
Hernandez, 2010, pag. 7)

» Reconocimiento y credibilidad

Es la forma de acceso de la comunicacion y la informacion, o el “programa”
en la terminologia de Luhmann, la cual se proyecta y opera dentro del juego
de la confianza. El término procede del vocablo latino credibilis. La

credibilidad se construye gracias a la honestidad del trabajo cotidiano.

2.1.1.6.3. COMUNICACION

La comunicacion supone el uso de un conjunto de instrumentos y la adopcion
de diferentes estrategias y acciones. Sin una buena comunicacion, dificiimente
se lograran relaciones duraderas y menos una organizacion exitosa. Una
buena practica de comunicacion es permitir, por ejemplo, que todos los
asociados tengan acceso a informacion estratégica: ¢a qué precio se compran
los insumos y los servicios?, ¢a qué precio compran los clientes los
productos?, ¢qué resultados arrojan las auditorias? Y, lo mas importante, que
tengan acceso a la informacion de los resultados econdmicos de la gestion de

la organizacion. (Amézaga, Rodriguez, Nufiez, & Herrera, 2013, pag. 24)
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» Acceso ainformacion

Es un derecho esencial para promover la transparencia de las instituciones
publicas y para fomentar la participacion ciudadana en la toma de
decisiones.

» Mision, vision y objetivos

En el aporte de, (Espinosa, R. , 2016); “La mision define principalmente, cual
es nuestra labor o actividad en el mercado, ademas se puede completar,
haciendo referencia al publico hacia el que va dirigido y con la singularidad,
particularidad o factor diferencial, mediante la cual desarrolla su labor o
actividad.

En la perspectiva de, (Thompson, Strickland, & Gamble, 2008), “Una visén
comunicada con eficacia es una herramienta administrativa valiosa para
registrar el compromiso del personal con las acciones que haran que la
companfia avance en la direccibn deseada” Deciamos que la visidon
compartida tiene un efecto multiplicador de energias; por eso, lo que una
entidad de promocion debe buscar en su tarea de fortalecer una
organizacion agro empresarial es que los lideres reconozcan que sin la
participacion activa de cada uno de los asociados el proyecto no va a salir
adelante. (pag. 25)

Segun (Amézaga, Rodriguez, Nufiez, & Herrera, 2013) “Los objetivos son
metas de desempefio de una organizacion; es decir, son los resultados y

productos que la administracién desea lograr”. (pag. 14)
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» Resultados econdmicos
En términos generales, el resultado de una unidad de produccion es el
residuo que queda al restar al valor bruto de la produccién o ingreso bruto,

los costos (directos e indirectos) incurridos en la obtencién de dicho ingreso.

2.1.1.6.4. PARTICIPACION

La presencia y aceptacion de un lider, facilitan la participacion activa de todos
los integrantes en toda accidon conjunta que se emprenda. Los éxitos
econdémicos de la organizacién también motivan a sus miembros a trabajar con
mas ahinco, a ofrecer mejores productos y servicios, sea incorporando nuevas
tecnologias, sea capacitandose o solicitando créditos para invertir en equipo e

infraestructura. (Amézaga, Rodriguez, Nufiez, & Herrera, 2013)

» Capacitacion

Actividades estructuradas, generalmente bajo la forma de un curso, con
fechas y horarios conocidos y objetivos predeterminados. La capacitacion es
la actividad mas utilizada para la formacion de personas. (Alles, 2012, pag.

74)

La capacitaciobn consiste en una actividad planeada y basada en
necesidades reales de una empresa u organizaciéon y orientada hacia un
cambio en los conocimientos, habilidades y actitudes del colaborador. Del
anterior concepto y de algunas otras consideraciones se puede deducir que
la funcién educativa adquiere, y adquirira, mayor importancia en nuestro

medio. (Silicio Aguilar, 2010)
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» Tecnologia

Se entiende a relacionar tecnologia con maquinaria o equipos sofisticados,
cuando en realidad el concepto de tecnologia es mas amplio, pues abarca
conocimientos, procedimientos, metodolégicos, personas y materiales.
Shroeder presenta una definicion de tecnologia que refleja amplitud, para
después delimitarla dentro del proceso productivo: es la aplicacion del
conocimiento para resolver los problemas humanos. Es el juego de
procesos, herramientas, meétodos, procedimientos y equipos que se
utilizacion para producir bienes y servicios” citado por (Alessio Ipinza, 2002,

pag. 362)

2.1.1.6.5. COMPROMISO

Es la capacidad para sentir como propios los objetivos de la organizacion y
cumplir con las obligaciones personales, profesionales y organizacionales.
Capacidad para apoyar e instrumentar decisiones consustanciados por
completo con el logro de los objetivos comunes y prevenir y superar obstaculos

que interfieran en el logro de los objetivos del negocio. (Alles, 2012, p4g. 102)

En el caso de una organizacion agro empresarial, algunos de los compromisos
de los asociados pasan por capacitarse para adaptar el producto a las
caracteristicas de los clientes, por comprometerse a adquirir insumos a través
de la organizacién, para poder generar economias de escala que beneficien a
todos, por esforzarse por convertir su organizacién en una organizacion lider en
su territorio (que opere, por ejemplo, con buenas practicas agricolas).Una
experiencia de asociatividad de pequefios productores en Peru destaco el

compromiso de los asociados en tres aspectos clave: esfuerzo, tiempo y
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dinero. A la vez, los éxitos economicos que se deriven de las practicas
conjuntas contribuiran a reforzar el compromiso de los asociados con los
objetivos de la organizaciéon. (Amézaga, Rodriguez, Nufiez, & Herrera, 2013,

pag. 14)

> Inversioén

Citado por (Garrido, 2006) Tarragd Sabaté dice que “la inversion consiste en
la aplicacibn de recursos financieros para la creacion, renovacion,

ampliacion o mejora de la capacidad operativa de una empresa.

2.1.2. TEORIA DE LA NEGOCIACION.

FAO (2008) Los tedricos describieron las negociaciones como eventos de arte
diplomatico, reflexiones mecanicas de poder relativo, interacciones ponderadas
entre tipos de personalidad o procesos de toma de decisiones racionales.

Aunque las definiciones formales de negociacién varian.

v Enfoques estructurales

De la teoria de la negociacion, los analistas tienden a definir las
negociaciones como escenarios de conflicto entre oponentes que tienen
metas incompatibles. Los analistas que adoptan un enfoque estructural para
el estudio de las negociaciones hacen hincapié en los medios que las partes
traen a una negociacion. Uno de los aportes tedricos principales, que deriva
del enfoque estructural, es la teoria de que el poder es el factor determinante
central en las negociaciones (Bacharach y Lawler, 1981) citado en (FAO,

2008)
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En vista de esto, el poder relativo de cada parte afecta su capacidad para
garantizar sus metas individuales a través de las negociaciones. Las teorias
estructurales ofrecen distintas definiciones de poder. Por ejemplo, a veces
poder se define como la capacidad de ganar, o también puede definirse
como la posesion de “fuerza” o “recursos”. Se concentra en la funcion de los

medios (como el poder) en las negociaciones.

v Enfoque estratégico

Los enfoques estratégicos para la negociacion se originan en las
matematicas, la teoria de la decision y la teoria de la eleccion racional y
también se benefician con los aportes principales de la economia, la biologia
y el analisis de conflictos. El énfasis en los modelos estratégicos de
negociacion se encuentra en la funcion de los fines (metas) para determinar
los resultados. Los modelos estratégicos también son modelos de eleccion
racional. Se considera a los negociadores como personas racionales que
toman decisiones con alternativas conocidas, que hacen elecciones basadas
en el calculo de cuales opciones potenciaran al maximo sus fines o
“‘ganancias”, frecuentemente descriptos como “beneficios”. Los actores
eligen de un “conjunto de elecciones” de acciones posibles a fin de intentar y

lograr los resultados deseados. (FAO, 2008)

v Enfoque conductual

Los enfoques conductuales hacen hincapié en la funcién que juegan las
personalidades o caracteristicas individuales de los negociadores para
determinar el curso y el resultado de los acuerdos negociados Las teorias

conductuales pueden explicar las negociaciones como interacciones entre
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los “tipos” de personalidad que a menudo toman la forma de dicotomias,
como los comerciantes y guerreros o los “duros” y los “blandos”, en las que
los negociadores se muestran como personas que batallan en forma
despiadada por todo o que ceder diploméaticamente a las demandas de la
otra parte para mantener la paz (Nicholson, 1964) citado en (FAO, 2008). La
tension que surge entre estos dos enfoques forma una paradoja que se ha
denominado “dilema de la resistencia” o el “dilema del negociador” (Zartman,
1978; Lax y Sebenius, 1986) citado en (FAO, 2008). El dilema establece que
aunque es mas probable que durante una negociacion los negociadores
“‘duros” obtengan la mayoria de lo que exigen en una solucién negociada,
esto se compensa con el hecho de que al adoptar esta postura, tienen

menos probabilidades de cerrar un acuerdo.

v' Enfoque de intercambio de concesiones (procesal)

Aunque las teorias sobre intercambio de concesiones comparten
caracteristicas con el enfoque estructural (poder) y el enfoque estratégico
(resultados), describen un tipo de mecanismo diferente que se centra en el
aprendizaje. De acuerdo con Zartman citado en (FAO, 2008), este enfoque
(que Zartman denomina enfoque procesal) ve a la negociacion “‘como un
proceso de aprendizaje en el que las partes reaccionan al comportamiento
del otro con respecto a las concesiones". Las concesiones marcan etapas en
las negociaciones. Las partes las utlizan para sefialar sus propias
intenciones y para alentar el movimiento en la posicion del oponente. Las
partes “usan sus ofertas para responder a la contra oferta anterior y para
influir en la préxima; las ofertas mismas se convierten en un ejercicio de

poder” (Zartman, 1978) citado en (FAO, 2008). El riesgo inherente en este
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enfoque es que los participantes involucrados en el intercambio de
concesiones pueden perder la oportunidad de encontrar soluciones nuevas
gue sean mutuamente beneficiosas para su dilema compartido y, en cambio,
pueden terminar en un proceso puramente regresivo que deja a ambas
partes con menos ganancias que las que podrian haber tenido si hubieran

buscado un enfoque mas creativo.

v Enfoque integrador

Los enfoques integradores, en contraste con los enfoques distributivos,
encuadran a las negociaciones como interacciones con potencial para que
todos ganen. Los enfoques integradores utilizan criterios objetivos, buscan
crear condiciones de ganancia mutua y recalcan la importancia de
intercambiar informacion entre las partes y de resolver los problemas en
grupo (Lewicki et al., 2003) citado en (FAO, 2008). Debido a que los
enfoques integradores hacen hincapié en la resolucion de problemas, la
cooperacion, la toma de decisiones conjuntas y las ganancias mutuas, las
estrategias integradoras solicitan que los participantes trabajen

conjuntamente para crear soluciones en las que todos ganen.

2.1.2.1. NEGOCIACION

Segun (Angel, 2014) La negociacion es un proceso de acercamiento de
posturas en aspectos bastante racionales trata habitualmente de precios,

plazos y otras condiciones objetivas del negocio.
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2.1.2.2. PODER DE NEGOCIACION

Aunque las explicaciones alternativas son posibles, este resultado parece ser
consistente con la reciente teoria del poder de negociacién, que identifica un
posible papel de poder de negociacion en la determinacién de la rentabilidad de
los retailers y firmas productoras. Segun Draganska, Klapper y Villas-Boas
(2010) citado en (Rivera Catalan, 2015) en su analisis empirico del mercado
aleman del café, encuentran que el poder de negociacion varia entre los
diferentes pares retailer-proveedor. Este es un resultado interesante, puesto
que sugiere que el poder de negociacién no es una caracteristica inherente de

una empresa, sino mas bien depende de la pareja negociacion.

Segun esta teoria la desigualdad de poder tiene una influencia directa sobre los
resultados de la negocidon de forma que en situaciones de asimetria entre las
partes el “fuerte” tiene grandes ventajas sobre el “débil” (Hopmann, 1990:52)

citado en (Rivera Catalan, 2015).

Fischer se baso en una critica directa al concepto del poder basado
exclusivamente en la fuerza fisica y definié el poder de negociacién como “la
habiliad de influenciar otros actores” (Fischer, 1991:129) citado en (Rivera
Catalan, 2015). Argumento que la capacidad depende de una serie de

factores, estos factores de poder son:

v La destreza y el conocimiento, que incluye el conocimiento de los hechos

y de los interese de la otra parte.

v La calidad de la relacién entre las partes, que atravez de la confianza y la

comunicacién, puede ser usada como factor de influencia.
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v’ La creacion de buenas alternativas a la alternativa de negociaciar. (Fisher,
1991:131) citado en (Rivera Catalan, 2015) “en cualquier negociacion existe
realidades que no pueden ser cambiadas facilmente. Lo maximo que puede
hacer un método de negociacion frente a una situaciéon de desigualdad de
poder es cumplir con dos objetivos: primero, protegerse contra la posibilidad
de un acuerdo que no deberia ser aceptado, y segundo, ayudar a maximizar
uso efectivo de los recursos disponibles, para que cualquier acuerdo
satisfaga sus intereses (del mas débil) de la mejor forma posible.” (Fischer &

Ury, 1981:101) citado en (Rivera Catalan, 2015)

v’ La proposicion de una solucion “elegante” y satisfactoria, capaz de

conciliar los intereses comunes de las partes.

v El poder de la legitimidad, basado en el hecho de que el interes de la
parte se ampara en la justicia , en precendentes legales, opiniones
“cientificas” y “tecnicas” que dan credibilidad a los intereses y propuestas de

las partes (fisher, 1991:133) citado en (Rivera Catalan, 2015).

v El poder del compromiso, que refiere a los compromisos que las partes
van asumiendo durante el proceso de negociacion. Ellos son fuentes de
poder en la medida que influencian el comportamiento de la otra parte. Los
compromisos positivos son los hechos por medio de comunicaciones
vervales publicas, que van generando efectos sobre la negociacion atravez
de la generacion de confianza (fisher &Ury, 1991) citado en (Rivera Catalan,

2015)

Existe una linea de investigacion principalmente en teoria de juegos que ha

estudiado las fuentes del poder de negociacion en una relacion bilateral (Nash,
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1950; Galbraith, 1952; Rubinstein, 1982; Binmore, Rubistein y Wolinsky, 1986;
Sutton, 1991) citado en (Rivera Catalan, 2015) sin embargo, en la literatura

econdémica empirica es aun tarea pendiente.

El poder de negociacidn consiste en la relacion entre el coste que ofrece el
desacuerdo con la otra parte y el coste que implica el acuerdo con la otra parte.
Es decir, poder de negociaciéon de empresa 1= coste de desacuerdo para factor
2 coste de acuerdo para factor 2. Con respecto a esto, cabe decir que cuanto
mayor sea el coste de desacuerdo en una de las partes, mayor poder de
negociacion tiene la otra parte. A lo largo de toda la vida de la empresa, va a
tener que negociar con muchas partes, tanto con otras empresas, proveedores,
clientes, trabajadores y muchas partes mas. Para ello, va a utilizar el poder de
negociacion en que trate de alcanzar un acuerdo teniendo en cuenta los costes
que le pueden acarrear las demas decisiones para quedarse con la mas

conveniente. (Soto, 2014)

En conclusion, el poder de negociacion es la capacidad de negociar el precio, a
fin de vender a precios altos y a la ves comprar a precios bajos y tener
productos de calidad, confiabilidad, uniformidad asimismo implica tener la
posibilidad de ofrecer con descuentos por una cantidad mayor de compra y
obtener descuentos por comprar mayor cantidad, tener el control de la
produccion de forma constante y en cantidad, y tener la posibilidad de
determinar plazos de pago y de entrega tales cualidades determinan mayor
poder de negociacion en los productores o en las empresas. Por ejemplo, hoy
en dia los compradores en general tienen mas poder de negociacion que los

vendedores, ya que tienen mas alternativas para elegir un producto.
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2.1.2.3. LA RELACION DE PODER EN LA NEGOCIACION

Las ventas y las compras son dos caras de la misma moneda. Podriamos
desarrollar un manual y exponer conceptualmente la funcion de
compras/aprovisionamiento 'y la funcibn de ventas/comercializacion
/distribucién, de forma muy parecida (tiene muchos aspectos comunes).
¢, Donde estriba la diferencia? No tan solo en que cada uno esta sentado en un
lado diferente de la mesa de negociacion, ni tan solo en que uno quiere vender
al maximo precio posible, y el otro comprar al minimo precio posible, sino en
quien tiene el poder en la negociacién. Si hablamos de compras, es por qué
queremos desarrollar nuestro poder para que el cliente haga lo que queramos.
Y si hablamos de ventas es porgue gueremos desarrollar nuestro poder (a
través del marketing, publicidad, promociones) para que el cliente haga lo que

gueramos. (Casanovas, 2011, pag. 13)

2.1.2.4. EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

Segun Porter (2008:40) sostiene que los compradores compiten con la industria
cuando la obligan a reducir los precios, cuando negocian una mejor calidad o
mas servicios y cuando enfrentan los rivales entre si. El poder de los grupos
importantes de compradores depende del nimero de caracteristicas de su
situaciéon de mercado y del valor relativo de su compra en relaciébn con la

industria global.

Condiciones y/o factores

Porter M, (2008:40-41) afirma que un grupo de compradores sera "poderoso si

se cumplen las siguientes condiciones:
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e EIl grupo esta concentrado o compra grandes volumenes en relacion
con las ventas del proveedor: Si un cliente realiza gran parte de compras,
crecera la importancia de la transaccion. Los que adquieren grandes
volimenes son fuerzas muy poderosas, si la industria se caracteriza por
elevados costos fijos - como sucede con la molienda del maiz y las
sustancias quimicas en grandes cantidades-, y entonces crece el interés por

aprovechar la capacidad al maximo.

e Los productos que compra el grupo a la industria representan una
parte considerable de los costos o de las adquisiciones que realiza: En
este caso, los compradores tienden a invertir los recursos necesarios para
buscar un precio favorable y efectuar una compra selectiva. Cuando el
producto que se vende en la industria constituye una parte pequeia de los
costos de los compradores, éstos suelen ser mucho menos sensibles al

precio.

e Los productos que el grupo adquiere en la industria son estandar o
indiferenciados: Con la seguridad de que siempre encontraran
proveedores, los compradores pueden enfrentar una compafia contra otra,

como ocurre en la extrusiéon del aluminio.

e El grupo tiene pocos costos cambiantes: Los costos cambiantes,
concepto que definimos anteriormente, ligan el comprador a determinados
vendedores. En cambio, el poder de aquél crece, si cambian los costos de

éstos.

e El grupo obtiene bajas utilidades: Esta circunstancia da origen a

grandes incentivos para disminuir los costos de la compra. Asi, los
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proveedores de Chrysler Corporation se quejan de que son presionados
para que concedan mejores condiciones. En cambio, los clientes con
utilidades altas suelen ser menos sensibles al precio (por supuesto, si el
producto no representa una parte considerable de sus costos) y pueden
adoptar una perspectiva a mas largo plazo que les permite preservar la salud

financiera de sus proveedores.

e Los compradores representan una seria amenaza contra la
integracion hacia atras: Si estan parcialmente integrados o ponen en
riesgo la integracion hacia atras, estan en condiciones de exigir concesiones.
Las principales empresas automotrices, General Motors y Ford Motor
Company, acostumbran negociar amenazando a los proveedores con el auto
manufactura. Recurren al método de integracién gradual, es decir fabrican
en sus plantas algunas piezas de un componente determinado y las
restantes las compran a proveedores externos. No solo la amenaza de una
integracion ulterior resulta muy verosimil; ademas la manufactura parcial en
sus instalaciones les da un conocimiento detallado de los costos que les
sirve para negociar. ElI poder de un cliente puede ser neutralizado
parcialmente, cuando las compafiias lo amenazan con implantar la

integracion hacia adelante en la industria.

e El producto de la industria no es decisivo para la calidad de los
productos del grupo ni para sus servicios: Cuando el producto de la
industria influye profundamente en la calidad de los que genera el cliente,

éste generalmente muestra menor sensibilidad al precio.
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e El grupo tiene toda la informacién: Cuando el cliente conoce
perfectamente la demanda, los precios de mercado e incluso los costos de
proveedor, suelen darle una mayor ventaja negociadora que cuando carece
de estos datos. Con informacién completa, se encontrard en una posiciéon
mas fuerte para asegurarse de conseguir los precios mas bajos y rebatir los

argumentos del proveedor de que esta en riesgo su supervivencia.

2.1.2.5. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Segun Porter (2008) sefiala que los proveedores pueden ejercer poder de
negociacion sobre los participantes de una industria, si amenazan con elevar
los precios o disminuir la calidad de los bienes y servicios que ofrecen. De ese
modo, los mas poderosos reducen drasticamente la rentabilidad en una
industria incapaz de recuperar los incrementos de costos con sus precios. Por
ejemplo, cuando incrementan los precios, las compafilas de productos
guimicos contribuyen a erosionar la rentabilidad de los empacadores de
aerosol por contrato. En efecto, tienen poca libertad para aumentar sus precios,

dada la intensa competencia de auto manufactura por parte de los clientes.

Las circunstancias que hacen poderosos a los proveedores reflejan en general

las que producen el mismo efecto en los compradores. (pags. 46-47)

Factores y/o condiciones del poder de negociacion de los proveedores

Para (Porter, 2008) a un grupo de proveedores es poderoso si se cumplen las

siguientes condiciones.

e El grupo esta dominado por pocas compafiias y muestra mayor

concentracion que la industria a la que le vende: Los proveedores que
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venden a clientes mas fragmentados casi siempre influiran profundamente

en los precios, en la calidad y en las condiciones de la transaccion.

e El grupo de proveedores no esta obligado a competir con otros
productos sustitutos para venderle a la industria: Se controla el poder de
proveedores aun mas grandes y poderosos, si compiten con sustitutos. Por
ejemplo, los proveedores que producen edulcorantes alternos compiten
duramente en muchas aplicaciones, a pesar de que individualmente son

grandes en relacion con cada cliente.

e La industria no es un cliente importante para el grupo de
proveedores: Cuando los proveedores venden a varias industrias y una de
ellas no representa una proporcion importante de las ventas, estaran mucho
mMas propensos a ejercer el poder. Si la industria es un cliente importante, la
prosperidad de los proveedores estara estrechamente vinculada a ella y

qguerra protegerla con precios razonables y asistiéndola en sus actividades.

e El producto de los proveedores es un insumo importante para el
negocio del comprador: El insumo contribuye al éxito del proceso de
manufactura o a la calidad del producto del cliente. Aumenta asi el poder de
los proveedores. Esto sucede especialmente cuando el insumo no puede

almacenarse, de modo que el comprador acumula existencias.

e Los productos del grupo de proveedores estan diferenciados o han
acumulado costos cambiantes: La diferenciacion o los costos cambiantes
de los compradores les impiden enfrentar a los proveedores entre si. El

efecto se invierte si éstos tienen costos cambiantes.
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e El grupo de proveedores constituye una amenaza seria contra la
integracion vertical: Entonces puede contarse la capacidad de la industria
para mejorar los términos con que realiza las compras. Generalmente
pensamos que los proveedores son otras compafias; pero también hay que
incluir en este rubro la mano de obra, la cual ejerce profunda influencia en
muchas industrias. Los principios que rigen el poder potencial de la mano de
obra como proveedor son semejantes a los que acabamos de explicar. Su
poder es considerable, cuando los trabajadores estan bien organizados o
cuando se impide que crezca la oferta de mano de obra. Las condiciones
que rigen el poder de los proveedores no estan sujetas solo al cambio, sino
algunas veces también al control de la compafia. Sin embargo, como
sucede con el poder de los compradores, a veces puede mejorar su
situacion aplicando una estrategia. Entonces intensificara la amenaza de
recurrir a la integracion hacia atras, tratara de eliminar los costos cambiantes

y tomara otras medidas pertinentes. (pags. 46-47)

2.1.2.6. ELEMENTOS CONSIDERADOS EN EL PODER DE NEGOCIACION.
Segun la investigacion son los elementos que mas determinan el poder de

negociacion en una asociacion o empresa.

2.1.2.6.1. PRECIO

Segun Zorrilla & Silvestre El precio termino con el que se indica el valor de los
bienes y servicios, expresados en moneda. Es en el mercado donde se fijan los
precios de los bienes y servicios. El precio se encuentra determinado por las
fuerzas que influyen en la demanda y la oferta. Técnicamente, el precio es el

punto de equilibrio donde se crezcan la oferta y la demanda en un mercado de
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competencia perfecta; a este precio se le llama precio de equilibrio del
mercado. En términos marxistas, precio es la expresiébn monetaria del valor de

las mercancias. (pag. 201)

El precio es otro elemento basico dentro de la negociacion y realizacion de un
contrato de compraventa, dentro del estudio doctrinario tanto el precio como la
cosa forman parte de lo que se denominan elementos reales del contrato de
compraventa, en términos generales precio proviene del latin pretium, que

significa el valor monetario que se le asigna a algo. (Espasa, 2003)

El precio de adquisicion de una empresa es determinado por la negociacion
entre el vendedor y el comprado. Aunque el valor calculado puede no ser el
precio que se pague finalmente por la empresa, le da al comprador un valor
estimado que puede utilizar cuando negocie el precio. Por lo general el
comprador trata de adquirir la empresa a un valor un poco menor al estimado
completo, desde luego, el vendedor trata de conseguir mas de ese valor.

(Longenecker, Moore, Petty, & Palich, 2007, pag. 96)

» Negociacion de precios de mercado
Procedimiento que se utiliza en la gestion de compras para fijar los precios
con los proveedores, considerando que:
v El precio de venta de un material o producto es independiente de su
precio de coste.
v Al negociar se establecen precios de mercado o de venta, no precios de

coste.
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Entre los recursos utilizados por el comprador se encuentra la “tactica del
cajon”, la “tactica del fantasma” la “tactica de escalera” y la “negociacion por

pareja”. (Soler Garcia, 2009, pag. 202)

» Aumento del precio

Al aumentar los precios en épocas de crisis se corre el riesgo de provocar

una reaccion negativa por parte de los clientes.
2.1.2.6.2. PRODUCTO
Klotler y Armstrong (2013). El producto es definido como algo que puede ser
ofrecido a un mercado para su atencidon o consumo, y que podria satisfacer un
deseo o una necesidad. (pag. 196)
Gillermo (2009) El producto realmente es un elemento que utilizamos para
satisfacer las necesidades del comprador de acuerdo a sus expectativas y por
ende satisfacer las del oferente o vendedor. (pag. 22)
Son las cosas sobre los cuales la accibn humana ha provocado cambios,
derivAndose un aumento de su utilidad, debido a la accién ejercida sobre las
materias primas. Un producto es cualquier bien susceptible de ser consumido,
disfrutado, sentido, gustado y/o utilizado para algo. (Manuel Pérez , 2007, pag.
282)

» Nivel de calidad de producto

Calidad es el conjunto de propiedades y caracteristicas de un producto o

servicio que le confieren la capacidad para satisfacer unas necesidades

explicitas o implicitas. (Manuel Pérez , 2007, pag. 64)

Para (Kotler & Keller, 2006) el nivel de calidad es el nivel al que operan las

caracteristicas primarias del producto. Asi mismo, las empresas deben
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administrar la calidad a lo largo del tiempo, puesto que las mejoras

permanentes del producto se traducen en grandes utilidades. (pag. 376)

» Uniformidad del producto

Los compradores esperan que los productos tengan una gran uniformidad,
que se refiere al grado en que todas las unidades producidas son idénticas y
cumplen con las especificaciones esperadas. El problema con la uniformidad
baja es que el producto decepcionara a los compradores. (Kotler & Keller,
2006, pag. 377)

» Confiabilidad

Normalmente los compradores pagan la cantidad adicional por productos
mas confiable. La confiabilidad es la medida de las posibilidades de que un
producto funcione correctamente y de que no se estropee 0 se
descomponga en un periodo de tiempo especifico. (Kotler & Keller, 2006,

pag. 477)

2.1.2.6.3. DESCUENTO POR CANTIDAD

Para (Leenders, Fearon, & England, 1992) Los descuentos por cantidad se
pueden otorgar por comprar en cantidades particulares y aproximadamente en

proporcion a la cantidad comprada o vendida. (pag. 376)

» Desde el punto de vista del vendedor

Para Ballou (2004) Los proveedores pueden ofrecerle menores precios si se
adquieren cantidades mayores, ya que los proveedores se benefician de la
economia de escala y transfiere algunos de los beneficios a los compradores

mediante incentivos de precios. (pag. 453)
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Leenders Fearon & England (1992) La justificacion para acceder a esos
descuentos, usualmente es que la cantidad comprada origina ahorros al
vendedor, facilitando un menor precio para el comprador que ha hecho

posible esos ahorros. Ese ahorro puede ser de dos clases:

v Ahorro en los costos de produccion.

v Desde el Ahorro en los costos de mercadotecnia. (pag. 354)

» Desde el punto de vista del comprador

El agente de compras con frecuencia es alentador para el que compra en
grandes cantidades. Si las cantidades adquiridas ya son grandes (es decir,
mayores que el ultimo intervalo de precio) no necesitara considerarse nada
mas. Sin embargo, cuando las cantidades de compra son pequefias, el
comprador enfrenta el dilema de pagar un mayor precio para la pequefia
cantidad o incrementar la cantidad de compra e incurrir en un costo adicional

de manejo de inventario. (Ballou, 2004, pag. 453)

2.1.2.6.4. PRODUCION

Produccion es “la fabricacion de un objeto fisico por medio del uso de hombres,
materiales y equipo.” de acuerdo al enfoque de Mayer R. (1977. Pag. 3) citado

en la tesis (Paredes Balladares, 2010).

En el lugar donde se ejecuta la transformaciéon de la materia prima en
productos terminados, utilizando para ello una serie de operaciones
estandarizadas en cada uno de los procesos requeridos, personal calificado,
maquinaria y equipo distribuido apropiadamente dentro de un ambiente fisico
gue mantiene condiciones normales para el trabajo. Segun (Prompyme, 2005,

pag. 103).
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Objetivos de Produccién.- “Cumplimiento de plazos, es decir, hacer
despachos a tiempo. Tiempos cortos de elaboracion del producto, rapidez,
evitar tiempos muertos, que el material no esté inmovilizado. Poca inversion de
capital, teniendo cantidades minimas de existencias y reservas de material,

minimos créditos y mantener reducida la carga de los intereses.”

» Produccion artesanal
Se caracteriza por corridas de produccion cortas. Solo uno o algunos
productos se fabrican antes de que la maquina de propdsitos general pase a
otro esquema de produccion. Cada trabajo puede ser Unico y requerir un
conjunto especial de pasos de produccion para determinar el producto.
» Produccion en serie
Lo que se considera produccién masiva, ya que se refiere a corridas de
produccion largas. Se utiliza equipos muy especializados, porgue se usa una
y otra vez en la produccién del mismo articulo. Pocas pequefias empresas
pueden aplicar en serie. (Longenecker, Moore, Petty, & Palich, 2007, pag.
486)
» Cantidad de produccion
Es la creacién de un bien o servicio mediante la combinacion de factores
necesarios para conseguir satisfacer la demanda del mercado.
2.1.2.6.5. CONTRATO
El contrato se aplica a todo acuerdo de voluntades reconocido por el derecho
civil, dirigido a crear obligaciones civilmente exigibles. Estos llegaron a
constituir una de las fuentes més fecundas de los derechos de crédito. Estaba
siempre protegido por una accion que le atribuia plena eficacia juridica, cosa

que también ocurria con algunos pactos que no entraban en la categoria de
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contratos, pero existia también un gran nimero de convenciones o pactos que,
a diferencia de los contratos, no estaban provistos de accion para exigir su

cumplimiento y carecian de nombre. (Garcia Amigo, 2005)

Convenio entre dos partes o mas, todas legalmente responsables. (Alles, 2012,
pag. 109)
» Plazos de pago
Es el plazo que transcurre desde que se entrega la mercancia hasta que se
abona su importe. Cuando queremos comprar los pagos que se producen en
distintos momentos, debemos actualizarlos al momento actual, es decir,
busca su equivalencia financiera. (Lopez Fernando, 2014, pag. 49)
» Plazos de entrega
Un plazo de entrega dilatado implica tener mas stock del necesario para
cubrir los dias desde que se hace el pedido hasta que se recibe. También es
importante que el plazo de entrega se cumpla, para evitar quedarse sin
existencias o tener un stock de seguridad para cubrir los posibles

incumplimientos. (Lopez Fernando, 2014, pag. 53)
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2.2. MARCO CONCEPTUAL

Asociatividad. - Disposicion y capacidad de un conjunto de personas
independientes, para integrar visiones, motivaciones Yy competencias
productivas, en funcién de la realizaciébn de objetivos comunes que estan

relacionados con la mejora de la competitividad de los actos integrados.

Capacitacién. - Es considerado como un proceso educativo a corto plazo el
cual utiliza un procedimiento planeado organizado a través del cual el personal

administrativo de una empresa u organizacion adquiere conocimientos.

Calidad. - Valoracion de elementos que compone el ndcleo, en razén unos
estdndares que deben apreciar o medir las cualidades y permitir ser

comparativos con la competencia.

Crel.- (Centros De Recoleccion Y Enfriamiento De Leche) los productores de
leche forman grupos asociativos para promover la estabilidad y a la mejoria en

los precios de la leche.

Confianza. -Es la voluntad de una persona de ser vulnerable a las acciones de
otra, basado en la expectativa de que esta realizara una accion determinada
importante para quien confia, sin tener que llegar a controlar y monitorear dicha

accion.

Compromiso. -La eficacia de los acuerdos entre empresas para lograr el
desarrollo local solo es posible si los actores involucrados son capaces de
mantener entre ellos el compromiso, la confianza y la cooperacién para

alcanzar las metas y objetivos establecidos.
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Cooperativa. - Es una asociacion autbnoma de personas que se han unido
voluntariamente para formar una organizacion democratica cuya administracion
y gestion debe llevarse a cabo de la forma que acuerden los socios,

generalmente en el contexto de la economia de mercado o la economia mixta.

Contrato. - Contrato es un acuerdo voluntario entre dos partes, llamadas
deudor y acreedor. Cada parte puede estar constituida por mas de una
persona, o sea que puede haber mas de un deudor y/o mas de un acreedor

vinculados por el contrato.

Descuento. - El descuento es una reduccion o disminucion en el precio de un
objeto o de un servicio. De este modo, el descuento es presentado como un
beneficio para el comprador, pero para esto no es necesario que el vendedor
pierda parte de la plata que ha invertido en comprar dicho producto para la
venta o que el precio con descuento esté por debajo de sus honorarios por sus

servicios prestados.

Estrategia. - La estrategia que se disefia sera trascendental para lograr los
objetivos y llenar las expectativas de los socios de la organizacion, La
estrategia de una compafia es el plan de accion de una administracion para

operar el negocio y dirigir sus operaciones.

Ganancias. - Valor residual que queda después que de los ingresos se ha
restado los costos. Utilidad bruta o neta, después de deducir los impuestos,
que obtienen las empresas, es la diferencia positiva entre los ingresos y los

gastos contables.
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Negociacion. -Negociar es el proceso por el cual dos o mas partes, con
objetivos interdependientes y coincidentes en parte, intentan llegar a un

acuerdo que les permita alcanzar dichos objetivos de la forma mas beneficiosa.

Liderazgo. -Que liderazgo es la habilidad de influir positivamente en la gente y
los sistemas provocando una actitud determinada, bajo la autoridad de uno a

fin de tener un impacto significativo y lograr resultados importantes.

Poder. -En un sentido amplio, podemos considerar que alguien posee poder

cuando tiene capacidad para moldear la conducta de otra persona o grupo.

Proveedores. -Un proveedor puede ser una persona 0 una empresa que
abastece a otras empresas con existencias (articulos), los cuales seran
transformados para venderlos posteriormente o directamente se compran para

sSu venta.

Socio. - Es el individuo que se une a otro para desarrollar algo en conjunto.
Las personas que se vinculan con un objetivo en comun (es decir, que se

asocian) forman una sociedad.
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2.3. HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION

Por lo tanto, en el trabajo de investigacion se plantea las siguientes hipotesis:

Hipotesis General.

» La aplicacion de los principios de la asociatividad y el poder de
negociacion en la Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora” periodo

2015, son insipiente y empirico.

Hipotesis Especifico.

» La aplicacion de los principios de asociatividad en la Cooperativa de
servicios “San Santiago—Acora” periodo 2015 es bajo en confianza, liderazgo
y comunicacion.

» El poder de negociacion de los socios en la Cooperativa de servicios “San
Santiago-Acora” periodo 2015 es bajo en la medida que, no se tiene el

control del precio y cantidad de produccion.
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2.4. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Las variables que intervendran en la comprobacion de las hipétesis enunciadas

son las siguientes:

2.4.1. HIPOTESIS GENERAL

VARIABLE INDEPENDIENTE:

» Principios de asociatividad.

VARIABLE DEPENDIENTE:

» Poder de negociacion.

2.4.2. HIPOTESIS ESPECIFICA N°1

Principios de asociatividad.

e Confianza.

e Liderazgo.

e Comunicacion.
e Participacion.

e Compromiso.

2.4.3. HIPOTESIS ESPECIFICA N°2

Poder de negociacién

e Precio.

Producto.

Descuento.

Produccion.

Contrato.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se detalla el camino a seguir en el desarrollo de la
investigacién, la forma en que se analizdé la asociatividad y el poder de

negociacion en la Cooperativa de servicios San Santiago — Acora.
3.1. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

Segun (Hernandez, R., Fernandez, C.y Baptista,P., 2010) el enfoque de
investigacién es cuantitativa debido a que se usa la recoleccion datos para
probar la hipétesis con base a la medicion numérica, y el andlisis estadistico.
Este estudio permitié recoger informacion sobre las variables de asociatividad y

poder de negociacion de los socios en la cooperativa.
3.2. DISENO DE LA INVESTIGACION

Se tomdé como referencia la clasificacion realizada por (Hernandez, R.,
Fernandez, C. y Baptista,P., 2010) Se us6 el Disefio no Experimental;
Transaccional o transversal, ya que los datos se recolectaron en un solo

momento y en un tiempo Unico para posteriormente analizarla. El proposito es
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describir variables de asociatividad y poder de negociacion para luego analizar

e interpretar en un momento dado. (pag. 149)

3.3. NIVEL DE INVESTIGACION

Segun (Hernandez, R., Fernandez, C.y Baptista,P., 2010) ya que se ha
estudiado las caracteristicas de las variables de objeto de estudio y sus
implicancias. (pag. 80)

El alcance de la investigacién es:

Descriptivo explicativo

Descriptiva.- Porque a través de ella se pudo analizar, medir y especificar
propiedades, caracteristicas y rasgos importantes de las variables del estudio.
Explicativo.- Es como su nombre lo indica su interés se centra en especificar
porque ocurre el hecho, en qué condiciones seda este y porque se relacionan
dos o0 mas variables, dandole un sentido de entendimiento al problema objeto

de estudio.

3.4. METODO

Los métodos son procedimientos sistematicos y estandarizados usados en la
investigacion, para resolver problemas especificos.

Los métodos que se utilizaron en el desarrollo del trabajo de investigacion son:

Método deductivo. - Este método de razonamiento consiste en tomar
conclusiones genera les para obtener explicaciones particulares. El método se
inicia con el andlisis de los postulados, teoremas, leyes, principios, etcétera, de
aplicacion universal y de comprobada validez, para aplicarlos a soluciones o

hechos particulares. En el trabajo se utilizé en la revision de la literatura sobre
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los principios de asociatividad, poder de negociacion, para elaborar el marco

tedrico y la descripcion del problema, etc.

Método Analitico. - Este método que descompone, el problema planteado en
el presente trabajo de investigacion, en partes que lo integran, con el proposito
de estudiar cada uno de sus partes y su relacién entre ellas en un tiempo y
espacio determinado. En la investigacién se empled el analisis estadistico de

cada indicador de las dimensiones segun los objetivos planteados.

3.5. TECNICAS DE RECOPILACION DE DATOS

Para la realizacion del trabajo de investigacion se han considerado las

siguientes técnicas de recoleccién de datos:

Encuesta. Por medio de esta técnica se encuesto a los 34 socios de la

Cooperativa de servicios San Santiago-Acora.

Observacion. Se recogio informacion mediante la observacion de cada uno de
los socios poniendo la mirada en ellos, como, donde y en qué condiciones

estan desarrollando sus actividades.

3.6. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Los principales instrumentos que se aplican en la técnica a fin de recolectar

informacion, son:

Cuestionario. — Consiste en un conjunto de preguntas respecto a una 0 mas
variables a medir. El instrumento consta de 34 items divididas en tres
secciones: seccion | datos descriptivos, seccion Il asociatividad y seccion lli

poder de negociacion. La cual se aplicé a los socios de la Cooperativa de
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servicios San Santiago-Acora, se empled el siguiente instrumento: El “Test”

escalamiento tipo Likert.

Codificacion de categoria (valor asignado para cada item):

% 5= Muy alto.

< 4 = Alto.
< 3 =Medio
% 2=Bajo

s 1 =Muy bajo
Ficha de observacion. - se utilizO mediante el empleo de los sentidos para
investigar los hechos que suceden en la realidad. Son opiniones que surgen de
la experiencia, actos presenciales y vivenciales en el centro de investigacion.
Se observdé que los socios carecian en confianza, liderazgo y la manera
adecuada de comunicacion entre socios y directivos los cual se refleja en la
forma de su trabajo, desaprovechando los beneficios que una cooperativa traia

a los socios, y uno de los beneficios es mejora el poder negociacion.

3.7. TECNICAS DE PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS

En el trabajo de investigacion se empled el procesamiento y analisis de datos
de estadistica descriptiva con el que se explicé los resultados productos de la

investigacion, lo que permitié contrastar la hipotesis planteada.

Por lo que se realizaron las siguientes actividades: Analisis de informacion
obtenida, codificacion, procesamiento para estimar porcentajes y promedios a
través de tablas estadisticas para poder realizar el tratamiento e interpretacion
de informacion obtenida, materia de estudio para dicho fin se empled Microsoft

Excel 2010.
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3.8. POBLACION Y MUESTRA

3.8.1. Poblacién

Tomando como referencia el concepto sefialado por (Hernandez, R.,
Fernandez, C. y Baptista,P., 2010), una poblacion es el conjunto de todos los
casos que concuerdan con determinadas especificaciones, en la investigacion
estd comprendida por la totalidad de los socios de la cooperativa que esta
conformado por 105 socios agrupados en 14 CRELES y 9 son los no

asociados, los cuales no forman parte de la poblacion investigado.

Figura N° 1 Socios de la cooperativa

COOPERATIVA DE SERVICIOS SAN SANTIAGO

RUTA 1 RUTA2

1. CREL: JURUHUANANI 13 9.CREL: MARQUIRI 13
2.CREL: INKATHAKI 10 10.CREL: CONO SUR 6
3.CREL: CUTIPA 5 11.CREL: WISCALLPUTI 4
4.CREL: CENTRAL 11 12.CREL: PANAMERICANA 7
5.CREL: SAN SANTIAGO 12 13.CREL: SANTA ROSA 3
6.CREL: TITJO 10 14.CREL: MARCA ESQUENA 4

7.CREL: JACHA JAHUIRA — PUENTE 3

8.CREL: MURAMAYA 4
TOTAL 68 37
TOTAL 105

Fuente: En base a las planillas de la Cooperativa de servicios San Santiago.
Elaboracion: Propia del investigador.
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Fuente: En base a las planillas de la Cooperativa de servicios San Santiago.
Elaboracion: Propia del investigador.

3.8.2. Muestra

Para la determinacion de la muestra se empled el muestreo no probabilistico y
por conveniencia segun el autor Nifio Rojas, (2011:59). Indica que se aplica el
criterio de que muestra es la mas conveniente.

Por conveniencia de la investigacion la muestra se considera segun el criterio
de volumen de produccidon a los socios de 3 CRELES que tienen mayor
produccién de leche fresca, los cuales constituyen un total de 34 socios. Esta

cantidad de muestra se tomé dado que, solo se tuvo acceso a dichos CRELES.

Figura N° 3 CRELES considerados para la muestra

CREL DE LA COOPERATIVA SOCIOS ’ %
CREL: INKATHAKI 10 29%
CREL: MARQUIRI 13 38%
CREL: CENTRAL 11 32%
TOTAL 34 100%

Fuente: En base a las planillas de la Cooperativa de servicios San Santiago.
Elaboracion: Propia del investigador.
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CAPITULO IV

CARACTERISTICAS DEL AREA DE INVESTIGACION

4.1. AMBITO DE INVESTIGACION

Este trabajo de investigacién se desarrollé especificamente en la Cooperativa
de servicios San Santiago-Acora, ubicada en la comunidad de Caritamaya del

distrito de Acora, Provincia y Departamento de Puno.

El distrito de Acora, corresponde a la jurisdiccion de la provincia de Puno que
cuenta con 19 centros poblados y 205 Comunidades Campesinas. Segun el
andlisis geografico de la provincia de Puno, el distrito de Acora es el distrito

mas extenso y mas poblado de la provincia de Puno.

4.2. UBICACION DEL AREA DE ESTUDIO

Ubicacion politica. Politicamente Caritamaya se encuentra en los

siguientes:
* Centro poblado . Caritamaya
* Distrito : Acora
* Provincia : Puno
* Departamento : Puno
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Ubicacion Geografica. Geograficamente Caritamaya se encuentra
enmarcado entre las coordenadas del centroide (centro de gravedad del

poligono superficial del distrito de Acora)

Coordenadas Geograficas:

*

Zona del esferoide 1 19

Sistema internacional de Coordenadas :WGS 84

* Latitud 1 16°22°00.35” Sur
* Longitud : 69°58717.47” Oeste
* Altitud 1 4163. 60 m.s.n.m.

Coordenadas Geograficas:

* Norte : 8190246.50 m.
* Este 1 396242.50 m.

Figura N° 4 Mapa de ubicacion de departamento de Puno, Distrito de
Acoray la Comunidad de Caritamaya
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mafiazo [
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Fuente: Mapa politico del Peru, de Puno y google earth.
Elaboracion: Propia del investigador.
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Figura N° 5 Centro Poblado segun Zonas Geograficas y su

Universidad
Nacional del
Altiplano

Jurisdiccién
ZONAS N°
. NOMBRE DE LOS
N GEOGRAFI CENTROS POBLADOS DISPOSITIVO LEGAL | DE
CAS C.C.
. VILLA SOCCA. .
. SANTA ROSA DE YANAQU. O'M'NQ 096-2004- CMPP
1 ZONA LAGO |. THUNUHUAYA. O'M'NQ 096-2004- CMPP
| CCOCCOSANL. O.M.NQ 096-2004- CMPP 11
| COOPAMAYA. 0.M.N° 096-2004- CMPP
' JAYUIAYU. XXXXX XXX X XXXXX
0.M.N° 096-2004- CMPP
. CIUDAD DE ACORA. LEY N° 757
. CHANCACHI. 0.M.N° 096-2004- CMPP
. CARITAMAYA. 0.M.N° 096-2004- CMPP
ZONA . CULTA. ) 0.M.N° 096-2004- CMPP 21
CENTRO . MARCA ESQUENA. 0.M.N° 096-2004- CMPP
2 . CRUCERO. XXXXX XXX XXXXXX
. THUNCO XXXXX XXX XXXXXX
. AMPATO.
. TOTORANI. 0.M.N° 096-2004- CMPP -
3 ZONA . SACUYO. 0.M.N° 096-2004- CMPP
ALTURA 0.M.N° 096-2004- CMPP
. AYRUMAS CARUMAS.
ZONA . AM. AGUAS. 0.M.N° 096-2004- CMPP
4 CORDILLER | CALIENTES. XXXXKXXXKXXXXXX ;
. JILATAMARCA RIO XXXXKXXXXXXXXX
A BLANCO. 0.M.N° 096-2004- CMPP
.PASTO GRANDE. 0O.M.N° 096-2004- CMPP
TOTAL 20 62

Fuente: Documentos de la municipalidad de Acora.
Elaboracion: Propia del investigador.

4.3. DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

Cooperativa de servicios San Santiago - Acora

Base legal

La cooperativa se rige por la ley general de cooperativas, por lo establecido en

los decretos supremos 013-03-AG y 018-94-AG por el presente estatuto y sus

reglamentos internos.
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Los casos no previstos por las indicadas normas, se regiran por los principios
generales del cooperativismo, por el derecho comin y la ley general de

sociedades en los puntos que le correspondiera.

La cooperativa por su estructura social, es una cooperativa dedicada en sus
inicios al acopio de leche, transformacion en productos lacteos,
comercializacion de la misma y otros productos agropecuarios de sus
asociados y de la adquisicion de la produccién de las sociedades en general.
Ademas, podra realizar otras actividades productivas, comerciales Yy

transformativas de caracter industrial oportunamente.

Finalidad

Es finalidad de la cooperativa contribuir al desarrollo socioeconomico del socio
y su familia, prestandoles servicios competitivos y de calidad relacionados a la
actividad de produccion, comercializacion y transformacion de sus productos

como la leche, quinua, cafiihua y otros productos agropecuarios y artesanias.

Vision

Ser la cooperativa de produccion lactea mas importante de la region y del Peru
inicialmente en acopio, luego la trasformacion e industrializacion de la
produccion lactea, asi como la oportunamente transformar insumos de caracter
industrial de la quinua, cafihua y otros productos agropecuarios y artesanias
gque son productos mas importantes de produccion de la zona en el Perd, en la
comercializacion podran estos productos ser exportados. Aclarandose que las
actividades en mencién su propoésito es y sera elevar el nivel de vida de sus
socios dentro de un contexto de conservacion y preservacion del medio

ambiente.
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Mision

Hacer de nuestra cooperativa uno de los ejes y pilares del desarrollo
agroindustrial del departamento de Puno y el Peru, orientado ademas hacia los
mercados del mundo entero, teniendo como base fundamental el desarrollo
social, econdmico y cultural de los socios integrantes, quienes actuan como

promotor del cambio y de ser a la vez gestores de su propio destino.

Objetivos

Son objetivos de la cooperativa los siguientes:

a) Propiciar el incremento de la produccién y rentabilidad de la leche, quinua,
cafiihua y otros productos agropecuarios. Asi como las actividades de
artesanias y artes de nuestro mundo andino.

b) Acopiar comercializar e industrializar la produccién lechera y otros
productos agropecuarios.

c) Completar la cadena estratégica comercial para obtener mayor valor
agregado a sus productos.

d) Incentivar y desarrollar la diversificacion de la produccion lechera y sus
derivados lacteos, agropecuaria asegurando el mercado y respetando la
ecologia y el medio ambiente del area de influencia de la cooperativa.

e) Promover el desarrollo sostenible de las unidades de produccion familiar
para elevar la calidad y el nivel de vida del socio y su familia.

f) Brindar, promover y fomentar la educacion cooperativa.

g) Promover la participacibn de mujeres y varones socios, en todas las
acciones y actividades de la cooperativa, bajo los conceptos de equidad y

democracia.
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h) Elevar el nivel técnico productivo, de gestibn empresarial y capacidad
organizativa.

i) Promover el desarrollo de las socias, esposas e hijas de socios como
elemento primordial de desarrollo de las unidades familiares y de la
cooperativa.

j) Brindar y asegurar el abastecimiento de productos de consumo de
manera continua y en condiciones Optimas de calidad.

k) Promocionar lideres en manejo empresarial y gerencial a socios e hijos de
socios con principios y valores de buena formacion.

l) Impulsar la transparencia tecnologica de la leche, cultivos agricolas,
actividades pecuarias y otros con diversos programas directamente al socio

con personal especializado.
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CAPITULO V

EXPOSICION Y ANALISIS DE RESULTADOS

El andlisis de esta investigacion se hace en la logica de dar respuesta a cada
uno de los objetivos que se han planteado al comienzo de la misma, esto es,
sobre la aplicacion de los principios de la asociatividad y el poder de
negociacion en la Cooperativa de servicios San Santiago. Al final, la respuesta
de cada objetivo logra constructivamente y criticamente, la repuesta al objetivo

general.

La investigacion ha tomado como muestra la mas conveniente un total de 34
socios que conforman 3 CRELES, se tomé el criterio de mayor produccion de
leche fresca entre los 14 CRELES de la Cooperativa de servicios San Santiago
— Acora, la encuesta se aplicé durante 3 dias, dia 17 en el CREL Marquiri, dia
18 CREL Central y el dia CREL19 Inkathaki, en su centro de acopio desde las
8 hasta las 10 de la mafana cuando los productores traian la leche al centro de
acopio llamado CREL. Dichos instrumentos fueron respondidos por los socios

de la cooperativa.
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5.1. OBJETIVO ESPECIFICO N°1:

Descripcion de la aplicacién de los principios de la asociatividad en la

Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora”, periodo 2015

Para analizar la aplicacién de los principios de asociatividad como la confianza,
liderazgo, comunicacién, participacion y compromiso se tomd en cuenta la
informacion obtenida a través de las encuestas realizadas a los socios de la

Cooperativa de servicios San Santiago-Acora.

Explicacion general de la aplicacion de las fichas de observacién

En el presente trabajo de investigacion se utilizo la ficha de observacion para
dar mayor orden y precision a las respuestas de cada socio, lo cual se aplico
en reiteradas ocasiones en la que se visito la cooperativa en este caso a los 34
socios estas fichas estaban divididas en 5 partes lo cuales son para cada
principio de asociatividad estos datos nos permitié corroborar las respuesta

obtenidas de cada item. (Ver anexo N° 2)

CONSIDERANDO CADA UNO DE LOS PRINCIPIOS SE TIENE:

5.1.1. CONFIANZA

Los indicadores de confianza se refieren a todos los aspectos que permite que
un socio se sienta beneficiado en una organizacion y por tanto se sienta feliz y
comodo con los trabajos que realiza, ya que la confianza es la base para la
sostenibilidad social del negocio conjunto. Para la presente investigacion se

tomaron en cuenta los siguientes parametros.
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a) Ganancias econdémicas

Las ganancias econdémicas se pueden definir como la diferencia que existe
entre el precio de compray el precio de venta de los productos.
Tabla N° 1 Ganancias economicas
Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 4 12%
Bajo 27 79%
Muy Bajo 3 9%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

En la Tabla N° 1 del total de encuestados, 27 personas representan el 79% de
socios encuestados indican que tienen un bajo nivel de ganancias econémicas,
en tanto 12% de encuestados indican que es mediano, y el 9% de encuestados

indican que es muy bajo sus ganancias economicas.

Considerando las respuestas obtenidas el 79% de los socios que son la
mayoria manifiestan que tienen un bajo nivel de ganancias econdémicas, esto
significa que no hubo mejoras y que siguen como antes de pertenecer a la
cooperativa lo cual esta generando desconfianza entre los socios ya que, no es
suficiente para realizar sus compras. Asi mismo los datos mostrados son
corroborados por la técnica de observacion, dado que, se ha podido apreciar
que la gran mayoria de los socios entrega leche entre 5 a 10 litros por dia por

lo que no son retribuidos como tal.

b) Ahorro econémico

El ahorro es lo que queda después de comprar bienes y servicios de consumo,

también se define como el hecho de que el ahorro se suma a la riqueza.
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Tabla N° 2 Ahorro econdmico

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 0 0%
Bajo 31 91%
Muy Bajo 3 9%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

La Tabla N° 2 permite evidenciar que en la cooperativa un 91% de los socios
encuestados nos indica que tienen un bajo nivel de ahorro econémico, y el 9%

de los encuestados indican que es muy bajo, es decir no tienen ahorros.

Segun los resultados obtenidos el 91% afirman que es bajo el nivel de ahorro
econdémico, esto indica que la mayoria no tiene ahorro econémico de la venta
de sus productos esta situacion esta generando desconfianza, impidiendo un
trabajo mas integrado y estan limitados para invertir en la alimentacién del
ganado que tiene efectos en la produccion de leche. Estas cifras son
corroboradas por la técnica de observacion en donde se aprecid que los
productores no tienen un buen volumen de produccion por muchos factores
una de ellas es la escasa propiedad que tienen por lo que no pueden invertir en
la siembra de pastos cultivados y/o en dar alimentos balanceados para

aumentar el volumen de su produccion.

c) Trabajo en equipo

Trabajar en equipo supone el compromiso de compartir conocimientos y
aprender interactuando, de esta forma existe un valor afadido, que con el
trabajo individual no seria posible, implica también el compromiso de sus

integrantes en una meta comun.
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Tabla N° 3 Trabajo en equipo

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 13 38%
Bajo 15 44%
Muy Bajo 6 18%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

Segun la Tabla N° 3, un 44% de los encuestados afirma que es bajo el trabajo
en equipo en la asociacion, y el 38% de los encuestados opinan que es
mediano, algunos de los encuestados que representa una menoria el 18%

califican como muy bajo.

Segun los resultados de la encuesta el 44% afirman que no hay un buen nivel
de participacion en los trabajos en equipo realizados en la cooperativa, esto
nos da a entender que no todos participan en los diferentes eventos o
actividades que organiza la cooperativa, por esta razon se sienten excluidos
por lo que crece una desconfianza para la cooperativa. Ademas, estos datos
son corroborados por la técnica de observacion en donde se pudo ver que la
entrega de insumos (leche) no es constante en la cooperativa ya que algunas

veces son consumidos por ellos mismos o son vendidos a otros consumidores.
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Tabla N° 4 Resumen de confianza

© Preguntas
‘g Confianza
D 1 2 3
5 Ganqnc_ias Ah(?rr(_) Trabajo en 0. total %
econdémicas | econdémico equipo
Muy alto 0% 0% 0% 0%
Alto 0% 0% 0% 0%
Mediano 12% 0% 38% 17%
Bajo 79% 91% 44% 71%
Muy Bajo 9% 9% 18% 12%
Total 100% 100% 100% 100%

Fuente: Tablas N° 1, 2,3.
Elaboracion: Propia del investigador.

Como se aprecia en la tabla N° 4, el resumen de los resultados de las
encuestas mediante el promedio porcentual total que consideran los socios
respecto a la confianza como bajo con un 71%, en tanto un total de socios que
representa 17% consideran la confianza como mediano, y el menor cantidad de
socios que representa el 12% considera como muy bajo el nivel de confianza

en la cooperativa.

Considerando las respuestas vertidas de las personas encuestadas el 71%,
afirma que el bajo nivel de confianza en la cooperativa esta dado por los
bajos niveles de ganancias econdémicas, ahorro econémico, y escaso trabajo en
equipo esta situacion vivida por los socios esta creando desconfianza entre
ellos mismos. El andlisis se apoya en los autores (Brocker et al., 1997; Davis et
al., 2000; Early, 1986; Podsakoff et al., 1990; Rich, 1997) citado por (Lleo de
Nalda, 2011) La confianza en el ambito empresarial es uno de los elementos
que viene siendo estudiado por la literatura del Management desde hace
décadas. Partiendo de una concepcion de la “empresa” como organizacion

humana, el fendmeno de la confianza resulta nuclear en la actividad diaria, ya
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que incide directamente en la interdependencia de sus miembros, de la que

depende a su vez el logro de los objetivos propios y de la organizacion.

5.1.2. LIDERAZGO

Es fundamental para guiar la accién colectiva en una asociacion, los lideres
son personas en las que no pueden faltar los valores como son: tenacidad,
esfuerzo, compromiso, honestidad entre otros. Tienen que poseer capacidad
de comunicacion tanto interna y externa, ademas deben ser digno de
reconocimiento y credibilidad en tal sentido un lider es la persona capaz de
influir en los otros y de asumir el reto de transmitirles los beneficios de una
vision compartida. Para la presente investigacion se tomaron en cuenta los

siguientes parametros.

a) Presencia de valores

Los valores de un individuo o de una colectividad no se presentan aislados,
yuxtapuestos o desordenados. Al contrario, ellos estan relacionados entre si,
son interdependientes, ellos forman «un sistema»; Cuando se adopta un valor
nuevo o un determinado valor pierde su lugar, cuando un valor se refuerza o se
debilita, el sistema entero se ve afectado alcanzar y saber transmitirlo a su
equipo de trabajo, pero ademas es importante contar con ciertos valores que

inspiren tranquilidad y confianza a sus seguidores.
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Tabla N° 5 Presencia de valores

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 10 29%
Bajo 21 62%
Muy Bajo 3 9%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

Segun la tabla N° 5, un 62% de los encuestados indican que la presencia de
valores es bajo en los lideres de la cooperativa, el 29% de los encuestados
opinan que es mediano, algunos de los encuestados que representa una

menoria que es 9% califican como muy bajo.

El 62% indican que la presencia de valores es bajo en los lideres, significa que
los socios reconocen que hay una carencia de valores en la organizacion,
problema que ocurre a causa de la debilitacion de los valores en los directivos
gue también afectan a los demas socios lo cual esta limitado el crecimiento de
la cooperativa. Datos que ademas son corroboradas por la técnica de
observacion en donde se aprecio un bajo compromiso, honestidad, y lealtad,
por dichas razones la asociaciéon no ha tenido un incremento en numero de
socios desde su fundacion, ademas la mayoria de los socios son pasivos o

pocCo proactivos.

b) Capacidad de comunicacién

La capacidad de comunicacion se entiende como la funcioén indispensable de la
persona y de las organizaciones, mediante la cual la organizacion u organismo

se relaciona consigo mismo y su ambiente, relacionando sus partes y sus
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procesos internos con otros haciendo que entre los socios exista un buen nivel

de liderazgo.
Tabla N° 6 Capacidad de comunicacién
Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 9 26%
Bajo 19 56%
Muy Bajo 6 18%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

Segun la Tabla N° 6, un 56% de los encuestados indican que es bajo el nivel
de capacidades de comunicacion interna y externa de los lideres, en tanto el
26% de los encuestados opinan que es mediano, algunos de los encuestados

gue representa una menoria que es 18% califican como muy bajo.

Lo mas resaltante segun los resultados, el 56% afirman que es bajo el nivel de
capacidades de comunicacion interna y externa de los lideres, de esta manera
determinamos que existe cierto desconocimiento entre los socios de las
actividades que se realizan en la cooperativa. Datos que son corroborados por
la técnica observacion ya que los socios no saben a qué precio se compran los
insumos, gastos de los servicios, sobre precios de venta de productos, y otras
muchas de las actividades que realiza en la cooperativa, se determind una

poca comunicacion entre los asociados y la directiva de la misma.

c) Reconocimiento y credibilidad
El reconocimiento y la credibilidad que demuestran los socios hacia sus lideres
hacen que todos sigan y respeten a los lideres en una organizacién para que

exista orden y disciplina.
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Tabla N° 7 Reconocimiento y credibilidad

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 10 29%
Bajo 18 53%
Muy Bajo 6 18%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

Segun la Tabla N° 7, un 53% de los encuestados indican que el nivel de
reconocimiento y credibilidad de los lideres es bajo, y el 29% de los
encuestados opinan que es mediano, algunos de los encuestados que

representa una menoria que es 18% califican como muy bajo.

El 53% sefiala el nivel de reconocimiento y credibilidad de los lideres es bajo, lo
gue significa que la mayoria de los socios encuestados no reconocen su labor
ni son creibles la poca informacion que a veces brindan los directivos. Datos
que son corroborados por la técnica de observacion en donde se anotd la
informacion de uno de los socios quien indica que, para la eleccion de la junta
directiva no se hizo la difusién ya que no todos participaron de esta actividad

por estas situaciones a muchos la gestion de los directivos no les convence.
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Tabla N° 8 Resumen de liderazgo

Preguntas
~§ Liderazgo
> 5 6 7
§ Presencia de| Capacidad de [Reconocimiento 0
valores comunicacién y credibilidad P (1L
Muy alto 0% 0% 0% 0%
Alto 0% 0% 0% 0%
Mediano 29% 26% 29% 28%
Bajo 62% 56% 53% 57%
Muy Bajo 9% 18% 18% 15%
Total 100% 100% 100% 100%

Fuente: Tablas N° 5, 6,7.
Elaboracion: Propia del investigador.

Como se aprecia en la tabla N° 8, podemos apreciar el resumen del liderazgo,
de acuerdo a los items planteados referidos al liderazgo, el 57% que
representa la mayoria indica que es bajo, en tanto 28% consideran como

mediano, y el 15% considera como muy bajo.

El 57% indican no hay un buen nivel de liderazgo puesto que hay un bajo nivel
de presencia de valores, capacidad de comunicacién, reconocimiento y
credibilidad de los directivos en la cooperativa, lo cual genera confusion,
desconcierto entre ellos. Dicho andlisis se apoya en el autor (Noriega, M;,
2008) quien define el liderazgo como un proceso de interaccidn entre personas,
en el cual una de ellas conduce, mediante su influencia personal y poder, las
energias, potencialidades y actividades de un grupo, para alcanzar una meta
en comun a fin de transformar tanto a la empresa como a las personas que

colaboran en ella.
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5.1.3. COMUNICACION

Es muy importante saber comunicar lo que esta sucediendo o lo que estan
haciendo los directivos, como los nuevos proyectos que tienen etc. Si no se
comunica no se puede exigir que los socios participen y se comprometan con la
asociacion. Para la presente investigacién se tomaron en cuenta los siguientes

parametros.

a) Acceso ainformacién

El acceso a la informacién es cuando todos los socios pueden y tienen derecho
a informarse de la forma correcta sobre todas las actividades de la

organizacion para que asi exista una buena interrelacion entre los socios.

Tabla N° 9 Acceso a la informacioén

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 11 32%
Bajo 19 56%
Muy Bajo 4 12%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

De acuerdo a la Tabla N° 9, el 56% que representa la mayoria de los socios
indican que el acceso a la informacién es bajo, por otro lado el 32 % de los
encuestados califican como mediano, y el 12% quienes representan la minoria

de socios indican que es muy bajo.

El 56% afirman que el acceso a la informacidén es bajo, esto significa que no
existe una buena comunicacién ya que no todos asisten a reuniones u otras

actividades, porque algunos no son informados lo cual estd generando
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malentendidos en la asociacion. Estos datos fueron corroborados por la técnica
de observacion, en donde se pudo anotar las experiencias contadas de los
socios, se notdé que no saben con exactitud el monto de las ganancias ni de

otros gastos inherentes al negocio.

b) Misidn, visién y objetivos

La declaracién de la mision serd fundamental para dar una idea clara de la
actividad a la que se dedican los miembros de la asociacion, este factor tiene
mucha importancia como un medio en el cual todos los socios se sientan
identificados. La vision, es la meta, donde la organizacion aspira llegar en el
corto, mediano y largo plazo. El objetivo por el cual todos los socios de la
asociacion trabajan en forma sincronizada y se sientan motivados por los frutos

que se obtengan en el camino.

Tabla N° 10 Mision vision y objetivos

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 3 9%
Bajo 22 65%
Muy Bajo 9 26%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

En la Tabla N° 10 la mayoria de los socios que representan el 65% opinan que
es bajo el nivel de conocimiento de la mision, visidbn y objetivos de la
cooperativa, el 26% de los encuestados manifiestan que es muy bajo y una

menoria que reprecentan el 9% consideran que es mediano.

El 65% sefialan que el conocimiento de la mision, visidn y objetivos, es bajo

en la cooperativa por lo que nos podemos dar cuenta de que la mayoria
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desconoce la mision vision y objetivos de la cooperativa no se identifican ni se
comprometen y no toman mucho empefio en su trabajo. Estos datos se
corroboraron con la técnica de la observacion ya que no se pudo observar
cambios, mejoras en su trabajo o mayor compromiso de los socios hacia la

cooperativa.

c) Resultados econdémicos

En términos generales, el resultado de una unidad de produccién es el residuo
que queda al restar al valor bruto de la produccién o ingreso bruto, los costos

(directos e indirectos) incurridos en la obtencion de dicho ingreso.

Tabla N° 11 Resultados econdmicos

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 9 26%
Bajo 17 50%
Muy Bajo 8 24%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

En la Tabla N°11 la mayoria que representa el 50% de los encuestados
manifiestan que es bajo el nivel de conocimiento de los resultados econémicos,
en tanto el 26% consideran que es mediano, y el 24% de encuestados

consideran que es muy bajo.

El 50% afirman que no conocen los resultados econdémicos de la cooperativa
esto significa que los socios no tienen conocimiento adecuado sobre las
ganancias mensuales, anuales, lo cual desmotiva a los socios el trabajo en
equipo. Estos datos se corroboraron con la técnica de la observacion en donde

se puedo observar a los socios desinformados ya que al preguntarles
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mostraban dudas sobre los resultados econémicos de la actividad econdmica,
estas informaciones se deben dar a conocer a todos los socios para que todos
participen y se comprometa con la organizacion, solo asi la organizacién puede

ser orientado o direccionado hacia una ruta de éxito.

Tabla N° 12 Resumen de comunicacién

o Preguntas
‘g Comunicacion
2 9 10 11
g Acceso Q.,|a Misién, \_/isién y Resu,ltaQOs 0. total %
informacion objetivos econémicos
Muy alto 0% 0% 0% 0%
Alto 0% 0% 0% 0%
Mediano 32% 9% 26% 22%
Bajo 56% 65% 50% 57%
Muy Bajo 12% 26% 24% 21%
Total 100% 100% 100% 100%

Fuente: Tablas N° 9, 10,11.
Elaboracion: Propia del investigador.

Como se aprecia en la tabla N° 12, se muestra el resumen de los resultados de
las encuestas mediante el promedio porcentual total que consideran los socios
respecto a la comunicacion en la cooperativa, como bajo con un 57%, en tanto
22% consideran estos aspectos como mediano, y el 21% considera como muy

bajo.

Teniendo en cuenta los porcentajes obtenidos, se puede ver claramente, que la
mayoria el 57% de los socios indican que la comunicacion es bajo en la
cooperativa porque no tienen un acceso a la informacién, desconocen la
mision, vision y objetivos, y un bajo nivel de resultados econdmicos los cuales
esta generando individualismo en la cooperativa. Dicho analisis se apoya en el
autor (Fuentes Navarro, R;, 2008) la comunicacion es el medio que permite

orientar las conductas individuales y establecer relaciones interpersonales
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funcionales que ayuden a trabajar juntos para alcanzar una meta, ademas
ayuda a los miembros de la organizacion a alcanzar sus metas personales,
sirviendo como un mecanismo para que los empleados se adapten a la

empresa.

5.1.4. PARTICIPACION

El indicador participacion deriva de la confianza que se desarrolle al interior de
una organizacion y la presencia y aceptacion de un lider, facilitan la
participacion activa de todos los socios. Los éxitos econOmicos motivan a sus
miembros a trabajar con mas ahinco, a ofrecer mejores productos y servicios,
sea incorporando nuevas tecnologias, sea capacitandose o solicitando créditos
para invertir en equipo e infraestructura. Sin embargo, es deber de la
organizacion promover esa participacion. Para la presente investigacion se

tomaron en cuenta los siguientes parametros.

a) Capacitacion

Es un proceso que se relaciona con el mejoramiento y el crecimiento de las
aptitudes de los individuos y de los grupos, dentro de la organizacion al
educarse el individuo invierte en si mismo, incrementa su capacidad para que

pueda resolver objetivamente los problemas que dia a dia se les presentan.

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad
Nacional del

TESIS UNA - PUNO

Tabla N° 13 Capacitacion

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 5 15%
Mediano 13 38%
Bajo 14 41%
Muy Bajo 2 6%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

En la Tabla N° 13 la mayoria de los socios que representan el 41% de los
encuestados manifiestan que es bajo, la participacion en las diferentes
capacitaciones organizadas por la cooperativa para la elaboracion optima de
productos lacteos, el 38% manifiestan que es mediano, en tanto el 15% de los
encuestados considera como alto, en menor cantidad que es el 6% indica que

es muy bajo.

Lo que resalta segun los resultados obtenidos que el 41% consideran que es
bajo la participacion en las capacitaciones organizadas por la cooperativa para
la elaboracién optima de productos lacteos, esto significa que los socios no
pueden resolver los problemas que se les presentan en la cooperativa. Asi
mismos los datos son confirmados por la técnica de observacion, ya que se ha
podido observar que en su centro de labor no todos practican lo aprendido en
la capacitacion por ejemplo la técnica de ordefio no es de manera correcta en
todos los socios, en cuanto al piso forrajero se pudo observar que no todos los
socios tienen pastos cultivados y el mejoramiento genético es escaso por tal

razén la participacion en las capacitaciones es muy bajo.
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La tecnologia que refleja amplitud, para después delimitarla dentro del proceso

productivo: es la aplicacion del conocimiento para resolver los problemas

humanos. Es el juego de procesos, herramientas, métodos, procedimientos y

equipos que se utilizan para producir bienes y servicios.

Tabla N° 14 Mejora tecnolégica

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 11 32%
Bajo 23 68%
Muy Bajo 0 0%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

En la Tabla N° 14 Se muestra que la mayoria de los encuestados que
representan el 68% indica el nivel participacibn de mejora tecnoldgica en su
centro de produccion es bajo, en tanto el 32% de los encuestados considera

como mediano.

Lo mas resaltante, es bajo con el 68% en cuanto al nivel participacion de
mejora tecnoldgica en su centro de produccion, esto nos da a entender que los
socios no cuentan con ordefiadoras ni cobertizos para el ganado vacuno u otro
tipo de tecnologias para incrementar la produccion de los quesos. Asi mismos
los datos mostrados son corroborados por la técnica de observacion, ya que se
ha podido observar alguna de sus actividades lo realizan de modo tradicional

sin maquinarias como es la extraccion de la leche.
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o Preguntas
g Participacion
% 13 14
O Capacitacion Mejora tecnoldgica p. total %
Muy alto 0% 0% 0%
Alto 15% 0% 8%
Mediano 38% 32% 35%
Bajo 41% 68% 54%
Muy Bajo 6% 0% 3%
Total 100% 100% 100%

Fuente: Tablas N° 13, 14.
Elaboracion: Propia del investigador.

Como se aprecia en la tabla N° 15, el resumen de los resultados de las
encuestas mediante el promedio porcentual total que consideran los socios
respecto a la participacion, como bajo con un 54%, en tanto 35% consideran
estos aspectos como medianos, el 8% como alto y el 3% considera como muy

bajo.

Segun los resultados mostrados en la tabla se observa que la mayoria que es
el 54% de los socios no participan en las capacitaciones y en las mejoras
tecnolégicas razén por lo se puede decir que no estan comprometidos
totalmente con la organizacion generando divisionismo. Dicho andlisis se apoya
en el autor (Escat Cortes, 2007) La participacion como motivacion es que la
mayoria de las personas en el centro de una operacion tienen conocimientos
tanto de los problemas como de las soluciones de los mismos. Por
consiguiente, la forma correcta de participacion produce tanto motivacibn como

conocimientos valiosos para el éxito de la empresa.
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5.1.5. COMPROMISO

Significa esforzarse en convertir su asociaciéon en la cooperativa lider en la
zona sur para ello es muy importante que los socios inviertan tiempo, dinero y
esfuerzo. Para la presente investigacion se tomaron en cuenta los siguientes

parametros.

a) Inversion de tiempo, esfuerzo y dinero

La inversion consiste en la aplicacion de recursos financieros para la creacion,

renovacion, ampliacion o mejora de la capacidad operativa de una empresa.

Tabla N° 16 Inversion de tiempo, dinero y esfuerzo.

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 15 44%
Bajo 16 47%
Muy Bajo 3 9%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

Segun la Tabla N° 16, el 47% de los socios encuestados consideran como bajo
el nivel de inversion de tiempo, esfuerzo y dinero para aumentar la produccion
de productos lacteos y el 44% mediano, por otro lado 9% manifiestan que es

muy bajo.

Lo mas resaltante es el 47% que indica como bajo el nivel de inversion de
tiempo, esfuerzo y dinero para aumentar la produccion de productos lacteos, Lo
gue significa que los socios ganan poco, debido a su poca producciéon y al no
recibir una retribucion considerable a comparacion de los productores

independientes existiendo miramientos. Por lo que se encuentran
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desmotivados para mejorar su produccion y por tanto no invierten mas tiempo,
dinero ni esfuerzo. Estos datos fueron corroborados por la técnica de
observacion, en donde se aprecié que no hay una mejora genética en sus
ganados se pudo notar una escasa inversion en cuanto a la mejora del piso

forrajero y existe una inadecuada alimentacion del ganado vacuno.

Tabla N° 17 Resumen de compromiso

B Preguntas
‘g Compromiso
§> 16
CU .- 7 -
S Inversion de;_lempo esfuerzoy p. total %
inero
Muy alto 0% 0%
Alto 0% 0%
Mediano 44% 44%
Bajo 47% 47%
Muy Bajo 9% 9%
Total 100% 100%

Fuente: Tablas N° 16.
Elaboracion: Propia del investigador.

Como se aprecia en la tabla N° 17, el resumen de los resultados de las
encuestas mediante el promedio porcentual total que consideran los socios
respecto al compromiso, como bajo con un 47%, en tanto 44% consideran

como mediano, y el 9% considera como muy bajo.

Segun los resultados mostrados el 47% de los encuestados afirman que no hay
un compromiso de parte de los socios por ello no hay contribucion activa para
el logro de las metas. Dicho analisis se apoya en los autores (Claure Rocha &
Bohrt, 2003) quien menciona, que los altos niveles de compromiso posibilitaran
que se mantengan las capacidades colectivas generadas y las ventajas

sostenibles y duraderas que la organizacion ha sido capaz de lograr. Es decir
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va mas alla de la lealtad y llega a la contribucién activa en el logro de las metas

de la organizacion, el compromiso es una actitud hacia el trabajo.

Tabla N° 18 Resumen de encuestas respecto a la aplicacion de los
principios de asociatividad.

Pregunta
Confianza Liderazgo Comunicacion Participacion Compromiso
1 2 3 5 6 7 9 10 11 13 14 16
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c o o
pe] kel 3 c
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Muy alto [ 0% | 0% | 0% [ 0% | 0% [ 0% [ 0% | 0% | 0% 0% 0% | 0% | 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Alto 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% [ 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 15% | 0% | 8% | 0% [ 0% [ 2%
Mediano | 12% | 0% | 38% | 17% | 29% | 26% | 29% | 28% | 32% | 9% | 26% | 22% | 38% | 32% | 35% | 44% | 44% | 29%
Bajo 79% | 91% | 44% | 71% | 62% | 56% | 53% [ 57% | 56% | 65% | 50% | 57% | 41% | 68% | 54% | 47% | 47% | 57%
Muy Bajo| 9% | 9% | 18% [ 12% | 9% [18% | 18% | 15% | 12% | 26% | 24% | 21% | 6% | 0% [ 3% [ 9% | 9% | 12%
Total 100% | 100% | 100% [ 100% [ 100% [100%| 100% [ 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100%

Fuente: Tablas N° 4, 8,12, 15, 17.
Elaboracion: Propia del investigador.

Como se aprecia en la tabla N° 18, el resumen de los resultados de las
encuestas mediante el promedio porcentual total respecto a las calificaciones
gue consideran los socios en cuanto a la aplicacion de los principios de
asociatividad es bajo; con respecto a los indicadores de confianza: ganancias
econdémicas, ahorro econémico y trabajo en equipo con un 71% no existe
confianza entre los socios; respecto a los indicadores liderazgo: presencia de
valores, capacidad de comunicacion, reconocimiento y credibilidad con un 57%
existe carencia de liderazgo en los socios; en tanto los indicadores de
comunicacioén: acceso a la informacion, mision, vision, objetivos y los
resultados econdmicos con un 57% no todos conocen sobre las actividades de
la cooperativa; en cuanto a la los indicadores de participacion: capacitacion y

mejora tecnoldgica con un 54% no participan todos los socios; en cuanto al
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indicador compromiso: inversion de tiempo esfuerzo y dinero con un 47% por lo
gue no hay mejoras en la cooperativa.

5.2. OBJETIVOESPECIFICO N°2:

Determinacion del poder de negociacion de los socios en la Cooperativa
de servicios “San Santiago—Acora”, periodo 2015

5.2.1. PRECIO

El indicador del precio es muy importante sobre todo en la negociacion de
precio ya sea para vender o comprar productos, el aumento del precio en la
venta de un producto sin afectar la demanda indica mayor poder de
negociacion, ademas tenemos los precios bajos que nos indica que uno tiene
mayor poder de negociacion y se dan cuando se realiza compras conjuntas a
menor precio. Para la presente investigacion se tomaron en cuenta los

siguientes parametros.

a) Negociacion de precio

Procedimiento que se utiliza en la gestion de compras para fijar los precios con
los proveedores, considerando que: El precio de venta de un material o
producto es independiente de su precio de coste al negociar se establecen

precios de mercado o de venta, no precios de coste.

Tabla N° 19 Negociacién de precios.

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 1 3%
Mediano 3 95
Bajo 28 82%
Muy Bajo 2 6%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.
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Segun la Tabla N° 19, un 82% indican que el nivel de participacion en la
determinacién del precio de productos lacteos es bajo, el 9% de encuestados
medianamente, en tanto un 6% indican que es muy bajo, consecuentemente la
minoria de los encuestados que son el 3% indican que su participacion en la

negociacion de precios es alto.

El 82% afirman que no tienen una alta participacién en la negociacién y/o
determinacién de precios, esto significa que solo una minoria que son de la
parte directiva participan en la negociaciébn de precios de los productos,
ocasionando desconfianza entre ellos, los referidos indican que el precio es de

acuerdo al mercado.

b) Aumento del precio

El aumento de los precios sin disminuir las ventas significa mayor poder de

negociacion.
Tabla N° 20 Aumento de precio
Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 0 0%
Bajo 30 88%
Muy Bajo 4 12%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

Segun la Tabla N° 20, la mayoria de los encuestados que representa el 88%
respondieron que es bajo el aumento de los precios por la venta de sus
productos, en tanto que el 12% de los socios encuestados manifiestan que es

muy bajo.
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El 88% indica que el nivel de precios del insumo lacteo y los productos lacteos
en comparacién con productores no asociados es bajo, significa que el precio
no aumentd a comparacion con afios anteriores, ademas el precio de pago por
el litro de leche es igual con productores independientes, por esta razén
muchos de los productores de la zona no quieren ser parte de la cooperativa
aduciendo que siendo empresa el precio deberia ser elevado, ademéas no
tienen acceso a nuevos mercados como, por ejemplo: super mercados o

mercados internacionales.

Tabla N° 21 Resumen de precio.

o Pregunta
5 Precio
& 19 20
8 Negopcrléaggn e Aumento de precio p. total %
Muy alto 0% 0% 0%
Alto 3% 0% 1%
Mediano 9% 0% 5%
Bajo 82% 88% 85%
Muy Bajo 6% 12% 9%
Total 100% 100% 100%

Fuente: Tablas N° 19, 20.
Elaboracion: Propia del investigador.

Como se aprecia en la tabla N° 21, el resumen de los resultados de las
encuestas mediante el promedio porcentual total que consideran los socios
respecto al precio, como bajo con un 85%, en tanto 5% consideran estos
aspectos como mediano, el 9% considera como muy bajo, y el 1% considera

como alto.

Teniendo en cuenta los porcentajes obtenidos el 85% de los encuestados, que

son la mayoria no participan en la determinacion de los precios, por lo que los
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precios tienden a ser bajos lo cual a los socios no les motiva para que mejoren

su produccion reflejado en un bajo poder de negociacion.

Para este analisis nos apoyamos en el autor (Longenecker, Moore, Petty, &
Palich, 2007, pag. 96) El precio de adquisicion de una empresa es determinado
por la negociacion entre el vendedor y el comprador. Aunque el valor calculado
puede no ser el precio que se pague finalmente por la empresa, le da al
comprador un valor estimado que puede utilizar cuando negocie el precio. Por
lo general el comprador trata de adquirir la empresa a un valor un poco menor
al estimado completo, desde luego, el vendedor trata de conseguir mas de ese

valor.

5.2.2. PRODUCTO

El indicador del producto es muy importante en obtener mayor poder de
negociacion ya que cuando la empresa tenga productos de calidad uniformidad
y confiabilidad tendra el poder de influir en los compradores o clientes. Para la

presente investigacion se tomaron en cuenta los siguientes parametros.

a) Nivel de calidad de los productos

Calidad es el conjunto de propiedades y caracteristicas de un producto que le

confieren la capacidad para satisfacer unas necesidades explicitas o implicitas.
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Tabla N° 22 Nivel de calidad de productos lacteos

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 30 88%
Bajo 4 12%
Muy Bajo 0 0%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

En la Tabla N° 22 se observa, del total de los encuestados que representa el
88% respondieron que el nivel de calidad de productos es mediano, y el 12%

de los encuestados manifiestan que es bajo.

El 88% indican que el nivel de calidad de las propiedades y caracteristicas de
los productos lacteos es mediano, significa que a comparacién con otras
plantas de la region los productos de la cooperativa son medianamente

aceptables.

b) Uniformidad del producto.

Los compradores esperan que los productos tengan una gran uniformidad, que
se refiere al grado en que todas las unidades producidas son idénticas y

cumplen con las especificaciones esperadas.

Tabla N° 23 Uniformidad de productos

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 3 9%
Mediano 18 53%
Bajo 13 38%
Muy Bajo 0 0%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.
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Segun la Tabla N° 23, un 53% de los socios encuestados indican que es
mediano en cuanto a la uniformidad de producto, en tanto el 38% de los
encuestados opinan que es bajo, y el 9% de encuestados consideran como

alto.

El 53% segun los resultados de la encuesta, el nivel de uniformidad en la
elaboracion de productos lacteos es bajo, ya que no todos cumplen al 100%
con la sanidad e higiene desde el momento de la extraccion de leche fresca ya
gue aun no cuentan con sala de ordefio, todos los socios deberian de cumplir
con las buenas practicas desde la extraccion hasta el final de la elaboracion de

los productos lacteos.

c) Confiabilidad del producto

La confiabilidad es la medida de las posibilidades de que un producto funcione
correctamente y de que no se estropee o0 se descomponga en un periodo de

tiempo especifico por lo que los clientes estan dispuestos a pagar una cantidad

adicional.
Tabla N° 24 Confiabilidad de producto
Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 1 3%
Mediano 21 62%
Bajo 10 29%
Muy Bajo 2 6%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

Segun la Tabla N° 24, el 62% de los encuestados consideran a la comfiabilidad

de los productos como mediano, el 29% de los encuestados manifestaron

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO g " Nacional del

como bajo, en tanto el 6% de los encuestados consideran como muy bajo, y en

menor cantidad el 3% indica que es alto.

El 62% Los socios manifiestan como mediano el nivel de confiabilidad de los
productos lacteos en la cooperativa, significa que en temporadas de Enero,
Febrero y Marzo existe una oferta excesiba de quesos, por lo tanto no todo los
guesos se venden en un tiempo prudencial, entonces tienen a deteriorarse,
algunos aseberan que terminaban regalando los productos malogrados. Esto

trae como efecto la reduccion de ingresos economicos para los socios.

Tabla N° 25 Resumen de producto

© Pregunta
5 Producto
5% 22 23 24
;‘_5“ Nivel de calidad [ Uniformidad de | Confiabilidad total %
de producto producto del producto p. total %
Muy alto 0% 0% 0% 0%
Alto 0% 9% 3% 4%
Mediano 88% 53% 62% 68%
Bajo 12% 38% 29% 26%
Muy Bajo 0% 0% 6% 2%
Total 100% 100% 100% 100%

Fuente: Tablas N° 22, 23, 24.
Elaboracion: Propia del investigador.

Como se aprecia en la tabla N° 25, el resumen de los resultados de las
encuestas mediante el promedio porcentual total que consideran los socios
respecto al producto, como mediano con un 68%, en tanto el 26% consideran

estos aspectos como bajo, el 4% considera como alto, y un 2% muy bajo.

Segun los resultados obtenidos con respecto al producto se puede decir que es

mediano en cuanto al nivel de calidad de producto, uniformidad de producto,
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confiabilidad esta situacién no permite a la cooperativa a poder vender sus

productos al mercado internacional.

Para este analisis nos apoyamos en el autor (Klotler y Armstrong, 2013) El

producto es definido como algo que puede ser ofrecido a un mercado para su

atencion o consumo, y que podria satisfacer un deseo o una necesidad (pag.

196).

5.2.3. DESCUENTO POR CANTIDAD

El indicador de descuento por cantidad en la investigacion es uno de los puntos

importantes para mejorar el poder de negociacion frente al cliente y proveedor

en todas las empresas ya que se puede realizar ventas a gran escala

permitiendo el ahorro en los costos de produccion, mercadotecnia y al realizar

compras es decir que cuando las cantidades de compra son pequefas, el

comprador enfrenta el dilema de pagar un mayor precio.

a) Desde el punto de vista del vendedor

Los proveedores pueden ofrecerle menores precios si se adquieren cantidades

mayores lo cual puede generar ahorro y evitar pérdidas para el vendedor

puesto que no se almacenarian productos y asi evitar que se malogren o

deterioren por no venderse en forma rapido.

Tabla N° 26 Venta de mayor cantidad

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 1 3%
Bajo 24 71%
Muy Bajo 9 26%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.
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Segun la Tabla N° 26, un 71% indican que es bajo los descuentos por la venta
de mayor cantidad, el 26% de los encuestados manifestaron como muy bajo,
en tanto el 3% de los encuestados consideran como mediano ya que este caso

no se da en la cooperativa.

Teniendo en cuenta los porcentajes obtenidos, el 71% de los socios
manifiestan que el nivel de ofrecerle al comprador menores precios si se
adquieren cantidades mayores de productos lacteos es bajo, significa que no
se realizan ofreciminetos de descuentos al por mayor al comprador, por lo que
se considera que esto es necesario en las temporadas donde hay mucha
oferta, para evitar que se malogren y evitar que afecten los ingresos de los

SOCios.

b) Desde el punto de vista del comprador

Si las cantidades adquiridas son de mayor volumen entonces el precio es mas
bajo, sin embargo, cuando las cantidades de compra son pequeias, el

comprador paga un mayor precio.

Tabla N° 27 Compra de mayor cantidad

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 2 6%
Bajo 21 62%
Muy Bajo 11 32%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

De acuerdo a la Tabla N° 27 del total de encuestados, 21 personas que

representa el 62% indican que es bajo el nivel de comprar cantidades mayores
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de insumos, en tanto el 32% de los encuestados indican que es muy bajo, y en

menor cantidad el 6% respondieron que es mediano.

El 62% de los encuestados indican que el nivel de comprar cantidades mayores
de insumos para pagar un menor precio es bajo, esto significa no se realizan
compras conjuntas de insumos, ya sea para la alimentaciéon del ganado vacuno
0 insumos para la produccion de productos lacteos como el yogurt, la compra
de azucar se realiza en kilos lo cual obviamente tenia un costo elevado. En tal
sentido se puede decir que no estan bien organizados y preparados para

realizar compras en conjunto.

Tabla N° 28 Resumen del descuento por cantidad

© Pregunta
‘g Descuento
2 26 27
©
S| sy | Compasen® | potaie
Muy alto 0% 0% 0%
Alto 0% 0% 0%
Mediano 3% 6% 5%
Bajo 71% 62% 66%
Muy Bajo 26% 32% 29%
Total 100% 100% 100%

Fuente: Tablas N° 26, 27.
Elaboracion: Propia del investigador.

Como se aprecia en la tabla N° 28, el resumen de los resultados de las
encuestas mediante el promedio porcentual total que consideran los socios
respecto al descuento en cantidades mayores, como bajo con un 66%, en tanto
29% consideran estos aspectos como muy bajo, y el 5% considera como

mediano.
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Considerando las respuestas vertidas de las personas encuestadas, el 66%
afirma que no se dan ni se obtienen descuentos por las compras o ventas, esta
situacion esta causando reduccion en sus ganancias econdmicas por lo cual no

mejora la situaciéon de los socios.

Para este analisis nos apoyamos en el autor (Leenders, Fearon, & England,
1992, pag. 351) Los descuentos por cantidad se pueden otorgar por comprar
en cantidades particulares y aproximadamente en proporcion a la cantidad

comprada o vendida.

5.2.4. PRODUCION

El indicador como es la produccion interviene en el poder de negociacion frente
al cliente y proveedor de una empresa ya que a mayor volumen de produccion
es decir produccion extensa, constante y a la utilizacion de equipos
especializados y la gran cantidad de produccion genera mayor poder de
negociacion. Para la presente investigacion se tomaron en cuenta los

siguientes parametros.

a) Produccién constante

La produccidon constante se refiere a la produccion de una determinada

cantidad todos los dias sin disminuir.
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Tabla N° 29 Produccién constante.

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 0 0%
Bajo 18 53%
Muy Bajo 16 47%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

Como se aprecia en la Tabla N° 29 la mayoria de los encuestados que
representan el 53% indican que es bajo la producciéon constante, el 47% de los

socios manifiesta que es muy bajo.

Segun la encuesta analizada el 53% indica que es bajo el nivel de produccién
constante de los productos lacteos en la cooperativa, significa que no tienen
una produccion constante, puesto que la cantidad de litros de leche varia cada
dia esto debido a que hay socios que no entregan todos los dias de la semana
y esto afecta la produccion de productos lacteos, lo cual perjudica a los clientes

quienes pueden recurrir a otros proveedores.

b) Produccidn en serie

En la produccién en serie se utiliza equipos muy especializados, ya que se usa
una y otra vez en la produccion del mismo articulo. Pocas empresas pequeias

pueden aplicar la produccion en serie.
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Tabla N° 30 Produccidn en serie

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 4 12%
Bajo 28 82%
Muy Bajo 2 6%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

Segun la Tabla N° 30, el 82% indican que es bajo la produccion en serie y el
12% de los encuestados manifiesta que es mediano, en tanto un 6% indica que

es muy bajo.

El 82% de los socios manifiestan que el nivel de utilizacion de equipos
especializados en la produccion es bajo, esto significa menores volumenes de
productos lacteos, poseen una infraestructura propia y también maquinarias
para la producciéon de quesos, sin embargo, también fabrican yogurts y para lo
cual hace falta maquinarias modernas para su procesamiento. La produccion
de leche fresca es en menor cantidad, por tanto, no se esta trabajando como si
fuese una empresa. Esta situacion es un reflejo de los limitantes que atraviesa

la cooperativa.

c) Cantidad de produccion

Es la creacion de un bien o servicio mediante la combinacion de factores

necesarios para conseguir satisfacer la demanda del mercado.
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Tabla N° 31 Cantidad de produccion

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 3 9%
Bajo 23 68%
Muy Bajo 8 24%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

Coémo se aprecia en la Tabla N° 31, la mayoria de los socios que representan
el 68% indican que es bajo la cantidad de produccion, y el 9% indica que es

mediano, en tanto el 24% indica que es muy bajo.

El 68% de los encuestados indican que el nivel de la cantidad de produccion de
los productos lacteos en la cooperativa es bajo, esto significa una baja
produccion del insumo que es la leche por parte de cada socio lo cual
determina una baja produccion de quesos por dia, puesto que los que indicaron
bajo tienen una produccion de 8 a 15 litros, los que manifestaron mediano
producen de 20 a 25 litros y quienes indican que es muy bajo tienen una
produccion de 3 a 8 litros por dia. Dicha situacion hace que no se produzca

cantidad suficientes para mayor captacion del mercado.
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Tabla N° 32 Resumen de produccion

© Pregunta
‘g Produccién
D 29 30 31
5 Produccion | Produccion en| Cantidad de 0
constante serie produccion 2 itz v
Muy alto 0% 0% 0% 0%
Alto 0% 0% 0% 0%
Mediano 0% 12% 9% 7%
Bajo 53% 82% 68% 68%
Muy Bajo 47% 6% 24% 25%
Total 100% 100% 100% 100%

Fuente: Tablas N° 29, 30,31.
Elaboracion: Propia del investigador.

Como se aprecia en la tabla N° 32, el resumen de los resultados de las
encuestas mediante el promedio porcentual total que consideran los socios
respecto a la produccion, indican bajo un 68%, en tanto el 25% consideran

estos aspectos como muy bajo, y el 7% considera como mediano.

De acuerdo a los resultados obtenidos la mayoria de los socios indican que no
hay una adecuada ni mayor volumen en la produccion esto esta limitando la

exportacion de estos productos.

Para este analisis nos apoyamos en el autor Mayer R. quien indica que la
produccion es “la fabricacion de un objeto fisico por medio del uso de hombres,

materiales y equipo”.

5.2.5. CONTRATO

El contrato es parte de toda negociacion lo cual es llegar a tener un acuerdo
entre dos partes como son los proveedores y/o clientes. Para la presente

investigacion se tomaron en cuenta los siguientes parametros.
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a) Plazos de pago

Es el plazo que transcurre desde que se entrega la mercancia hasta que se
abona su importe. Cuando queremos comprar los pagos se producen en
distintos momentos y no en la fecha de entrega de la mercancia lo cual genera

mayor poder de negociacion.

Tabla N° 33 Plazos de pago

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 0 0%
Bajo 19 56%
Muy Bajo 15 44%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

Segun la Tabla N° 33, un 56% indican que el nivel de que existan plazos de
pago por la compra de insumos es bajo, y el 44% de encuestados manifiestan

que es muy bajo.

Segun los resultados obtenidos el 56% de los socios indican que el nivel de
que existan plazos de pago por la compra de insumos es bajo, esto significa
que no acostumbran realizar compras de sus insumos de manera directa y en
conjunto, en dichas circunstancias no se evidencia los beneficios de ser parte
de la cooperativa por ejemplo crédito ni mucho menos se logra la confianza
para hacer los pagos en diferentes plazos. La situacion descrita puede ser

revertida en la medida que se actué como organizacion integral.
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b) Plazos de entrega

También es importante que el plazo de entrega se cumpla, para evitar
guedarse sin existencias o tener un stock de seguridad para cubrir los posibles

incumplimientos.

Tabla N° 34 Plazos de entrega

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy alto 0 0%
Alto 0 0%
Mediano 9 26%
Bajo 22 65%
Muy Bajo 3 9%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago anexo 1.
Elaboracion: Propia del investigador.

Segun la Tabla N° 34, el 65% indican que es bajo el cumplimiento de los plazos
de entrega, en tanto que 26% indica que es mediano, y en menor cantidad el

9% dice que es muy bajo.

El 65% de los encuestados indican que el nivel de cumplimiento de los plazos
de entrega de los productos lacteos es bajo, esto significa que cuando la
demanda se incrementa en los meses de Junio a Diciembre puesto que es la
época comun mente conocido “seca’. Dicha situacion hace que baje
significativamente la produccion de leche y sobre todo de los productos
derivados. Entonces ante esta situacion hay mayor demanda de los
compradores y la cooperativa no esta en la capacidad de abastecer en el

momento ni cumplir los plazos de entrega.
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Tabla N° 35 Resumen de contrato

« Pregunta
S Contrato
154 33 34
8 Plazos de pago | Plazos de entrega p. total %
Muy alto 0% 0% 0%
Alto 0% 0% 0%
Mediano 0% 26% 13%
Bajo 56% 65% 60%
Muy Bajo 44% 9% 27%
Total 100% 100% 100%

Fuente: Tablas N° 33, 34.
Elaboracion: Propia del investigador.

Como se aprecia en la tabla N° 35, el resumen de los resultados de las
encuestas mediante el promedio porcentual total que consideran los socios
respecto al contrato, como bajo con un 60%, en tanto 27% consideran estos

aspectos muy bajo, y el 13% considera como mediano.

Teniendo en cuenta los porcentajes obtenidos, se puede ver claramente, que la
mayoria de los socios que son el 60%, indican que no tienen el control en los
contratos por lo que no obtienen beneficios en cuanto a créditos, y los plazos
de entrega lo que demuestra que no hay beneficios al pertenecer a la

cooperativa.
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Tabla N° 36 Resumen de las encuestas referidas al poder de negociacion
en la cooperativa

Pregunta
Precio Producto Descuento Produccion Contrato
19 20 22 23 24 26 27 29 30 31 33
o -]
= o o - o
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— S o B+l =] > T b= b () =
o [9] ‘o o e e =] c S = S ©
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Muyalto | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0%
Alto 3% | 0% | 1% | 0% | 9% | 3% [ 4% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 1%
Mediano | 9% | 0% | 5% | 88% | 53% | 62% | 68% | 3% | 6% | 5% | 0% |12% | 9% | 7% | 0% | 26% | 13% | 20%
Bajo | 82% | 88% | 85% | 12% | 38% | 29% | 26% | 71% | 62% | 66% | 53% | 82% | 68% | 68% | 56% | 65% | 60% | 61%
Muy Bajo| 6% |12% | 9% | 0% | 0% | 6% | 2% | 26% | 32% | 29% | 47% | 6% | 24% | 25% | 44% | 9% |27% | 18%
Total | 100% |100%| 101% | 100% | 100% |100% | 100%| 100%| 100% | 100%| 100% | 100% | 100%| 100% | 100% | 100% | 100%100%
Fuente: Tablas N°21, 25, 28, 32,35.

Elaboracion: Propia del investigador.

Como se aprecia en la tabla N° 36, el resumen de los resultados de las
encuestas mediante el promedio porcentual total respecto a las
consideraciones del poder de negociacion de parte de los socios es bajo, con
respecto a los indicadores de precio: negociacion de precio y aumento de
precio con un 85% no hay mejoras en estos aspectos; respecto a los
indicadores de producto: nivel de calidad de producto, uniformidad de producto
y confiabilidad de producto con un 68% es mediano la mejora en los productos;
respecto al descuento: venta y compra de mayor cantidad con un 66% indican
que no hay transacciones en grandes cantidades; en cuanto a la produccion:
produccion constante, en serie y cantidad de produccion con un 68% no hay
mejora en cuanto a la produccion; con respecto al contrato: plazos de pago y

plazos de entrega con un 60% no estan aprovechando las ventajas que tienen

como cooperativa.
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5.3. OBJETIVO GENERAL:

Analizar la aplicacién de los principios de la asociatividad y el poder de

negociacion en la Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora”,

periodo 2015.

En cumplimiento con el objetivo, se ha realizado un promedio de las respuestas
de la apreciacion de los socios sobre la aplicacién de los principios de
asociatividad y el poder de negociacion en la cooperativa.

Tabla N° 37 Promedio total de respuestas sobre principios de
asociatividad

Preguntas
Confianza | Liderazgo |Comunicacién|Participacién |[Compromiso
Categorias I © © < < Total %
e 8 e s e 8 RS S
o o o o o
Muy alto 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Alto 0% 0% 0% 8% 0% 2%
Mediano 17% 28% 22% 35% 44% 29%
Bajo 71% 57% 57% 54% 47% 57%
Muy Bajo 12% 15% 21% 3% 9% 12%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Fuente: Tabla N° 18.
Elaboracion: Propia del investigador.

En la tabla N° 37, se muestra en el promedio porcentual de las opiniones
captadas a los socios de la cooperativa sobre la aplicacion de los principios que
es la suma de confianza, liderazgo, comunicacion, participacion, compromiso
se observa que existe un promedio de 2% quienes consideran que es alto; asi
mismo el 29% opinan que es mediano, en tanto el 57% indica que es bajo lo
cual significa que la mayoria de los encuestados consideran bajo la aplicaciéon
de los principios de asociatividad; asi tambien el 12% opinan que es muy bajo,

sumados 69% lo cual significa que la mayoria de los encuestados consideran
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bajo la aplicacion de los principios y por tanto el poder de negociacion tambien

es bajo en la Cooperativa de servicios San Santiago.

Figura N° 6 Promedio total de respuestas sobre principios de
asociatividad

0, 20
12% 0% %29%
57%
= Muy alto = Alto Mediano = Bajo = Muy Bajo

Fuente: Tabla N° 37.
Elaboracion: Propia del investigador.

Tabla N° 38 Promedio total de respuestas sobre el poder de negociacion

Preguntas
Precio Producto Descuento Produccion Contrato
Categorias = < < < ] Total %
IS S = S IS IS
o o o o o
Muy alto 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Alto 1% 4% 0% 0% 0% 1%
Mediano 5% 68% 5% 7% 13% 20%
Bajo 85% 26% 66% 68% 60% 61%
Muy Bajo 9% 2% 29% 25% 27% 18%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Fuente: Tabla N° 36.
Elaboracion: Propia del investigador.

En la tabla N° 38, se muestra el promedio porcentual de las opiniones captadas
a los socios de la cooperativa sobre el poder de negociacion segun el precio,
producto, descuento, produccion, contrato se observa que existe un promedio
61% que opinan que es bajo, y muy bajo el 18%, haciendo una sumatoria de
estas dos opiniones resultando el 79% es determinado como bajo el poder de
negociacion en la Cooperativa de servicios San Santiago, en tanto el 20% los
encuestados tinen una opinion mediano; asi mismo tan solo el 1% de los

encuestados indican que es alto. En tanto se concluye que en su mayoria los
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encuestados indican que existe un bajo poder de negociacion en la
cooperativa.
Figura N° 7 Promedio total de respuestas sobre poder de negociacién

0% 1%  20%
18%

61%

= Muy alto = Alto Mediano = Bajo = Muy Bajo
Fuente: Tabla N°38
Elaboracion: Propia del investigador.

5.4. OBJETIVO ESPECIFICO N°3:

Propuesta de lineamientos estratégicos de mejora referida a la aplicacion
de los principios de asociatividad orientados a fortalecer el poder de
negociacion en la Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora”,

periodo 2015

Una vez analizado y obtenido los resultados del trabajo de investigacion
realizados en la Cooperativa de servicios San Santiago- Acora se obtuvo los
resultados en donde las aplicacion de los principios son bajos, esto ha sido
calificado por los socios, los cuales afectan el poder de negociacion de los
mismos, para ello se propone realizar estrategias de mejora referidos a los
principios de asociatividad los cuales fortalezcan el poder de negociacion de los

SOcCios.

Beneficio para la cooperativa.

e Acceso a huevos mercados.
¢ Incrementar el volumen de produccion.

e Mejor calidad de productos.
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e Mejor poder de negociacion.

Beneficio para los socios.

Mayor poder de negociacion.

Mayores ingresos econdémicos.

Mejor calidad de vida.

Aumento de la productividad.
I. ESTRATEGIAS PARA INCREMENTAR LA CONFIANZA.

Para aumentar el nivel de confianza interna en la asociacion se debe generar

actividades de 4 tipos en los siguientes aspectos:

ECONOMICAS: Por ser este el factor mas importante y el que realmente puede
cohesionar a la organizacion para tener mejores beneficios se debe hacer lo
siguiente: Realizar las compras de alimentos para ganado vacuno 0 insumos
para transformacion de los productos lacteos al por mayor con el nombre de
cooperativa. Esta actividad va generar beneficios como: compra a menor precio
y mejora de calidad y cantidad de leche. Las compras lo deben hacer

periédicamente bajo fiscalizacion puntual de los socios.

Responsable: Se debe nombrar un comité de compras y estas personas
serian los encargados de hacer las cotizaciones para comprar los insumos a un

Ccosto menor.

SOCIO-CULTURALES: En este apartado se puede hacer lo siguiente: La
cooperativa debe organizar actividades que les permitan a los asociados
fortalecer las interrelaciones personales, por ejemplo realizar actividades

recreacionales, deportivas, visitas conjuntas a cada CREL y otras cooperativas
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de la regién, que contribuyan al desarrollo de valores y principios comunes
(reflexion conjunta sobre objetivos, elaboracion colectiva de normas de
convivencia igualitarias igualdad de derechos y obligaciones para todos los
socios), que instauren en ellos una cultura emprendedora (reflexiébn conjunta
sobre las posibilidades de crecimiento de la organizacion, gracias a sus

capacidades y recursos).

Responsable: Se debe nombrar un comité de deportes y estas persona serian
los encargados de organizar campeonatos entre los diferentes CREL vy

cooperativas también organizar pasantias.

PRODUCTIVO-TECNOLOGICAS: Realizar actividades que les permitan
conocer las condiciones de produccion de otras cooperativas que los motiven a
aplicar nuevas tecnologias (pasantias a experiencias exitosas externas), que

les animen a mejorar la productividad y la calidad de los productos.

Preparacion de un plan de mejoras técnicas de cada parcela, incluida la
infraestructura, que les permitan aumentar el volumen de produccion para
abastecer a los clientes a lo largo de todo el afio (planificacién escalonada de la

produccién individual).

Responsable: Las personas encargadas son las que conforman el consejo de
administracion quienes deben tener convenios con municipios gobiernos
regionales y ONG para que les puedan apoyar en los viajes a otros paises en

donde la tecnologia es mas avanzada.

ORGANIZACIONALES: Realizar actividades que garanticen la evaluacion
permanente de todas las actividades, en funcion de las metas trazadas

(reuniones periddicas) en donde todos deben participar.
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Solventar gastos comunes (constitucion de un fondo comun), Trabajar en
equipo (apoyo mutuo en la construccion de infraestructura productiva individual,
labores de inteligencia de mercados).

Responsable: ElI encargado de estas actividades es el consejo de
administracion quien debe convocar a reuniones.

. ESTRATEGIA PARA MEJORAR EL LIDERAZGO: Para fortalecer las
capacidades de los lideres deben planificarse actividades que fomenten los
siguientes cuatro aspectos:

CAPACIDADES GENERALES DE LIDERAZGO: Actividades que les permitan
a los lideres desarrollar capacidades basicas de liderazgo (participacion en

talleres vivenciales dirigidos por expertos).

Responsable: el encargado es el comité de educaciéon quien debe tener
convenios con instituciones que puedan apoyar como por ejemplo ONG. o

Universidades.

CAPACIDADES DE COMUNICACION: Actividades que les permitan a los
lideres desarrollar capacidades para comunicarse con los asociados y
capacidades para relacionarse con las instituciones del entorno (cursos,

asesorias de expertos).

Responsable: la encargada de estas actividades es el comité de educacion el

cual debe tener convenios con ONG.

CAPACIDADES ORGANIZACIONALES: Actividades que les permitan a los

lideres manejar técnicas de gestion organizativa (cursos, talleres, asesorias)

Responsable: la encargada de estas actividades es el comité de educacion el

cual debe tener convenios con ONG y otras instituciones.
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LEGITIMIDAD:

Actividades que les permitan a los lideres ganarse el reconocimiento de los

asociados (participacion en actividades sociales, rendicién de cuentas).

Actividades que les permitan darse a conocer entre las instituciones del entorno

(participacion en eventos de la comunidad).
Responsable: la encargada de estas actividades es el comité de educacion.

. ESTRATEGIAS PARA MEJORAR LA COMUNICACION:

Para fortalecer la comunicacion de la cooperativa se debe hacer las siguientes
actividades:

ESTRATEGICAS: Realizar actividades que permitan identificar qué mensajes
enviar a los asociados para fortalecer la organizaciéon. Segun sean las
prioridades que se hayan planteado, y teniendo en cuenta los resultados de la
evaluacion, los mensajes deben estar encaminados a generar confianza (como
estar organizados abre oportunidades de negocio que van a redundar en
mayores beneficios individuales) y a robustecer la legitimidad de los lideres
(mensajes que permitan dar a conocer las actividades impulsadas

exitosamente por ellos).
Responsable: la encargada de estas actividades es el comité de educacion.

INSTRUMENTALES: Actividades (asesorias, consultorias de expertos) que le
permitan a la asociacion preparar un plan de comunicacién efectiva (boletines,
videos, planificacion de visitas de los lideres a las propiedades de los
productores para recoger sus demandas, planificacibn de campafas

comunicacionales, otros).
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Responsable: la encargada de estas actividades es el comité de
administracion quienes deben comunicar todas las actividades a realizarse en

la organizacion para evitar desconfianza en los socios.

COGNITIVAS: Actividades que permitan, mediante los instrumentos
comunicacionales desarrollados, que los asociados se apropien de los
mensajes clave (refuerzo de la vision y la mision institucional, de los valores
organizacionales, de las normativas de la organizacién, de las metas anuales,
de la informacion técnica y comercial, de los resultados econdmicos de la

organizacion).

Responsable: la encargada de estas actividades es el comité de educacion

quien debe apoyar y concientizar en estos temas a los socios.

5.5. CONTRASTACION DE HIPOTESIS.

A continuacion, se efectla la contratacion de la hipotesis propuesta en esta
Investigacion, empleando la prueba no paramétrica a consecuencia del tamafio

de la muestra y empleando los resultados del andlisis estadistico.

Hipotesis Especifica N°1: La aplicacion de los principios de asociatividad en
la Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora” periodo 2015 es bajo en

confianza, liderazgo y comunicacion.

Segun los resultados de la investigacion (tablas N° 1, 2, 3) de acuerdo con la
calificacién bajo, por parte de los socios respecto a los indicadores de
confianza en la cooperativa, en cuanto a las ganancias econémicas con un

79%, ahorro econémico 91%, trabajo en equipo 44%.
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Con respecto a los indicadores de liderazgo se puede observar la apreciaciéon
por parte de los socios como bajo el liderazgo en la cooperativa en funcion a la
presencia de valores que indican con un 62%, la capacidad de comunicacion
con un 56%, asi mismo el reconocimiento y credibilidad con un 53% (véase en
la tabla N° 5, 6, 7) un buen liderazgo implica tener seguidores, estos se sienten

identificados y atraidos por las ideas y por la forma de ser del lider.

Seguidamente la comunicacion se puede percibir en (tablas N° 9, 10, 11) la
calificacion de bajo por parte de los socios en cuanto a los aspectos acceso a
la informacion 56%, conocimiento de la misién vision y objetivos con 65%, y

conocimiento de los resultados econdmicos con un 50%.

Con referencia a los indicadores de participacion se puede observar en (tablas
N° 13, 14) la consideracion de bajo con respecto a la participacion en la

capacitaciéon 41%, en tanto la participacién de la mejora tecnoldgica con 68%.

Con respecto a los indicadores del compromiso se puede observar la
apreciacion por parte de los socios como bajo la capacidad de invertir tiempo,

esfuerzo y dinero con un 47% esto se puede ver en la (tablas N° 16).

En estos resultados de la investigacidon con un porcentaje representativo
determinado por los socios es bajo la aplicacion de los principios, esta hipotesis
se explica en las tablas (tablas N° 4, 8, 12) y se puede observar en la (tabla N°
18) en donde lo que mas sobresalen son la confianza con un 71%, liderazgo
con un 57%, y comunicacion con un 57% estos indicadores son bajos y el resto
de los principios con un porcentaje menor, por tanto en la cooperativa la

aplicacion de los principios es bajo debido a que la toma de decisiones queda
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sesgado al equipo directivo de la cooperativa. Estos resultados nos permiten

CONFIRMAR Y VALIDAR nuestra Hipotesis Especifica N°1.

Hipotesis Especifica N°2: El poder de negociacion de los socios en la
Cooperativa de servicios “San Santiago-Acora” periodo 2015 es bajo en la
medida que, no se tiene el control del precio y cantidad de produccién. Segun
los resultados de la investigacion (tablas N° 19, 20) con la calificacion bajo, por
parte de los socios respecto a los indicadores de precio en la cooperativa, en
cuanto a las negociaciéon de precio con un 82%; aumento del precio con un

88%.

Con respecto a los indicadores de producto se puede observar la apreciacion
por parte de los socios como mediano en la cooperativa en funcion al nivel de
calidad de producto con un 88%, uniformidad de producto con un 53%, asi
mismo la confiabilidad del producto con un 62% (véase en la tabla N° 22, 23,

24).

Seguidamente el descuento se puede percibir en (tablas N° 26, 27) la
calificacion es bajo por parte de los socios en cuanto a la venta de mayor

cantidad 71%, compra de mayor cantidad 62%.

Con referencia a los indicadores de produccién se puede observar en (tablas
N° 29, 30, 31) la consideracion de bajo con respecto a la produccién constante
53%, en tanto produccién en serie con 82%, y la cantidad de produccion con un

68%.

Con respecto a los indicadores de contrato se puede observar la apreciacion
por parte de los socios como bajo los plazos de pago 56% y los plazos de

entrega con un 65% esto se puede ver en la (tablas N° 33, 34).
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Segun los resultados de la investigacion con un porcentaje representativo
determinado por los socios es bajo el poder de negociacion, esta hipoétesis se
explica en las tablas (tablas N° 21, 32). Ademas podemos observar en (tablas
N° 36) con un 85% no se tiene control del precio ya que no hay aumento en los
precios y también la menor cantidad de produccion que tienen en la
cooperativa con un 68% lo cual permite un bajo poder de negociacién y el resto
de los indicadores con menor porcentaje. Estos porcentajes relevantes nos

permiten CONFIRMAR Y VALIDAR nuestra Hipotesis Especifica N° 2.

Hipo6tesis General: La aplicacion de los principios de la asociatividad y el
poder de negociacion en la Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora”

periodo 2015, son insipiente y empirico.

Segun los resultados de la investigacion (véase en la tabla N° 37), se ha
demostrado que los principios de asociatividad tiene una baja aplicacién ya que
en un promedio de respuestas de los socios consideran como bajo con el 57%,
muy bajo 12%, sumando un 69% como bajo, en tanto el poder de negociacién
es bajo (véase en la tabla N° 38) con un porcentaje del 61% de los
encuestados indican que es bajo y en tanto el 18% muy bajo sumando como
bajo el 79%, lo cual significa que los encuestados tienen un bajo poder de
negociacion en la cooperativa. EI hecho de ser bajos demuestra que la
aplicacion de los principios de asociatividad y el poder de negociacién es de
manera insipiente e empirico. Segun los resultados de la investigacion nos

permitimos CONFIRMAR nuestra hipotesis general.
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CONCLUSIONES.

En base a la investigacion realizada se concluye:

PRIMERO: En Acora, la mayoria de los socios de la Cooperativa de servicios
San Santiago-Acora, indican que la aplicacién de los principios de asociatividad
es bajo, con un porcentaje representativo de 69%, ya que no hay confianza
entre los socios puesto que no existe una mejora en las ganancias econémicas,
ahorro economico y trabajo en equipo, carecen de liderazgo debido a que hay
escasa presencia de valores, capacidad de comunicacion, reconocimiento y
credibilidad en los directivos, no hay buena comunicacion por que no todos
tienen acceso a la informacion, desconocen la mision, vision, objetivos y los
resultados econdmicos, por lo que existe una baja participacion y compromiso
por parte de los socios. Esta situacion no es buena para la cooperativa ya que

en el tiempo no podria ser sostenible.

SEGUNDO: En cuanto al poder de negociacién en la Cooperativa de servicios
San Santiago-Acora. Los resultados evidencian que existe un bajo poder de
negociacion con un porcentaje representativo de 79%, ya que los socios no
participan en la negociacién de precios y no tienen aumento en los precios por
sus productos, no hay un aumento en cuanto a la produccion por parte de los
socios, existe también un bajo nivel de compra y venta en grandes cantidades
por lo que no obtienen descuentos, ademas tienen productos medianamente
aceptables, con respecto al contrato la baja produccion hace que no tengan un
plazo en los pagos por las compras y también no puedan cumplir con los
plazos de entrega. Esta situacién no es buena para la cooperativa por que los

socios podrian retirarse y también no ingresarian nuevos socios, impidiendo
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mejorar el poder de negociacion en la cooperativa ya que a mayor cantidad de

socios mayor poder de negociacion.

TERCERO: Sobre la aplicacién de los principios de la asociatividad y el poder
de negociacion en la Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora”, son
insipiente, empirico en la medida que los principios de confianza, liderazgo,
comunicacién, compromiso y participacién no cobran relevancia alguna para el
fortalecer el poder de negociacion en la determinacion de precios, mejorar los
productos, ofrecer y tener descuentos, incrementar la produccion y cumplir con
los contratos. Por lo cual queda claro que los directivos y socios de la
cooperativa tomen acciones pertinentes al respecto, asi como los planteados
en el presente trabajo, a fin de mejorar el poder de negociacion en la

Cooperativa de servicios San Santiago-Acora.
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RECOMENDACIONES.

Al término del presente informe de investigacion y luego de haber formulado las
conclusiones respectivas, me permiti6 dar a conocer las recomendaciones

siguientes.

PRIMERO: Se sugiere a la Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora,
fortalecer los principios de asociatividad dando mayor importancia a la
confianza mejorando las ganancias e incrementando el ahorro econémico y el
trabajo en equipo, con respecto al liderazgo deben practicar los valores, saber
comunicar todo lo que sucede en la asociacion y que los lideres sean
reconocidos y creibles en todo, respecto a la comunicacion todos deben tener
acceso a la informacién, conocer la mision, vision, objetivos y los resultados
econdémicos, esto es muy importante para la asociacion sin dejar de lado la
participacion, todos deben de participar en las capacitaciones y mejorar la
tecnologia, respecto al compromiso los socios deben invertir mas tiempo,

esfuerzo y dinero para que la cooperativa sea sostenible.

SEGUNDO: Se sugiere fortalecer el poder de negociaciéon de los socios de la
Cooperativa de servicios San Santiago-Acora, considerando con mayor
importancia el precio tomando en cuenta la negociacion de precio en donde
puedan determinar un precio elevado y también la produccion, teniendo en
cuenta una produccién constante, uniforme y mayor cantidad de productos y
asi poder tener mayor control sobre estos aspectos sin dejar de lado la calidad,
confiabilidad y uniformidad de los productos, aprovechar los descuentos y los
beneficios de los contratos. Solo asi se podra tener mayor poder de

negociacion, respaldado con la imagen de una organizacion solida.
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TERCERO: Se sugiere poner en practica la propuesta de las actividades que
fortaleceran los principios de asociatividad presentado en el informe de
investigacién para mejorar el poder de negociacion en la cooperativa, es de
vital importancia que los directivos sepan interactuar con los socios para que
exista confianza entre ellos y comunicar adecuadamente todo lo que esta
pasando en la cooperativa solo asi podran exigir mayor participacion y

compromiso a los socios.
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ANEXO N° 1
UNIVERSIDAD NACIONAL DEL ALTIPLANO

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES Y ADMINISTRATIVAS ESCUELA

PROFESIONAL DE ADMINISTRACION.

CUESTIONARIO SOBRE EL ANALISIS DE LA ASOCIATIVIDAD Y EL PODER
DE NEGOCIACION DIRIGIDO A LOS SOCIOS DE LA COOPERATIVA DE
SERVICIOS SAN SANTIAGO-ACORA

Estimado Sefor(a). Estamos realizado un estudio para determinar el andlisis de la
“Asociatividad y el poder de negociacidn en la cooperativa de servicios San Santiago-Acora”
por favor responda la presente encuesta que tiene fines de investigacién. Marque con una
(x) donde corresponda y/o escriba los espacios en blanco.

SECCION I. DATOS DESCRIPTIVOS.

1. Edad (ubique dentro de los
intervalos)

a.
b. 31-40

c. 41-50

d.

e. 60 a mas.

21-30

51-60

2. Género:

a.
b.

Masculino.
Femenino.

3. Sefale su grado de
estudios.

~ooo0op

g.

Sin instruccion.

Primaria incompleta.
Primaria completa.
Secundaria incompleta.
Secundaria completa.
Superior no universitario.
Superior universitario.

4. ¢Sefale cuanto tiempo esta
asociado a la cooperativa?

a.

Desde antes de su
fundacion.

Desde su fundacion.
Hace 2 afios.

. Hace 1 afo.
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5. Cual es su mercado
a. Local.
b. Regional.
c. Nacional.
d. No estoy informado.

6. Quétipo de socio se
considera.
a. Pasivo.
b. Activo.
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SECCION II: ASOCIATIVIDAD

Por favor, lea de manera espontanea cada una de las afirmaciones y sefale la
opcidn (X) que concuerda con su criterio, segun sea el caso.

05. Muy alto
04. Alto
03. Mediano
02. Bajo
01. Muy bajo
A. CONFIANZA 112)3]4]53
1. (Cudl es el nivel de ganancias econdmicas al pertenecer a la cooperativa?
2. ¢Cual es el nivel de ahorro econdmico al pertenecer a la cooperativa?
3. ¢Cual es su nivel de participacion en los trabajos en equipo en beneficio de
la cooperativa?
112|3[4(5
LIDERAZGO
1. ¢Cudl es el nivel de presencia de valores asociativos en los lideres de la
cooperativa?
2. ¢Cual es el nivel de capacidades de comunicacion interna y externa de los
lideres?
3. ¢Cudl es el nivel de reconocimiento y credibilidad de los lideres de la
cooperativa?
C. COMUNICACION 112|3[4(5
1. ¢éCudles el nivel de acceso a la informacion de compra y venta de insumos y
productos?
2. ¢Cudles el nivel de conocimiento de la mision, visién y objetivos de la
cooperativa?
3. éSu nivel de conocimiento de los resultados econdmicos generales de la
cooperativa es?
D. PATICIPACION 1(2(3[4]|5
1. ¢Cudl es su nivel de participacién en las capacitaciones organizadas por la
cooperativa para la elaboracidn optima de productos lacteos?
2. ¢Cudl es el nivel participacion de mejora tecnolégica en su centro de
produccion?
E. COMPROMISO 112|3[4(5
1. (Cudles el nivel de inversion de tiempo, esfuerzo y dinero para aumentar la
produccion de productos lacteos?
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SECCION lIl; PODER DE NEGOCIACION

Al igual que el anterior, lea de manera espontdnea cada una de las
afirmaciones y sefiale la opcion que concuerda con su criterio, segun sea el

caso.
05. Muy alto.
04. Alto.
03. Mediano.
02. Bajo.
01. Muy bajo.
A. PRECIO 1121314]5
4. (Cudl es su nivel de participaciéon en la determinacidn del precio de
productos lacteos?
5. ¢éComo es el nivel de precios del insumo lacteo y los productos lacteos en
comparacion con productores no asociados?
112|3[4(5
B. PRODUCTO
4. ¢Cual es el nivel de calidad de las propiedades y caracteristicas de los
productos lacteos?
5. ¢Cual es el nivel de uniformidad en la elaboracién de productos lacteos?
6. ¢Cudl es el nivel de confiabilidad de los productos lacteos en la
cooperativa?
C. DESCUENTO 112|3[4(5
2. ¢Cudl es el nivel de ofrecerle al comprador menores precios si se adquieren
cantidades mayores de productos lacteos?
4. (Cual es el nivel de comprar cantidades mayores de insumos para pagar un
menor precio?
D. PRODUCCION 112|3[4(5
3. ¢El nivel de produccion constante de los productos lacteos en la
cooperativa es?
4. (Cudl es el nivel de utilizacidon de equipos especializados en la producciéon
de productos lacteos?
5. ¢El nivel de la cantidad de produccién de los productos lacteos en la
cooperativa es?
E. CONTRATO 112|3[4(5
2. ¢Cual es el nivel de que existan plazos de pago por la compra de insumos?
3. ¢Cual es el nivel de cumplimiento de los plazos de entrega de los productos
lacteos?

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO k8 Nacional del

ANEXO N° 2

FICHA: De observacién CONFIANZA

LUGAR: COOPERATIVA DIRECCION: ACORA-CARITAMAYA

CARACTERISTICAS Confianza en la cooperativa de servicios san Santiago-Acora

Como se observa en la planilla de pagos el nivel de ganancias
Ganancias econémicas [econdmicas por quincena es bajo, ya que la mayoria de los
socios entrega leche de 5a 10 litros por dia.

Se pudo observar que los socios no tiene ahorros econémicos
ya que todas las quincenas no llegan ni al minimo vital, razén
Ahorro econémico por lo que indican que no cubren sus necesidades basica
necesarias para subsistir tal como se puede observaren la
informacién detallada en las planillas.

Se puede observar la participacion en la entrega de litro de
leche fresca es sumamente inestable porque hay dias que

Trabajo en equipo entregan y otros no, asi también hay meses que no entregan
naday por tanto dejan de participar en otras actividades de la
cooperativa.

: @ COOPERATIVA DE SERVICIOS SAN SANTIAGO - ACORA @
z PLAMILLA DE PAGO A PROVEEDORES DE LECHE

3

4 |CENTRO POBLADO: CARITAMAYA, DISTRITO: ACORA PROVINCIA: PUND DEPARTAMENTO: PUNG

S |MES - QUINCEMA: 13 DE JUNIO AL 2% DE JUNID DEL 2015

& |CREL: MARQUIRI

7 |RESPONSABLE:

5 | e | nomeReEs v APELLIDOS [ S e o e P e | varan [ (350, 5§ E'E TOTAL | imma
a i3 14 is i6 i7 ia 20 21 22 25 24 25 - L 5 .
i0 | 1 |Aquiline Chambi 17.5 17.0 17.5 185 160 | 13.0 | 160 1155 | 1.1 | 127.1| 7.0 120.1
1 2 |isidro Marca 136 | 14.5 | 13.0 127 | 120 | 85 [ 123 | 99 | 113 i07.8 | 1.1 | 1186 3% 115.1
iz | 3 |Yolanda Ramos 7.4 246 30.4 30.6 300 320| 3205 2085 | 1.1 | 226.1| 3.5 222.6
i3 | 4 |Victoria Chambi 8.6 10.8 9.5 8.0 85 | 80 | 9.6 64,1 1.1 70.5 70.5
T & |Daifina Quispe 0.0 ii 0.0 0.0
15 | & |Lucia Marca 7.0 9.0 8.0 80 | 5.0 | 85 49.5 1.1 545 | 3.5 51.0
1% | 7 |Florentino Ccama 111 9.6 111 108 | 64 - X3 8.5 &7.8 i1 Fa6 746
7 8 |Nemia Chahuares 8.4 6.6 8.5 6.5 8.7 &.5 6.5 45.7 1.1 50.3 50.3
it} 9 |Maria Chacalla 5.0 52 50 56 s.6 5.0 31.4 11 3485 3458
13 | 10 |Caniel Ramos 8.5 85 8.0 9.5 83 9.5 8.5 58.8 1.1 £4.7 3.5 81.2
20 | 11 |Elena Mamani 3.5 35 1.1 3.9 3.9
21 I 12 |ana Maria Quispe 55 6.0 7.0 59 5.9 57 6.0 6.3 6.1 6.0 5.4 65.8 11 T72.4 180 56.4
22 | 13 |Antonia Parizapana 4.0 2.5 4.0 4.0 3.2 3.0 3.5 3.5 4.0 4.5 37.2 1.1 41.0 3.5 375
23| 14 |Olgs Marca 6.5 6.0 45 80 80 6.5 6.5 7.0 53.0 11 58.3 58.3
24 18 0.0 1.1 0.0 0.0
25 | 16 0.0 1.1 0.0 0.0
25| 17 0.0 1.1 0.0 0.0
27| 18 0.0 1.1 0.0 0.0
28| 19 0.0 0.0 0.0
29 TOTAL 109.1| 33.5 |113.2| 0.0 |122.3| 29.2 |117.8| 35.7 |112.4|121.0| 95.1 | 12.4 | 905.7 1.1 996.3 | 24.5 | 16.0 | 955.8
30 DESCUENTO POR LECHE ADULTERADA: 27.5 Litras
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FICHA: De observacidon LIDERAZGO

LUGAR: COOPERATIVA DIRECCION: ACORA-CARITAMAYA

CARACTERISTICAS Liderazgo en la cooperativa de servicios san Santiago-Acora

Se observé un bajo compromiso, confianza, honestidad,
comunicacién, etc. Se percibe una carencia de confianza en la
Presencia de valores |poblacién e inclusive en los socios, ya que no han tenido un
crecimiento en numero de socios desde su fundaciény
ademas la mayoria de los socios son pasivos.

Existe un bajo nivel de comunicacién entre los socios y los
directivos por lo que existe desconocimiento de temas basicos
Capacidad de no saben a qué precio se compran los insumos, el costo de los
comunicacion servicios y a qué precio compran los clientes los productos, y
otras muchas de las actividades que realizan en la cooperativa
y se interesan solo hasta la entrega de la leche.

Se pudo notar un bajo reconocimiento por que indican que
parala eleccidn de la junta directiva no se les aviso a los
Reconocimientoy socios, esta situacién provoca una baja credibilidad ya que no
credibilidad hacen cumplir el estatuto y ademas no todo lo que informan
es creible puesto que no lo hacen de manera adecuada para
que todos lo entiendan.
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FICHA: De observacion COMUNICACION

LUGAR: COOPERATIVA DIRECCION: ACORA-CARITAMAYA

Comunicacidn en la cooperativa de servicios san Santiago-
Acora

Se aprecidé que muchos de los encuestados no respondian las
preguntas por ejemplo de cuanto ganan anualmente en la
Acceso ainformacion |cooperativa, el costo de los insumos y el precio de los
productos, esta situacion estd generando desinformaciéony
malestar en los socios.

CARACTERISTICAS

Se observdé que la mayoria no sabia que responder cuando se
le pregunta si conocian la misidn, visidn y objetivos, algunos

Misidn, Visiony . . i
respondiendo que si tenian el estatuto pero no toman

objetivos . . . .
importancia, no se pudo observar cambios y mejoras en su
trabajo eso significa que no estan comprometidos.

Por informacidén obtenida por parte de los directivos se

Resultados observa que los resultados econdmicos no son favorables

econdmicos. pudiendo mejorar esta situacién con mayor participaciény

compromiso.
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FICHA: De observaciéon PARTICIPACION

LUGAR: COOPERATIVA DIRECCION: ACORA-CARITAMAYA

CARACTERISTICAS Participacidon en la cooperativa de servicios san Santiago-Acora

Se observd a los socios que en su centro de trabajo no ponen
en practica lo que se aprende en las capacitaciones por
Capacitacion ejemplo la extraccién de leche no es de la manera correcta, la
mayoria de socios no tienen pastos cultivados ni realizan
mejoras genéticas para incrementar la produccién.

Se observa que la extraccién de la leche es realizada de
manera rudimentaria, careciendo de ordefiadoras y cobertizos
Mejora tecnoldgica para garantizar la higiene, en la planta quesera tienen lo
basico pero falta implementar con algunos equipos altamente
modernos para poder exportar los quesos.

FICHA: De observacion COMPRONMISO
LUGAR: COOPERATIVA DIRECCION: ACORA-CARITAMAYA
CARACTERISTICAS Compromiso en la cooperativa de servicios san Santiago-Acora

Se pudo notar que lainversién de tiempo es bajo porque
algunos se dedican a otras actividades como por ejemplo al
negocio, también se pudo notar que no estdn esforzandose lo
suficiente en mejorary lainversiéon del dinero es muy bajo por
ejemplo no se estd invirtiendo en la mejora del piso forrajero
lo cual es vital para incrementar la produccién de quesos.

Inversion de tiempo,
esfuerzo y dinero
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ANEXO N° 3
INFORMACION GENERAL DE LOS SOCIOS ENCUESTADOS
Tabla N° 1 Edad de los Encuestado

Categorias Frecuencia Porcentaje
21-30 3 9%
31- 40 9 26%
41-50 10 29%
51-60 8 24%
61-70 4 12%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago.
Elaboracion: Propia del investigador.

Interpretacion: Segun la Tabla N° 1 las edades de los socios sometidas a
investigacion, segun los resultados obtenidos podemos notar que la mayoria se
dedican a la produccién y transformacion de productos lacteos que son el 29%
gue fluctia entre 41 - 50 afios de edad, seguido de 26% estan entre la edad de
31 - 40, 24% se encuentran entre las edades 51 - 60 afios, el 12% asilan entre

61 - 70 afos, sucesivamente con una minoria de personas con un 9% son de

21 - 30 afios.
FiguraN° 1 Edad de los Encuestados.
12% 9%
26%
24%
29%
m21-30 m31-40 41-50 m 51-60 H61-70

Fuente: Tabla N°
Elaboracion: Propia del investigador.
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Tabla N° 2 Género de los Encuestados

Genero Frecuencia Porcentaje
Masculino 1 3%
Femenino 33 97%

Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago.
Elaboracion: Propia del investigador.

Interpretacion: Segun la Tabla N° 2 se observa que el 97% de los socios son
del género femenino y solo el 3% es del género masculino. Se ve esto porque
la produccién de productos lacteos en esta zona de Acora mas se dedican las
mujeres ya que tienen terrenos muy fragmentados razén por la cual los varones

tienen otras fuentes de ingresos.

Figura N° 2 Género de los Encuestados

3%

97%

E Maculino H Femenino

Fuente: Tabla N° 2
Elaboracion: Propia del investigador.

Tabla N° 3 Grado de estudios

Grado Frecuencia Porcentaje
Sin instrucciédn. 10 29%
Primaria incompleta. 9 26%
Primaria completa. 8 24%
Secundaria incompleta. 6 18%
Secundaria completa. 1 3%
Superior no universitario. 0 0%
Superior universitario. 0 0%

Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago.
Elaboracion: Propia del investigador.
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Interpretacion: Segun la Tabla N° 3 los grados de estudio de los socios
sometidas a investigacién, en los resultados obtenidos podemos notar que la
mayoria no tienen instruccién que es un 29%, con primaria incompleta el 26%,
seguido con primaria completa el 24%, y el 18% tiene secundaria incompleta, y
con secundaria completa son solo el 3% que es el grado de estudio maximo
que alcanzaron. Esto demuestra que la mayor cantidad de socios no se
encuentran preparadas para asumir cargos en la cooperativa.

Figura N° 3 Grado de estudios

()
3% 0% 0%
e 29%
24%
26%
M Sin instruccion. B Primaria incompleta. Primaria completa. B Secundaria incompleta.

Fuente: Tabla N° 3
Elaboracion: Propia del investigador.

Tabla N° 4 Tiempo al estar asociado

Tiempo Frecuencia Porcentaje
Desde antes de su fundacién. 30 88%
Desde su fundacién. 4 12%
Hace 2 afios. 0 0%
Hace 1 afio 0 0%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago.
Elaboracion: Propia del investigador.

Interpretacion: Segun la Tabla N° 4 el tiempo que ya son socios de la
cooperativa, en los resultados obtenidos podemos notar que la mayoria ya
pertenecia desde antes de su fundacion como cooperativa que representa el

88% y solo el 12% indica que es socio de la cooperativa desde su fundacion.
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Esto demuestra que no han ingresado nuevos socios y que desde su fundacién
se mantienen los 105 socios.
Figura N° 4 Tiempo al estar asociado

12% 0% 0%

88%

= Desde antes de su fundacion. = Desde su fundacion. Hace 2 aio = Hace 1 afios

Fuente: Tabla N° 4
Elaboracion: Propia del investigador.

Tabla N° 5 Conocimiento del mercado

Mercado Frecuencia Porcentaje
Local. 1 3%
Regional. 5 15%
Nacional. 0 0%
No estoy informado. 28 82%
Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago.
Elaboracion: Propia del investigador.

Interpretacion: Segun la Tabla N° 5 el conocimiento de los socios acerca del
mercado a donde se vende los productos lacteos el 82% no esta informado
aduciendo que la presidenta maneja esa informacion, seguido de mercado
regional 15% y solo el 3% dice que es al mercado local. Esto demuestra que la
mayor cantidad de socios que es el 82%, no estan informados de quienes son
sus clientes o simplemente no toman interés y por ello no hay un trabajo

organizado por parte de los socios.
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Figura N° 5 Conocimiento del mercado

3% 15%
0%

82%

i Local. H Regional. Nacional. H No estoy informado.

Fuente: Tabla N° 5
Elaboracion: Propia del investigador.

Tabla N° 6 Tipo de socio

Tipo Frecuencia Porcentaje
Pasivo 26 76%
Activo 8 24%

Total 34 100%

Fuente: Aplicacion de encuesta en la Cooperativa de servicios San Santiago.
Elaboracion: Propia del investigador.

Interpretacion: Segun la Tabla N° 6 el tipo de socio con el que se identifican
los encuestados el 76% indican que son pasivos y el solo el 24% indica que es
activo en la organizacion.

Segun la encuesta realizada la mayoria de los encuestados que es el 76% de
socios no entrega durante todo el afio los insumos que es la leche y por esa
razén muchas veces no participan en algunas actividades realizadas en la
cooperativa perjudicando su crecimiento.

Figura N° 6 Tipo de socio

76%

= Pasivo = Activo
Fuente: Tabla N° 6
Elaboracion: Propia del investigador.
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PERIODO 2015

ANALYSIS OF THE ASSOCIATIVITY AND THE POWER OF NEGOTIATION
IN THE "SAN SANTIAGO-ACORA" SERVICES COOPERATIVE, PERIOD
2015

Denis Evelia Alvaro Sanga

liade.evelia.as@gmail.com

Universidad Nacional del Altiplano.
RESUMEN

La asociatividad de pequefios productores de paises en desarrollo, es una necesidad
real y al mismo tiempo se convierte en un medio para mejorar sus ingresos y
condiciones de vida. Las cooperativas son constituidas, en lo fundamental, como
alternativa a situaciones de crisis econdmica 0 escenarios de pobreza siendo uno de
sus beneficios incrementar el poder de negociacion de sus asociados. El objetivo
general es “Analizar la aplicacién de los principios de la asociatividad y el poder de
negociacion en la Cooperativa de Servicios “San Santiago—Acora”, periodo 2015”. En
cuanto a la metodologia de la investigacion; se utilizé enfoque cuantitativo, disefio no
experimental, ya que los datos se recolectaron en un solo momento y en tiempo unico.
El alcance es descriptivo, ya que el propdsito es describir las variables y analizar en un
momento dado, La poblacion estuvo constituida por 105 socios, que conforman 12
CRELES (centro de recoleccién y enfriamiento de leche) para la determinacion de la
muestra se procedid por conveniencia basado en un muestreo no probabilistico
agrupados en 3 CRELES, que se obtuvo considerando el criterio de mayor produccion
de leche fresca. Para la recopilacion de los datos se utilizo las técnicas de encuestas y
observacion no estructurada. Los resultados a los que se llegd al término de la
investigacion sobre analisis de la asociatividad y el poder de negociacion en la
Cooperativa de Servicios “San Santiago-Acora”, periodo 2015, Se determin6é con
respecto a la asociatividad los resultados muestran que la mayoria de los socios no
aplican adecuadamente los principios de asociatividad, y por lo tanto el poder de
negociacion es bajo. Se sugirié6 una serie de actividades puntuales para fortalecer la

asociatividad y mejorar el poder de negociacion en la asociacion.

Palabras claves: asociatividad, cooperativa, poder de negociacién.
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ABSTRACT

The associativity of small producers in developing countries is a real necessity and at
the same time it becomes a means to improve their income and living conditions.
Cooperatives are basically constituted as an alternative to situations of economic crisis
or poverty scenarios, one of its benefits being to increase the bargaining power of its
members. The general objective is to "Analyze the application of the principles of
associativity and bargaining power in the San Santiago-Acora Services Cooperative",
period 2015 ". As for the research methodology; We used a quantitative approach,
non-experimental design, since the data were collected in a single moment and in a
unique time. The scope is descriptive, since the purpose is to describe the variables
and analyze at a given time. The population consisted of 105 members, who make up
12 CRELES (milk collection and cooling center) to determine the sample. Convenience
based on non-probabilistic sampling grouped in 3 CRELES, which was obtained
considering the criterion of greater production of fresh milk. For the data collection, the
techniques of surveys and unstructured observation were used. The results that were
reached at the end of the research on analysis of associativity and bargaining power in
the Cooperativa de Servicios "San Santiago-Acora”, period 2015, was determined with
respect to associativity the results show that the majority Of the partners do not
properly apply the principles of associativity, and therefore the bargaining power is low.
A series of specific activities were suggested to strengthen the associativity and to

improve the bargaining power in the association.
Key words: associativity, cooperative, bargaining power.

INTRODUCCION

La Cooperativa de servicios San Santiago-Acora viene desarrollando sus actividades
en el centro poblado de Caritamaya del distrito de Acora provincia y departamento de
Puno, desempefiandose desde el 2013 como una asociacion formalmente constituida,
tanto en los aspectos de los principios de asociatividad y el poder de negociacion se
ha ido consolidando situaciones problematicas, que impide el crecimiento de la
asociacion, las causas son un bajo nivel de confianza, liderazgo, comunicacion por lo
gue no existe una mayor participaciéon y compromiso de los socios, generando bajos
niveles de ingresos, reflejandose en los precios bajos por la venta de leche por otro
lado vemos baja produccién de leche y por ende en los productos de derivados
lacteos. Razon por el cual repercute en el poder de negociacion dandose también este

como bajo.

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO £ Nacional del

El objetivo central de la investigacion fue demostrar la aplicacion de los principios de la
asociatividad y el poder de negociacion en la Cooperativa de servicios “San Santiago—
Acora” periodo 2015, son insipiente y empirico. Teniendo como hipoétesis especifica 1.
La aplicacién de los principios de asociatividad en la Cooperativa de servicios “San
Santiago—Acora” periodo 2015 es bajo en confianza, liderazgo y comunicacion.
Hipotesis especificos 2. El poder de negociacién de los socios en la Cooperativa de
servicios “San Santiago-Acora” periodo 2015 es bajo en la medida que, no se tiene el
control del precio y cantidad de produccién. Se contribuye dado que muchas veces la
falta de confianza, liderazgo, comunicacion, participacion y compromiso obstaculiza el
buen funcionamiento de la asociacion repercutiendo esto en muchos aspectos una de

ellas es bajo poder de negociacion.

La asociatividad segun Lopez P. (2008), Puede entenderse como una serie de
acuerdos de cooperacion o colaboracibn mutua entre un colectivo, utilizados como

estrategia en beneficio de un negocio.

Es todo mecanismo de cooperacion voluntaria entre dos 0 mas empresas, para
realizar negocios de manera conjunta logrando mejores condiciones y resultados mas

favorables para la empresa (INEI, 2011, pag. 272).

Objetivos de la asociatividad Rondot & Collion, (2001) Mejor administracion de sus
recursos naturales y sus bienes.

e Ampliacion del acceso a los recursos naturales, sus medios basicos de
produccion.

e Mejor acceso a los servicios, créditos y mercados al ejercer influencia sobre ellos
debido a su caracter representativo y sus actividades de promocion, o su poder
financiero combinado.

e Participacion en los procesos de toma de decisiones en los que se determina la
distribucion de los bienes, y en las politicas que afectan el contexto en el cual ellos
producen, comercializan, transforman y exportan sus productos.

e En grandes cantidades, los agricultores ganan poder de negociacién y pueden
efectuar un aporte mas eficaz a los procesos de toma de decisiones que afectan
su vida.

Modelos asociativos segun (Liendo & Martinez , Asociatividad. una alternativa para el
desarrollo y crecimiento de las MYPES, 2001, pags. 313-314), Entre las mas
difundidas podemos citar a las cooperativas que son una de las practicas mas
difundidas desde el udltimo siglo. Entre las diferencias mas significativas con la
asociatividad, se destacan, la propiedad del patrimonio, la vigencia de la forma juridica
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de los participantes, la distribucibn de utilidades, entre otras. Sistema de
aprovisionamiento.

La cooperativa es una organizacioén que agrupa a varias personas con la finalidad de
realizar una actividad empresarial; en donde todos “cooperan” para beneficiarse de
forma directa para obtener un bien, un servicio o trabajo en las mejores condiciones.
Las cooperativas se encuentran reguladas por una Ley especial denominada ("Ley

general de cooperativas" aprovada por el D.L. 085-1981).

Principios que fortalecen la asociatividad segun (Amézaga, Rodriguez, Nufiez, &
Herrera, 2013, pags. 13-14). Son: Confianza, Liderazgo, Comunicacion, Participacion y

Compromiso.

Teoria de la negociacion segun (FAO, 2008) Los tedricos describieron las
negociaciones como eventos de arte diploméatico, reflexiones mecénicas de poder
relativo, interacciones ponderadas entre tipos de personalidad o procesos de toma de

decisiones racionales. Aunque las definiciones formales de negociacion varian.

La Negociacion segun (Angel, la diferencia entre vender y negociar, 2014)
Negociacion La negociacion es un proceso de acercamiento de posturas en aspectos
bastante racionales — trata habitualmente de precios, plazos y otras condiciones

objetivas del negocio.

Poder de negociacién segun (Soto:2014) Consiste en la relacion entre el coste que
ofrece el desacuerdo con la otra parte y el coste que implica el acuerdo con la otra
parte. Es decir, poder de negociacion de empresa 1= coste de desacuerdo para factor
2 coste de acuerdo para factor 2. Con respecto a esto, cabe decir que cuanto mayor
sea el coste de desacuerdo en una de las partes, mayor poder de negociacién tiene la
otra parte. A lo largo de toda la vida de la empresa, va a tener que negociar con
muchas partes, tanto con otras empresas, proveedores, clientes, trabajadores y
muchas partes mas. Para ello, va a utilizar el poder de negociacién en que trate de
alcanzar un acuerdo teniendo en cuenta los costes que le pueden acarrear las demas

decisiones para quedarse con la mas conveniente.

En conclusion, el poder de negociacion es la capacidad de negociar el precio a fin de
vender a precios altos a la ves comprar a precios bajos y tener productos de calidad,
confiabilidad, uniformidad asimismo implica tener la posibilidad de ofrecer con
descuentos por una cantidad mayor de compra y obtener descuentos por comprar
mayor cantidad, tener el control de la produccién de forma constante y en cantidad, y
tener la posibilidad de determinar plazos de pago y de entrega tales cualidades

determinan mayor poder de negociacién en los productores o en las empresas. Por
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ejemplo, hoy en dia los compradores en general tienen mas poder de negociacion que
los vendedores, ya que tienen mas alternativas para elegir un producto. Para la

investigacion se tomo el precio, producto, descuento, produccién y contrato.

El poder de negociaciéon de los compradores segun Porter (2008:40) sostiene que los
compradores compiten con la industria cuando la obligan a reducir los precios, cuando
negocian una mejor calidad o mas servicios y cuando enfrentan los rivales entre si. El
poder de los grupos importantes de compradores depende del ndamero de
caracteristicas de su situacion de mercado y del valor relativo de su compra en

relacion con la industria global.

Poder de negociacion de los proveedores Segun Porter (2008:46-47) sefiala que los
proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los participantes de una
industria, si amenazan con elevar los precios o disminuir la calidad de los bienes y
servicios que ofrecen. De ese modo, lIos mas poderosos reducen drasticamente la
rentabilidad en una industria incapaz de recuperar los incrementos de costos con sus
precios. Por ejemplo, cuando incrementan los precios, las compafias de productos
guimicos contribuyen a erosionar la rentabilidad de los empacadores de aerosol por
contrato. En efecto, tienen poca libertad para aumentar sus precios, dada la intensa

competencia de auto manufactura por parte de los clientes.
Trabajos de investigacion relacionados a presente trabajo.

Rivera, J. (2015:) en “poder de negociacion y caracteristicas de las firmas”. Tesis para
optar el Titulo de Magister en Economia. Universidad Chile. Arriba a las siguientes

conclusiones:

Cuando las firmas productoras tienen una gran participacion en las ventas, los
margenes de beneficios del supermercado se ven afectados de manera negativa. Una
idea detras de este resultado, es que las firmas que manejan parte importante de las
ventas de la cadena de supermercados tienen mayor poder de negociacion, dado que
las ganancias del retailer dependeran en gran medida de la venta de sus productos,
generando un lazo de dependencia. A su vez, las firmas que tengan mayor poder
sobre categorias con alta participacion en las ventas del supermercado tendran mayor
poder, y por lo tanto, podran ejercer mas presion en las negociaciones, obteniendo
mejores precios a su favor. Similarmente, los productores que concentran parte
importante de sus ventas en categorias con alta participacién en las ventas del
supermercado pueden comercializar a precios mas altos, ejerciendo su poder de

venta.
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Se infiere que parte importante del poder de negociacion queda determinado por las
participaciones en las ventas y niveles de concentracion. En este sentido, proveedores
pequefios en términos ventas que pertenecen a categorias poco concentradas o con
escasa participacion ven fuertemente afectados los precios de venta que acuerdan con

los retailers.

Garcia, A.; Oreja, J.; Gonzalez, D. (2001) En “Las relaciones verticales y poder de
negociaciéon de los agricultores integrados en forma de cooperativa frente a los
individuales” Articulo del centro de investigacion informatica, sobre economia publica
social y cooperativa, Espaia. Llega a las siguientes conclusiones:

En definitiva, la cooperativa mejora el poder de negociacion de la empresa agraria
frente al resto de agentes de la cadena agroalimentario y en Ultima instancia puede
llegar a integrarlos acercandose mucho mas al consumidor y capturando un mayor

porcentaje del valor afiadido que aporta el resto del sistema agroalimentario.

Aragon, L.; Martinez C; (2007) En “Propuesta de un modelo de asociatividad aplicado
a los restaurantes de la zona aledafia a la pontificia universidad javeriana de bogota”
Tesis para optar el Titulo de Administraciébn de empresas. Pontificia Universidad

Javeriana, Bogota. Concluyen que:

Hace referencia al bajo poder de negociacion que ejercen los restaurantes sobre sus
proveedores, para darle solucién a esta problemética se planteé una negociacion
grupal a través de un proyecto asociativo, por medio de la cual el grupo comprador
fuera mas representativo y de esta forma se lograran mejorar las condiciones de

calidad y costos de los insumos, y el transporte de los mismos.

Condori, P. (2015) En “Anélisis de la productividad y el modelo de asociacion de
ATROPLA-Azangaro”. Tesis para optar el Titulo de Licenciado en Administracion.

Universidad Nacional del Altiplano, Puno. Concluyen que:

En relacion a la confianza en ATROPLA constatamos que el 62.5% de los socios
confia en los demas, considera la posibilidad de que los de mas puedan abandonar la
asociacion. En relacion a la transparencia, mas del 72% de los socios comparte
informacion relevante, consulta decisiones con los demas y que los recursos son
utilizados adecuadamente. En cuanto a los objetivos en comun, el 62.5% considera
que los socios se esfuerzan al maximo, que se respetan los acuerdos e incluso el
100% valora que el bienestar personal. Respecto a la planificacion, el 75% cree que
las condiciones se planifican, el 50% considera que los objetivos y metas propuestos
se han cumplido. En el aspecto autoridad, en mas del 75% consideran que el

presidente de ATROPLA tiene el apoyo de sus socios, hace respetar los acuerdos y

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO L4 Nacional del

coordina con los socios. En relacion la resolucion de desacuerdos mas del 62.5%
considera que cuando hay opiniones contrarias surgen conflictos. En cuanto a la
autonomia, mas del 62.5% de los socios percibe que los demas no intentan imponerle
sus decisiones, y que si no cumplen con acuerdos que los perjudiquen los demas

comprenderan.

Palli, A. (2013) En “Asociatividad empresarial de los productores de quinua en el
distrito de Arapa, provincia de Azangaro”. Tesis para optar el Titulo de Licenciado en

Administracién. Universidad Nacional del Altiplano, Puno. Concluyen que:

La asociatividad de los productores de quinua es buena segun la encuesta realizada,
sin embrago la mala relacion y la desconfianza que existe de comuneros hacia sus
autoridades comunales podria deteriorar la asociatividad. Ademas, existen alternativas
de asociatividad que los productores de quinua puedan aplicar a su realidad para lo
cual se les propuso un esquema que ayudara al desarrollo de los productores de

quinua del Distrito de Arapa, Provincia de Azangaro.

El estado de asociatividad que poseen en la actualidad los productores de quinua, lo
consideran aceptable, puesto que estan conformes con el funcionamiento y el grado
de asociatividad de su comunidad, sin embargo se manifiestan que es posible mejorar
el funcionamiento de su comunidad y estan dispuestas a experimentar una nueva
alternativa que permita mejorar su situacidbn economica, sin embargo las malas
relaciones y la desconfianza podria deteriorar el nivel de asociatividad que tienen en la

actualidad.

MATERIAL Y METODO

La metodologia empleada fue el enfoque cuantitativo, segun, Sampieri (2010) El
disefio de Investigacion es no experimental, transaccional o transversal, y el alcance
de la investigacién es descriptivo-explicativo, cuya poblacion estd conformado por
todos los socios de la cooperativa los cuales son 105 que pertenecen a 14 CRELES, y
para determinar la muestra se emple6 el muestreo no probabilistico y por conveniencia
segun el autor Rojas, (2011:59) el tamafio de muestra es los socios de 3 CRELES que
son 34 socios, para el caso, por conveniencia de la investigacion la muestra se
considero segun el criterio de mayor volumen de produccion por CREL. En la
investigacion se utilizé la técnica de encuesta y observacion directa, procesamiento de
datos y encuesta donde se recopilo informacion existente en los archivos de las
unidades vinculadas con el tema, ver el desarrollo de las actividades, las acciones de

las unidades y tabular dichos procedimientos. Se analiz6 e interpreto los datos
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obtenidos hasta llegar a los resultados, valiéndonos de los instrumentos estadisticos,
como porcentuales.

CREL DE LA COOPERATIVA SOCIOS %
CREL: INKATHAKI 10 29%
CREL: MARQUIRI 13 38%
CREL: CENTRAL 11 32%

TOTAL 34 100%

Fuente: En base a las planillas de la Cooperativa de servicios San Santiago.
Elaboracion: Propia del investigador.

Figura N° 1 CREL considerados para la muestra.

RESULTADOS

En la Cooperativa de servicios san Santiago-Acora, es una asociacion que cuenta con
105 socios, de las cuales el 90% son mujeres en donde la aplicacion de los principios
es bajo lo cual estd generando un bajo poder de negociacion en la cooperativa esta

situacion no es bueno para la cooperativa puesto que afectaria su sostenibilidad.

DESCRIPCION DE LA APLICACION DE LOS PRINCIPIOS DE LA ASOCIATIVIDAD

EN LA COOPERATIVA DE SERVICIOS “SAN SANTIAGO-ACORA”, PERIODO
2015.

Tabla N° 1 Resumen de encuestas respecto a la aplicacion de los principios de

asociatividad.

Pregunta
Confianza Liderazgo Comunicacion Participacion Compromiso TOTAL
1 2 3 5 6 7 9 10 11 13 14 16
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Muyalto 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Alto 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 15% 0% 8% 0% 0% 2%

Mediano 12% 0% 38% 17% 29% 26% 29% 28% 32% 9% 26% 22% 38% 32% 35% 44% 44% 29%
Bajo 79% 91% 44% 71% 62% 56% 53% 57% 56% 65% 50% 57% 41% 68% 54% 47% 47% 57%

Muy Bajo 9% 9% 18% 12% 9% 18% 18% 15% 12% 26% 24% 21% 6% 0% 3% 9% 9%  12%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los socios de la Cooperativa de servicios San Santiago.
Elaboracién: Propia del investigador.

En la tabla N° 1, el resumen de los resultados de las encuestas mediante el promedio
porcentual total respecto a las calificaciones que consideran los socios en cuanto a la
aplicacion de los principios de asociatividad es bajo; con respecto a los indicadores de
confianza: ganancias econémicas, ahorro econoémico y trabajo en equipo con un 71%

no existe confianza entre los socios; respecto a los indicadores liderazgo: presencia de
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valores, capacidad de comunicacién, reconocimiento y credibilidad con un 57% existe
carencia de liderazgo en los socios; en tanto los indicadores de comunicacién: acceso
a la informacién, mision, visién, objetivos y los resultados econdémicos con un 57% no
todos conocen sobre las actividades de la cooperativa; en cuanto a la los indicadores
de participacion: capacitacion y mejora tecnoldgica con un 54% no participan todos los
socios; en cuanto al indicador compromiso: inversion de tiempo esfuerzo y dinero con
un 47% por lo que no hay mejoras en la cooperativa.

DETERMINACION DEL PODER DE NEGOCIACION DE LOS SOCIOS EN LA
COOPERATIVA DE SERVICIOS “SAN SANTIAGO-ACORA”, PERIODO 2015.

Tabla N° 2 Resumen de las encuestas referidas al poder de negociacién en la

cooperativa.
Pregunta
Precio Producto Descuento Produccion Contrato TOTAL
19 20 22 23 24 26 27 29 30 31 33 34
o
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Muyalto 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Alto 3% 0% 1% 0% 9% 3% 4% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 1%

Mediano 9% 0% 5% 88% 53% 62% 68% 3% 6% 5% 0% 12% 9% 7% 0% 26% 13% 20%
Bajo  82% 88% 85% 12% 38% 29% 26% 71% 62% 66% 53% 82% 68% 68% 56% 65% 60% 61%

Muy Bajo 6% 12% 9% 0% 0% 6% 2% 26% 32% 29% 47% 6% 24% 25% 44% 9% 27% 18%
Total  100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los socios de la Cooperativa de servicios San Santiago.

Elaboracion: Propia del investigador.

En la tabla N° 2, el resumen de los resultados de las encuestas mediante el promedio
porcentual total respecto a las consideraciones del poder de negociacion de parte de
los socios es bajo, con respecto a los indicadores de precio: negociacion de precio y
aumento de precio con un 85% no hay mejoras en estos aspectos; respecto a los
indicadores de producto: nivel de calidad de producto, uniformidad de producto y
confiabilidad de producto con un 68% es mediano la mejora en los productos; respecto
al descuento: venta y compra de mayor cantidad con un 66% indican que no hay
transacciones en grandes cantidades; en cuanto a la produccion: produccion
constante, en serie y cantidad de produccién con un 68% no hay mejora en cuanto a
la produccién; con respecto al contrato: plazos de pago y plazos de entrega con un
60% no estan aprovechando las ventajas que tienen como cooperativa.
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Tabla N° 3 Promedio total de respuestas sobre principios de asociatividad.

Preguntas
Confianza Liderazgo Comunicacién Participacion Compromiso
3 S E3 S = oS
5] Ic s s s I
o = = ° k= = Total %
3 = = e 2 =
O o o o o o
Muy alto 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Alto 0% 0% 0% 8% 0% 2%
Mediano 17% 28% 22% 35% 44% 29%
Bajo 71% 57% 57% 54% 47% 57%
Muy Bajo 12% 15% 21% 3% 9% 12%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los socios de la Cooperativa de servicios San Santiago.
Elaboracién: Propia del investigador.

En la tabla N° 3, se muestra en el promedio porcentual de las opiniones captadas a los
socios de la cooperativa sobre la aplicacion de los principios que es la suma de
confianza, liderazgo, comunicacion, participacion, compromiso se observa que existe
un promedio de 2% consideran que es alto; asi mismo el 29% opinan que es mediano,
en tanto el 57% indica que es bajo lo cual significa que la mayoria de los encuestados
consideran bajo la aplicacion de los principios de asociatividad; asi también el 12%
opinan que es muy bajo, sumados 69% lo cual significa que la mayoria de los
encuestados consideran bajo la aplicacion de los principios y por tanto el poder de

negociacién también es bajo en la Cooperativa de servicios San Santiago.

Tabla N° 4 Promedio total de respuestas sobre el poder de negociacion.

Preguntas
Precio Producto Descuento Produccioén Contrato
3 L L < S S
o IS T © < IS
o = = ° 1= = Total %
g S S E S °
S a a o o a
Muy alto 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Alto 1% 4% 0% 0% 0% 1%
Mediano 5% 68% 5% 7% 13% 20%
Bajo 85% 26% 66% 68% 60% 61%
Muy Bajo 9% 2% 29% 25% 27% 18%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los socios de la Cooperativa de servicios San Santiago.
Elaboracién: Propia del investigador.

En la tabla N° 4, se muestra el promedio porcentual de las opiniones captadas a los
socios de la Cooperativa de servicios San Santiago sobre el poder de negociacion
segun el precio, producto, descuento, produccion, contrato se observa que existe un
promedio 61% que opinan que es bajo, y muy bajo el 18%, haciendo una sumatoria

de estas dos opiniones resultando el 79% es determinado como bajo el poder de
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negociacién en la Cooperativa de servicios San Santiago, en tanto el 20% los
encuestados tienen una opinion mediano; asi mismo tan solo el 1% de los
encuestados indican que es alto. En tanto se concluye que en su mayoria los
encuestados indican que existe un bajo poder de negociacion en la Cooperativa de

servicios San Santiago.
DISCUSION

Los principios de asociatividad en la Cooperativa de servicios San Santiago, la mayor
cantidad de socios sometidos a la investigacién el 57% indican que son bajo los
principios de asociatividad porqgue no hay ganancias econémicas se carece de trabajo
en equipo y no se tiene ahorros econdémicos generando un bajo nivel de confianza,
ademds la escasa presencia de valores, la falta de comunicacion, la falta de
reconocimiento y credibilidad evidencian el inadecuado liderazgo en la cooperativa, el
acceso limitado a informacién, el desconocimiento de misién, vision y objetivos,
desconocimiento de los resultados econdmicos demuestran una mala comunicacion
en la cooperativa esta generando frustracion desunién y las ganas de ya no pertenecer
a la cooperativa y por otro lado ver esta situacion esta causando que los productores
que trabajan en forma individual ya no quieran ingresar a la cooperativa como nuevos
socios. En este apartado damos razon a Palli, A. (2013) quien indica que existe un
estancamiento, aislamiento, escasa confianza y conflictos de liderazgo producto del
escaso desarrollo asociativo en 30%, lo que exige un trabajo mas eficiente. Este
resultado es similar a nuestro trabajo de investigacion. Al respecto Condori, P. (2015)
En relacion a la confianza en ATROPLA constatamos que el 62.5% de los socios
confia en los demas, considera la posibilidad de que los de méas puedan abandonar la
asociacion. En relacion a la transparencia, mas del 72% de los socios comparte
informacion relevante, consulta decisiones con los demas y que los recursos son
utilizados adecuadamente. En cuanto a los objetivos en comun, el 62.5% considera
gue los socios se esfuerzan al maximo, que se respetan los acuerdos e incluso el
100% valora que el bienestar personal. Respecto a la planificacion, el 75% cree que
las condiciones se planifican, el 50% considera que los objetivos y metas propuestos
se han cumplido. En el aspecto autoridad, en méas del 75% consideran que el
presidente tiene el apoyo de sus socios, hace respetar los acuerdos y coordina con los
socios. Segun el trabajo de investigacion de Condori podemos evidenciar que en esa
asociacion hay una confianza entre los socios, existe comunicacién, tienen
conocimiento de los objetivos y estan comprometidos con la organizacion y

reconocimiento y credibilidad de su lider por lo que mejoro la productividad de cada
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socio. Sin embargo, en muestra investigacion es todo lo contrario por lo que no hay

una mejora en cuanto al poder de negociacion de los socios frente a los individuales.

El poder de negociaciéon en la Cooperativa de servicios San Santiago, la gran mayoria
de los socios tienen un bajo poder de negociacion porque no tienen participacion en la
determinacion del precio y ademas los precios por sus productos no son mejores que
los que no estan asociados otra de las razones es también porque tienen baja
produccion determinandose asi un bajo poder de negociacién lo cual estd generando
descontento, menos participaciéon y compromiso de los socios. Al respecto Rivera, J.
(2015) indica que las firmas que manejan parte importante de las ventas de la cadena
de supermercados tienen mayor poder de negociaciéon. Las firmas que tengan mayor
poder sobre categorias con alta participacion en las ventas del supermercado tendran
mayor poder, y por lo tanto, podrdn ejercer mas presion en las negociaciones,
obteniendo mejores precios a su favor. La cooperativa mejora el poder de negociacion
de la empresa agraria frente al resto de agentes de la cadena agroalimentario. Se
infiere que parte importante del poder de negociacion queda determinado por las
participaciones en las ventas y niveles de concentracion. En este sentido, proveedores
pequefios en términos ventas que pertenecen a categorias poco concentradas o con
escasa participacion ven fuertemente afectados los precios de venta que acuerdan con
los retailers. Rivera en su investigacion hace referencia que a mayor cantidad de
ventas mayor poder de negociacion. Segun los resultados de nuestro trabajo de
investigacion se pudo notar que no tienen mayor cantidad de ventas por lo que la
produccion por socio es muy escasa que en muchas ocasiones y por diferentes
motivos dejan de producir cuestidn por la cual también se ve afectado en las ventas,
evidencidndose en precios bajos por sus ventas por esta razén y por otros factores
como son los bajos niveles de principios que tienen en la cooperativa se ve afectado
en un bajo poder de negociacion. Al respecto Garcia, A.; Oreja, J.; Gonzélez, D.
(2001) que, en definitiva, la cooperativa mejora el poder de negociacién de la empresa
agraria frente al resto de agentes de la cadena agroalimentario y en Ultima instancia
puede llegar a integrarlos acercAndose mucho més al consumidor y capturando un
mayor porcentaje del valor afiadido que aporta el resto del sistema agroalimentario.
Demostrando Garcia que la cooperativa es un estrategia para mejorar el poder de
negociacion de los productores frente a los individuales en nuestra investigacion se
evidencio que la cooperativa de servicios san Santiago Acora no esta teniendo un
mejor poder de negociacién, puesto que simplemente esta situacién ocurre porque a
veces no se tiene el control sobre el precio la produccion ya que carecen de confianza,

liderazgo, comunicacion, compromiso, participaciéon razén por el cual no se puede
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mejorar dicha situacion. Sin embargo, Aragon, L.; Martinez C; (2007) el bajo poder de
negociacién que ejercen los restaurantes sobre sus proveedores, para darle solucién a
esta problematica se planteé una negociacion grupal a través de un proyecto
asociativo, por medio de la cual el grupo comprador fuera mas representativo y de esta
forma se lograran mejorar las condiciones de calidad y costos de los insumos, y el
transporte de los mismos. Sin embargo, para Aragon una manera de aumentar el
poder de negociaciéon es asociandose, pero en nuestro trabajo de investigacion por la
falta de fortalecer los principios de asociatividad el poder de negociacion se vio

afectado siendo como bajo.
CONCLUSIONES

En Acora, la mayoria de los socios de la Cooperativa de servicios San Santiago-Acora,
indican que la aplicacion de los principios de asociatividad es bajo, con un porcentaje
representativo de 69%, ya que no hay confianza entre los socios puesto que no existe
una mejora en las ganancias econémicas, ahorro econémico y trabajo en equipo,
carecen de liderazgo debido a que hay escasa presencia de valores, capacidad de
comunicacion, reconocimiento y credibilidad en los directivos, no hay buena
comunicacion por que no todos tienen acceso a la informacion, desconocen la mision,
visién, objetivos y los resultados econdémicos, por lo que existe una baja participacion y
compromiso por parte de los socios. Esta situacion no es buena para la cooperativa ya

gue en el tiempo no podria ser sostenible.

En cuanto al poder de negociacion en la Cooperativa de servicios San Santiago-Acora.
Los resultados evidencian que existe un bajo poder de negociacion con un porcentaje
representativo de 79%, ya que los socios no participan en la negociacion de precios y
no tienen aumento en los precios por sus productos, no hay un aumento en cuanto a la
produccion por parte de los socios, existe también un bajo nivel de compra y venta en
grandes cantidades por lo que no obtienen descuentos, ademas tienen productos
medianamente aceptables, con respecto al contrato la baja produccién hace que no
tengan un plazo en los pagos por las compras y también no puedan cumplir con los
plazos de entrega. Esta situacion no es buena para la cooperativa por que los socios
podrian retirarse y también no ingresarian nuevos socios, impidiendo mejorar el poder
de negociacién en la cooperativa ya que a mayor cantidad de socios mayor poder de

negociacion.

Sobre la aplicacién de los principios de la asociatividad y el poder de negociacion en la
Cooperativa de servicios “San Santiago—Acora”, son insipiente, empirico en la medida

que los principios de confianza, liderazgo, comunicacién, compromiso y participacion
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no cobran relevancia alguna para el fortalecer el poder de negociacién en la
determinacion de precios, mejorar los productos, ofrecer y tener descuentos,
incrementar la produccién y cumplir con los contratos. Por lo cual queda claro que los
directivos y socios de la cooperativa tomen acciones pertinentes al respecto, asi como
los planteados en el presente trabajo, a fin de mejorar el poder de negociacién en la

Cooperativa de servicios San Santiago-Acora.
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