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“ESTRATEGIAS PARA EL MEJORAMIENTO DE LOS INGRESOS DE LOS
SOCIOS DE LAS FERIAS SOLIDARIA DE LA CIUDAD DE IBARRA, PROVINCIA
DE IMBABURA”

Por: Raquel Katalina Landazuri Ortiz

RESUMEN

Las ferias solidarias son circuitos cortos de comercializacion que ayudan a fortalecer las
relaciones socio econdémicas entre el campo y la ciudad. La investigacion se realizo en
cuatro parroquias urbanas de la ciudad de Ibarra: Caranqui, La Dolorosa del Priorato, San
Francisco y El Sagrario, que es donde los socios de las ferias solidarias desarrollan sus
actividades comerciales; sin embargo, los pequefios productores se enfrentan a condiciones
desfavorables para la venta de sus productos, pues presentan serios problemas organizativos
y de infraestructura, a ellos se suma, el bajo ingreso econémico de los socios de las ferias
solidarias, aspecto que no les permite cubrir las necesidades basicas. En este sentido el
objetivo de este estudio es disefiar estrategias para el mejoramiento de los ingresos de los
socios de las ferias solidarias de la ciudad de Ibarra. El desarrollo de este estudio contempld
el método inductivo-deductivo y el estudio de caso puesto que una parte esencial en esta
investigacion es conocer y comprender la particularidad de la situacion de los ingresos
econdmicos de los socios de cada una de las ferias solidarias. Las técnicas empleadas
permitieron recolectar informacién importante para contrastar con la obtenida en fuentes
secundarias. Se lleg6 a determinar que, en las ferias solidarias estudiadas, existe la presencia
activa de la mujer (86%), convirtiendose en muchos casos en el sostén del hogar. En relacion
al nivel académico, de los 275 socios concurrentes, el 63% tienen instruccion primaria y el
12% son alfabetizados, es decir son personas que Unicamente saben leer y escribir, sin
embargo, posee un excelente conocimiento relacionados con la actividad agricola y saberes
ancestrales. Los factores economicos que influyen en los ingresos de los socios estan
relacionados a la capacitacion y asistencia técnica, medios de produccion, ingresos, egresos,
oferta del producto y comercializacion, del anélisis de estos factores y la caracterizacion de
las ferias se determinaron los principales problemas que enfrentan los socios de las ferias
solidarias. En razdn a las dificultadas identificadas y en funcion del analisis FODA, se
disefiaron estrategias para el fortalecimiento organizacional, la creacién de alianzas
estratégicas interinstitucionales y también estrategias basadas en aspectos productivos y
comerciales. Se concluyd que las ferias solidarias, si estin cumpliendo con el propésito por
el cual fueron creadas, ya que se ha fortalecido la comercializacién con una venta directa
del productor al consumidor, sin embargo los ingresos percibidos por la comercializacion
de los productos agricolas son menores al salario basico, por lo que, la permanencia de los
socios en las ferias se debe a que la mayoria de los socios practica el “trueque” lo que les
permite abastecer de una gran variedad de alimentos para sus familias y los gastos que tienen
para satisfacer sus necesidades basicas (alimentacién, salud, vestimenta, vivienda y
educacion) no sobrepasan los 200 délares por familia, aspecto que también se debe a que los
socios provienen de comunidades ubicadas en el sector rural.

Palabras clave: Feria, mejoramiento, ingresos econémicos, estrategias.
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“STRATEGIES FOR THE IMPROVEMENT OF THE REVENUES OF THE
MEMBERS OF THE SOLIDARITY FAIRS OF THE CITY OF IBARRA, PROVINCE
OF IMBABURA”

By: Raquel Katalina Landazuri Ortiz

SUMMARY

The solidarity fairs are short marketing circuits that help strengthen socio-economic
relations between the countryside and the city. The research was carried out in four urban
parishes in the city of Ibarra: Caranqui, La Dolorosa del Priorato, San Francisco and El
Sagrario, where the members of solidarity fairs develop their commercial activities;
However, small producers face unfavorable conditions for the sale of their products, since
they present serious organizational and infrastructural problems, in addition to the low
economic income of the members of the solidarity fairs, an aspect that does not allow them
to cover the basic needs. In this sense, the objective of this study is to design strategies for
the improvement of the income of the members of the solidarity fairs of the city of Ibarra.
The development of this study contemplated the inductive-deductive method and the case
study since an essential part in this investigation is to know and understand the particularity
of the situation of the economic income of the partners of each of the solidarity fairs. The
techniques used allowed to collect important information to contrast with that obtained in
secondary sources. It was determined that, in the solidarity fairs studied, there is the active
presence of women (86%), becoming in many cases the breadwinner. In relation to the
academic level, of the 275 concurrent members, 63% have primary education and 12% are
literate, that is, they are people who only know how to read and write, however, they have
excellent knowledge related to agricultural activity and knowledge. ancestral The economic
factors that influence the income of the partners are related to training and technical
assistance, means of production, income, expenses, supply of the product and marketing, the
analysis of these factors and the characterization of the fairs were determined the main
problems faced by the members of solidarity fairs. Due to the difficulties identified and
based on the SWOT analysis, strategies were designed for organizational strengthening, the
creation of strategic inter-institutional alliances and strategies based on productive and
commercial aspects. It was concluded that the solidarity fairs, if they are fulfilling the
purpose for which they were created, since marketing has been strengthened with a direct
sale from the producer to the consumer, however the income received from the
commercialization of agricultural products is less than basic salary, so, the permanence of
the partners in the fairs is due to the fact that most of the partners practice "barter" which
allows them to supply a great variety of foods for their families and the expenses they have
to satisfy Their basic needs (food, health, clothing, housing and education) do not exceed $
200 per family, an aspect that is also due to the fact that the partners come from communities
located in the rural sector.

Keywords: Fair, improvement, income, strategies.
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CAPITULO |

PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Antecedentes

Desde la década de los 70, en Latinoamérica se da mayor importancia a los pequefios y
medianos productores, otorgdndoles mayor jerarquia a los factores relacionados con el
mercado de los productos, la capacitacion de los agricultores principalmente en el dominio

de técnicas que mejoren y garanticen productos de calidad y la instruccion administrativa.

En el Ecuador, en los ultimos afios los pequefios productores agricolas afrontan
condiciones desfavorables al tratar de colocar sus productos en el mercado y
comercializarlos de forma directa, pues los son intermediarios son quienes mas se benefician
revendiendo la mercaderia. Esto hace que los ingresos de los productores disminuyan

considerablemente.

En los paises de la region Andina, los agricultores son los principales abastecedores de
la canasta basica de alimentos, tal es el caso de Ecuador que oferta entre 40 y 70% de los

productos consumidos en ella (Lacroix & Cheng, 2014).

En el sector rural existe vulnerabilidad a la inseguridad alimentaria, debido a que los
sistemas agricolas no logran mantenerse en condiciones favorables, ademéas de ello los
productores reciben una minima cantidad de dinero por la venta de los productos agricolas
y no les alcanza para cubrir los costos de produccion. Por otro lado, es necesario la
disponibilidad de los alimentos en los mercados para abastecer el hogar, para ello se debe
contribuir en el fortalecimiento del sector agricola y comercial; un fallo en cualquiera de

estos procesos contribuye a la Inseguridad Alimentaria (Figueroa Pedraza, 2005).

En Imbabura el 37.4% de la superficie territorial estd destinado a las actividades
agropecuarias, mientras que un 62.6% tiene usos distintos: bosques, paramos,
infraestructura, asentamientos de poblacion, entre otros (Gobierno Provincial de Imbabura
[GPI], 2018).

La Organizacion de la Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura, dentro de

este contexto manifiesta que, para alimentar al mundo de forma sostenible, los productores



tienen que producir méas alimentos, mientras reducen los impactos ambientales negativos,
como la pérdida de suelo, agua y nutrientes, las emisiones de gases de efecto invernadero y

la degradacion de los ecosistemas (FAO 2012).

En la actualidad organizaciones de campesinos se han agrupado y han formado
asociaciones dando lugar a la creacion de las denominadas “ferias solidarias”, la mayoria de
estas estan legalmente constituidas y cuentan con el apoyo de entidades gubernamentales,
las mismas que les han asignado lugares especificos para comercializar sus productos; el
objetivo de formar estas ferias, es lograr una economia justa y solidaria para productores y
consumidores, evitando la intervencion de los intermediarios, generando asi mayores

ingresos para los productores directos.

1.2. Problema de investigacion

En Ecuador, la comercializacion de los productos agricolas ha sido uno de los principales
problemas que enfrentan los agricultores luego de la cosecha, especialmente en los sectores
rurales, para quienes existe una escasa posibilidad de vender sus productos en los mismos
sectores. Los agricultores ven escurrirse sus ganancias en manos de intermediarios y
mafias que son las que se llevan, de manera certera y sin ningun riesgo, entre diez y

veinte veces el precio que llega a manos del productor (José Albuja, 2018).

En la provincia de Imbabura existen escasas politicas econdmicas que se ajusten a la
realidad de los pequefios y medianos productores, las leyes para la agricultura y la
comercializacion tienden a favorecer mas al sector empresarial, que a la economia de los

campesinos.

Los comerciantes realizan su labor en sitios determinados, en un lugar fijo,
establecimiento, mercado, o en un lugar indeterminado, casual o programado como son las
ferias solidarias donde existe una comercializacion directa de los productos, cuyos precios
son fijados por las leyes de la oferta y la demanda, brindando asi a la ciudadania productos
de calidad a un precio y peso justo, aunque la falta de estrategias de comercializacion para
generar ventas competitivas, reduce los ingresos de los socios lo que en ocasiones provoca

el desvanecimiento de las asociaciones.



Las ferias solidarias son fuentes generadoras de trabajo directo, con lo que se contribuye
a mejorar el nivel de vida de la poblacion rural, sin embargo, los ingresos de los socios,
mayoritariamente agricultores, varian, no son fijos o constantes, como en el caso del salario

de un empleado asegurado.

El apoyo del Estado, en muchas ocasiones, no toma en cuenta la diversidad agricola de
los pequefios productores del sector; sino que se limita a los productos que poseen un alto
potencial productivo vy a las practicas agricolas que favorecen el uso de agroquimicos; tal
es el caso del frejol, producto autoctono, fue reemplazado por variedades supuestamente
“mejoradas”; sin embargo los resultados no han sido favorables y aunque su rendimiento se
incremento, las especies son altamente dependientes de insumos quimicos. Estas semillas
fueron remplazando a las variedades nativas, lo cual, en algunos casos ocasion0 su

desaparicion afectando a la soberania alimentaria.

Las ferias solidarias funcionan gracias a la asociatividad de productores agricolas,
quienes se han organizado para alcanzar un objetivo comun, sin embargo, el anhelo por
alcanzar un mejoramiento de los ingresos permanece invisibilizado, ya que en la mayoria de
los casos las asociaciones de productores solo se “integran” para gestionar un beneficio y
después sus miembros trabajan aisladamente, esto provocando una baja rentabilidad en la

produccién agricola, tendencia al individualismo, desconfianza, entre otros (Mamani 2017).

Lo anteriormente expresado, se entiende como la carencia de procedimientos eficientes de
gestion, la falta de liderazgo, que mejore la organizacion de los grupos, que busquen estrategias
que permitan mejorar la productividad, calidad y rentabilidad, por lo que la falta de propuestas
estd desencadenando en la desercion de los agricultores que forman las asociaciones y a veces

abandono del campo.

El principal problema de esta investigacion es el bajo ingreso econémico de los socios de
las ferias solidarias, los cuales alcanzan un valor promedio por debajo del salario basico
(394,00 USD), aspecto que no les permite cubrir las necesidades basicas. A ellos se suma la
competencia desleal de los vendedores ambulantes que se ubican en los alrededores de estos

espacios.

Por ello, es necesario plantear estrategias que ademas de mejorar las condiciones de
negociacion de los pequefios productores, motive a la capacitacion continua con miras a

obtener mejores productos y precios justos. Ademas, conozcan las normativas para la



cosecha, postcocecha y almacenamiento aspectos que les permitird incrementar su

productividad y mejorar sus ingresos.

Esta investigacion pretende descubrir los nudos criticos del problema planteado y disefiar

los mecanismos para contribuir a la solucion de la problematica.

El discernimiento del problema de investigacion permite plantear los objetivos que daran
trayectoria a la construccion del marco tedrico, la argumentacion del marco metodolégico,
la discusion de resultados y la obtencion de conclusiones y recomendaciones. Los objetivos
estan estipulados acorde a la cuantificacién y cualificacion de los ingresos econdmicos en
las ferias solidarias de la ciudad de Ibarra.

1.3. Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo General

Disefiar estrategias para el mejoramiento de los ingresos de los socios de las ferias
solidarias de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura.

1.3.2. Objetivos Especificos

» Caracterizar a los socios de las ferias solidarias de la ciudad de Ibarra.

» Analizar los factores claves que influyen en sus ingresos.

> Establecer lineamientos para las estrategias orientadas a mejorar los ingresos de los

Socios.

1.4. Preguntas de investigacion

1) ¢Cuales son las caracteristicas de los socios de las ferias solidarias de la ciudad de

Ibarra?

2) ¢Qué factores influyen en los ingresos de los feriantes de las ferias libres de la ciudad

de Ibarra?



3) ¢Qué estrategias y acciones son necesarias para mejorar los ingresos de los feriantes
de las ferias libres de la ciudad de Ibarra?

1.5. Justificacion

Parte de las actividades productivas en Imbabura se evidencian en las ferias solidarias
donde pequefios productores ofertan productos desde hortalizas, frutas, granos, jugos,
productos naturales, carnicos, y alimentos procesados, gastronomia, entre otros. Las ferias
solidarias representan una actividad que promueve el crecimiento y desarrollo de los
pequefios productores, permitiendo que varias familias se beneficien con el comercio de sus
productos; sin embargo, la manera como se han desarrollado estos eventos no ha sido
suficiente para garantizar el mantenimiento de los pequefios agricultores ni representan una

garantia de mantenimiento para los feriantes.

Es necesario realizar ajustes en el desarrollo de las ferias solidarias, asesorar y capacitar
a los feriantes para lograr un mayor provecho y optimizar los productos de los pequefios
agricultores de tal manera que el proceso les conduzca al desarrollo. La formacion de los
pequefios agricultores es muy importante para su desarrollo y de las comunidades a las que

pertenecen.

La mejora de ingresos de los socios de las ferias solidarias de la ciudad de Ibarra es
fundamental para su desarrollo. Asi, la organizacion de las ferias a un nivel que garantice la
permanencia de los productos en el mercado, la estabilidad en los precios y la calidad de los
productos, convierten el proceso en la ruta expedita para el desarrollo de los pequefios

productores y sus comunidades; ademas de fortalecer la economia regional y nacional.

Los productores, en la ciudad de Ibarra, realizan una comercializacién generalmente
directa y estan organizados a través del desarrollo de ferias solidarias, como herramienta
para revertir las situaciones de inequidad vividas por las familias campesinas, ya que los
intermediarios, quienes les compran la mayoria de sus productos y no les garantizan ni

precios estables ni justamente remunerados, ademas no existen garantias de compra.

Mejorar los ingresos de los feriantes mediante estrategias de mercadeo, asociatividad,
mejora en la calidad del producto, entre otras, fortalece el modelo econémico actual y la

dindmica econdmica de las ferias.



Con el modelo econémico actual ha sido necesario formar alianzas y producir alimentos
de calidad para poder competir con paises mas desarrollados; por lo que la creacion de estas
ferias es importante para alcanzar dichas alianzas y contribuir al desarrollo social; demas de
mejorar las condiciones de vida de muchos productores que en la mayoria de las veces se

ven relegados de estos procesos de integracion.



CAPITULO Il

MARCO REFERENCIAL

2.1. Desarrollo sustentable

La sustentabilidad se la define como la capacidad que tiene un sistema agricola para
mantener la potencialidad productiva a través del tiempo, para lo cual se requiere integrar
sus dimensiones sociales econdmicas y ecoldgicas, manteniendo una diversidad cultural y
de las relaciones que aseguran la existencia con bienestar de todos los modos de vida (Altieri
& Nicholls, 2000).

La sostenibilidad hoy se presenta como una oportunidad para cambiar de las tradicionales
practicas de ecoeficiencia y gestion ambiental hacia un proceso creativo de cambio en el
cual se pueda confiar en la capacidad de las empresas de incorporar nuevos valores de marca,

encontrar nuevos caminos de innovacion y generar riqueza (Boada, 2017).

El desarrollo sostenible debe alinear la “meta ganar dinero” con el compromiso del ser
humano para actuar con principios e integrar actitudes y comportamientos al momento de
aprovechar los recursos naturales, con el objetivo de contribuir a la creciente creacion de
riqueza; a la integridad ecoldgica del planeta; a la politica social y a la solidaridad (Ogalla
Segura, 2005).

2.1.1. Agricultura sostenible

La agricultura sostenible mejora la calidad de vida del agricultor, apoyando la gestion
sostenible de los recursos naturales, para lo cual se requiere examinar politicas agricolas
para promover la seguridad alimentaria e incentivar los mercados agricolas locales y

regionales.

También es importante analizar la “agricultura alternativa” con un enfoque para mantener
un medioambiente balanceado, rendimiento y fertilidad del suelo sostenidos, control natural
de plagas y el reciclaje de materia organica, a tal punto que se llegue a explotar las sinergias
que surgen al combinar los cultivos, arboles y animales, algunos componentes de este

sistema se pueden apreciar en la figura 1.
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Figura 1: Componentes de un sistema agricola alternativo
Fuente: Elaboracion propia basada en (Altieri & Nicholls, 2000).

2.2. Los Objetivos del Desarrollo Sustentable (ODS)

El Plan de las Naciones Unidas para el desarrollo (PNUD) es un organismo que
conjuntamente con las entidades gubernamentales ayudan a implementar los ODS que se
pusieron en marcha en enero del 2016, este plan estratégico se basa en aspectos clave, como
son: la mitigacién de la pobreza, la gobernabilidad democratica y la consolidacion de la paz,
el cambio climéatico y el riesgo de desastres, y la desigualdad econdmica (Naciones
Unidas/CEPAL, 2016).

Los ODS son importantes por cuanto abarcan las cuestiones que nos afectan a todos,
ademas afirman un compromiso internacional de poner fin a la pobreza de forma
permanente. Son ambiciosos, pues su meta es que nadie quede atrds. Lo que es mas
importante, nos invitan a todos a crear un planeta mas sostenible, seguro y prospero para la

humanidad.

Este estudio se enmarca dentro del segundo y octavo objetivo que se detallan a

continuacion en la tabla 1, cuyo enfoque permite discernir el esfuerzo que se debe realizar



por buscar el desarrollo econdmico y social de los emprendedores en las ferias solidarias de
todo el orbe nacional.

Tabla 1: Objetivos del desarrollo sustentable

Objetivos Metas proyectadas al 2030
2°: Poner fin al hambre, 2.1.Poner fin al hambre y asegurar el acceso de todas las
lograr la seguridad alimentaria personas en situaciones de vulnerabilidad, a una
y la mejora de la nutricién y alimentacion sana, nutritiva y suficiente durante todo el
promover la agricultura afio.
sostenible.

2.2.Duplicar la productividad agricola y los ingresos de los
pequefios productores de alimentos, mediante un acceso
seguro y equitativo a las tierras, a otros recursos e
insumos de produccién y a los conocimientos, los
servicios financieros, y los mercados.

2.3. Asegurar la sostenibilidad de los sistemas de produccién
de alimentos y aplicar practicas agricolas resilientes que
aumenten la productividad y la produccidn, contribuyan
al mantenimiento de los ecosistemas.

2.4.Mantener la diversidad genética de las semillas, las
plantas cultivadas y los animales de granja y
domesticados, mediante una buena gestion vy
diversificacion de los bancos de semillas y plantas.

2.5.Mediante una mayor cooperacion internacional,
aumentar las inversiones en infraestructura rural,
investigacion y desarrollo tecnolégico a fin de mejorar
la capacidad de produccion agropecuaria en los paises
en vias de desarrollo.

8°: Promover el crecimiento 8.1.Lograr niveles méas elevados de productividad
econdmico sostenido, inclusivo econdémica mediante la  diversificacion, la
y sostenible, el empleo pleno y modernizacion tecnolégica y la innovacion,
productivo y el trabajo decente centrandose en los sectores con gran valor afiadido y
para todos. un uso intensivo de la mano de obra.

8.2. Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen
las actividades productivas, el emprendimiento, la
creatividad y la innovacion, y fomentar el crecimiento
de las microempresas y las pequefias y medianas
empresas, incluso mediante el acceso a servicios
financieros.

Fuente: Elaboracidn propia basada en (Naciones Unidas/CEPAL, 2016).



2.3. Plan Nacional de Desarrollo (PND)

El PND es una herramienta de gestion en la cual se da a conocer los derechos de los
diferentes sectores de nuestro pais dentro del marco de politica publica, segun (Manosalvas,
2014), “en este plan se introducen los términos del buen vivir o sumak kawsay” (p.108). Por
lo que es importante el cumplimiento y ejecucion del mismo, para ello se ha desarrollado
una planificacion pertinente de acuerdo a las caracteristicas sociales, culturales, econémicas

de la poblacion.

2.4. Ferias solidarias

En Ecuador, las ferias solidarias fueron creadas como alternativa de subsistencia ante una
crisis econémica de los Ultimos afios, lo que ayudd a fortalecer las relaciones socio-
econdmicas entre el campo y la ciudad, al respecto (Torresano et al., 2015), manifiesta que
“las ferias solidarias son manera alternativa de hacer economia, con una modalidad de
gestion democratica, orientada a perseguir una utilidad social en el marco de determinados
principios y valores” (p.194), aspecto que beneficia tanto a productores como a

consumidores ya que se expenden productos de calidad a un peso y precio justo.

En Imbabura, las ferias comienzan en el afio 2007, y desde 2009 se desarrollan bajo la
coordinacion del Gobierno Provincial de Imbabura (GPI), quien, en cumplimiento con la
normativa legal vigente, dirige sus acciones a los sectores rurales principalmente en el
ambito de fomento productivo, mismas que estan orientadas al apoyo y acompafiamiento

técnico a pequefios productores (GPI, 2018).

Las ferias solidarias han permitido eliminar el tan marcado sectarismo entre costefios y
serranos, se han fortalecido alianzas comerciales entre organizaciones de productores tanto

de la Sierra como de la Costa, rescatando de esta forma la identidad territorial y cultural.

Para (Tarazona et al., 2014), las ferias solidarias ofrecen formas de comercializacion y
consumo diferentes a lo que se puede encontrar en otros canales de comercializacion de
productos alimenticios, por lo que no representan una competencia para los mercados

urbanos.

Segun, Murillo & Lacroix (2014), “el modelo de produccion, comercializacion y

consumo actual, genera pocas oportunidades para el acceso a productos sanos, naturales o
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artesanales de calidad y aleja a los pequefios productores de obtener precios justos por su
trabajo” (p.34), por lo que en los Gltimos afios los pequefios productores se han organizado
y formaron organizaciones dedicadas a comercializar productos agricolas, en las
denominadas “ferias solidarias”, generando una relacion directa y mas justa de intercambio

y evitando la intervencion de intermediarios.

La economia solidaria, representa un modelo diferente de desarrollo que se edifica desde
la propia experiencia de las organizaciones, comunidades o pueblos originarios
conjuntamente con las directivas de barrios y los consumidores, estas redes de actores
sociales y la promocion de otros tipos de relaciones econdémicas han permitido el desarrollo
de importantes relaciones comerciales en las denominadas “ferias solidarias” (Lacroix &

Murillo, 2012). La figura 2 muestra el mapa de relaciones en las ferias solidarias.

Consumidores
sueltos y
organizados

Comunidades o
pueblos
originarios

Figura 2: Mapa de relaciones en las ferias solidarias

Directivas de
barrios

Organizaciones
Regionales

Fuente: Fuente elaboracion propia basada en Murillo & Lacroix (2014).

2.4.1. Ventajas y desventajas de participar en una feria solidaria

La Subdirecciéon de Acceso a Mercados y Servicios Rurales (2016), propone algunas

ventajas y desventajas de participar en una feria solidaria, como se ve en la tabla 2.
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Tabla 2: Ventajas y desventajas de participar en una feria solidaria

Ventajas Desventajas
a) Hay posibilidad de promocionar
productos a nivel local y regional. a) No hay compradores casuales, la
b) Se amplia la informacion acerca mayoria va en la basqueda de
del mercado. productos que le interesan.
c) Se llevaa cabo un trato directo con

b) Si los compradores no asisten, no

el pablico, compradores, hay forma de hacer negocio.

distribuidores a quienes les
interesa el producto ofrecido.

Fuente: Elaboracién propia basada en Subdireccion de Acceso a Mercados y
Servicios Rurales (2016).

2.4.2. Caracteristicas comerciales de las ferias solidarias

Las caracteristicas comerciales globales de las ferias solidarias estan bien definidas para
cada comerciante (Acevedo Suarez, Gomez Acosta, & Lopez Joy, 2012). La tabla 3 muestra

algunas de estas caracteristicas.

Tabla 3: Caracteristicas comerciales de las ferias solidarias

Factor Caracteristica

Vende minoreo.
Vende en un solo evento por semana.
Es més bajo que en los supermercados.
Se fijan en las ferias y se regatea.
Tiene contacto directo con el cliente.
El servicio de venta es personalizado.
Los ingresos no son estables.
Ingresos Generalmente son bajos en funcién del
precio y volumen de ventas.
Fuente: (Acevedo Suarez et al., 2012).

Volumen de venta
Precio de los productos

Interaccién con el cliente

Ademas de estas caracteristicas generales del feriante, (Pifién, 2015), ha descrito otras en

un contexto de mercado e interaccion; segun él, el feriante:

v' Posee un alto nivel de socializacion y calidad en sus relaciones interpersonales.
v Se mantiene constantemente informado sobre su producto y el mercado.

v Es muy habil para prospectar.

v Muestra un alto nivel de organizacion y seguimiento.

v’ Apoya y facilita los procesos internos.

v Muestra flexibilidad y actitud para resolver en beneficio del cliente.
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Los actores que se encargan de gestionar las ferias solidarias en el norte del pais, también
son socios de las ferias y estan encargados de gestionar las ferias a un nivel administrativo
mas alto en un conglomerado asociativo (Lacroix & Murillo, 2012, pag 5). Estas entidades
asociadas son: La Federacion de Pueblos Kichwa de la Sierra Norte del Ecuador-Chijallta-
Fici (FICI), EIl Consejo de Comunas de Montufar (CCM), y la Federacién de Comunas y
Organizaciones Negras de Imbabura y Carchi; estas entidades son las organizaciones
encargadas de gestionar el desarrollo de las ferias solidarias, asi como el cuidado de sus

habitantes ya sean mestizos, indigenas y afro ecuatorianos, segun la figura 3.

LA FEDERACION DE

EL CONSEJO DE LA FEDERACION

PUEBLOS KICHWA
DE LA SIERRA
NORTE DEL
ECUADOR-
CHIJALLTA-FICI
(FICI)

COMUNAS DE
MONTUFAR
(CCM)

* Organizacion de

DE
COMUNIDADES Y
ORGANIZACIONE
S NEGRAS DE
IMBABURA Y
CARCHI

segundo  grado

« Es una organizacién (FECONIC)

de tercer grado que que esta . Organizacion  de
agrupa doscientas conformada  por segundo grado que
comunidades con un treinta 'y tres agrupa treinta y
total de  ciento comunidades ocho comunidades

miembros,  del
pueblo pasto.

cincuenta mil
habitantes de los
pueblos indigenas de
Kayambi, Caranqui,
Otavalo y Natabuela.

Afrodescendientes.

Figura 3: Actores que gestionan las ferias solidarias en la Sierra norte
Fuente: Elaboracion propia basada en Lacroix & Murillo (2012).

2.4.3. Problemética de los pequefios agricultores en la Sierra Norte del Ecuador

Pese a que en la Sierra norte se cuenta con una enorme riqueza natural, variedad de pisos
ecologicos y gran diversidad cultural, sigue sufriendo procesos de exclusién y marginacion
principalmente de los pequefios y medianos productores, debido a los factores que detalla la
figura 4. Entre los principales problemas que enfrentan los pequefios agricultores se ubican

de forma jerarquica:

13



¢ Un acceso inequitativo y limitado a los recursos productivos (tierra y agua).

e Una alta incidencia de plagas y enfermedades y una mayor dependencia de

agroquimicos.

e Precios bajos e inestables pagados al productor.

e Carencia de mercados locales (circuitos alternativos de comercializacion) que

garanticen un precio justo y estable.

o La falta de politicas locales, orientadas hacia productores familiares diversificados.

productivos (tierra y

Un acceso inequitativo y
limitado a los recursos
agua)

Una alta incidencia de
plagas y enfermedades y
una mayor dependencia

de agroquimicos

*En la provincia de Imbabura, la inequidad para el acceso h
a la tierra es evidente, los procesos de reforma agraria
cambiaron y adn persisten un sinnimero de haciendas
gue acaparan tanto el agua como la tierra. )

«Como producto de la revolucién verde, se introdujo un )

sinnimero de variedades de especies altamente
productivas, pero también altamente dependientes de
insumos quimicos, que fueron remplazando poco a poco
a las variedades nativas y llegaron, en algunos casos,
incluso a desaparecer.

~\
Precios bajos e inestables
pagados al productor

J

+Las condiciones impuestas por el mercado convencional

se traducen en una fuerte inestabilidad de los precios que
pone en riesgo la sostenibilidad de los sistemas
familiares, ain mas cuando los productores se ven
obligados a contraer créditos para sus siembras y/o
cuando sus ingresos monetarios dependen practicamente
de un solo cultivo.

VAN

/" Carencia de mercados )
locales (circuitos
alternativos de
comercializaciéon) que
garanticen un precio

\_  Justoy estable )

El sistema actual de comercializacion de los alimentos
existe un control de los comerciantes, de los espacios
publicos, condicion que limita que los pequefios
productores participen en los mercados para vender
directamente sus productos al consumidor.

(" )

La falta de politicas
locales, orientadas hacia
productores familiares
diversificados

\ J

*A nivel productivo, el apoyo del Estado, en muchas
ocasiones, no se adecla a la diversidad de produccion de
los pequefios productores, sino que se limita al apoyo a
los productos considerados con alto potencial productivo
en el territorio y a practicas agricolas que favorecen el uso
de agroquimicos.

Figura 4: Problemética de los agricultores de la Sierra norte.

Fuente: Elaboracion propia basada en Murillo & Lacroix (2014).

2.5. Comercio justo

El comercio justo es una red comercial orientada hacia un desarrollo solidario y

sustentable que beneficia principalmente a productores excluidos o en situacion de
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desventaja, impulsando mejores condiciones de vida econdmicas sociales, politicas,
culturales, medioambientales y éticas, al respecto la (Confederacién Europea de
Consumidores y Usuarios [CECU], 2006) manifiesta que “El Comercio Justo contribuye a
un desarrollo sostenible ofreciendo mejores condiciones comerciales y asegurando los

derechos de productores y trabajadores marginados” (p.7).

Se puede agregar al concepto anterior que el comercio justo esta basado en respeto,
dialogo y transparencia, el cual impulsa el desarrollo sostenible y brinda a los pequefios

productores mejoras en las condiciones comerciales y por ende en su calidad de vida.

2.5.1. Principios que defiende el comercio justo

El comercio justo se basa en principios como los que se detallan en la figura 5.

Los productores forman parte de cooperativas u organizaciones voluntarias y
funcionan democréticamente

Libre iniciativa y trabajo, en rechazo a los subsidios y ayudas asistenciales (de
comercio justo: Comercio, no ayuda)

- Rechazo a la explotacién infantil

- Igualdad entre hombres y mujeres
- Se trabaja con dignidad respetando los derechos humanos

= El precio que se paga a los productores permite condiciones de vida digna

Los compradores generalmente pagan por adelantado para evitar que los
productores busquen otras formas de financiarse

Comercio Justo
| |

- Se valora la calidad y la produccion ecoldgica

Los principios que defiende el

- Respeto al medio ambiente

Se busca la manera de evitar intermediarios entre productores y consumidores

- Se informa a los consumidores acerca del origen del producto

| El proceso debe ser voluntario tanto la relacion entre productores, distribuidores
y consumidores.

Figura 5: Principios que defiende el comercio justo

Fuente: Elaboracion propia basada en Andrade (2009).

El comercio justo es la filosofia predominante en las ferias solidarias.
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2.6. Economia Solidaria (ES)

La economia solidaria contribuye a la transformacién de la sociedad a un mundo maés
equitativo, humano y sostenible por medio de valores y practicas al servicio de dicha
transformacion, al respecto (Obando, 2017) manifiesta que la ES “es una practica que
reivindica la economia como medio y no como fin al servicio del desarrollo personal y
comunitario, como instrumento que contribuya a la mejora de la calidad de vida de las

personas y de su entorno social” (p. 1).

El objetivo de la economia solidaria es contribuir al desarrollo sostenible de los
productores excluidos, por medio de la venta directa del productor al consumidor,
garantizando un precio justo para los agricultores y a la vez beneficiando al bolsillo del
consumidor (Andrade, 2009).

2.6.1. Principios de la economia solidaria

Con el fin de contribuir al buen desarrollo y manejo de las ferias solidarias, se ha llegado
a establecer ciertos principios que rigen a la economia solidaria, como se puede apreciar en
la figura 6, donde se detalla la reciprocidad, el principio de trabajo, la sostenibilidad
ambiental, la redistribucion, el intercambio y la autarquia, cada principio contribuyen a la
sostenibilidad de la economia solidaria. En las ferias solidarias de la ciudad de Ibarra, no se

cumplen todos principios de este tipo de economia que busca el bien comun.

* Generar lazos  * Generar un  * Equilibrio * Debera existir  * Generar * Una
de trabajo  digno entre los una correcta procesos  de organizacion
reciprocidad, y estable para hombres, la redistribucion intercambio de economia
en donde sus integrantes naturaleza y la de los ingresos basados en el social y
recibir obliga en base a la comunidad. y  recursos comercio solidaria debe
a retribuir cooperacion y para evitar que justo, donde ser
a la asociacion se establezca existen autosuficiente,
que  permite una relaciones es decir auto-
que se diferenciacion personalizadas gestionan  y
prospere  con economica que entre auto-organizan
mayor perjudique la productores y el trabajo con
eficiencia cohesion consumidores. mecanismos
social. de
cooperacion y
participacion.

Figura 6: Principios de la economia solidaria

Fuente: Elaboracidn propia basada en Martinez (2016).
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2.7. Comercializacion en el sector agricola

En los Gltimos afios, las entidades gubernamentales han creado politicas para mejorar las
condiciones de los productores agricolas, elevando la productividad especialmente la de la
tierra. Sin embargo, este esfuerzo se ha realizado sin prestar mucha atencion a la relacién de

los productores con el mercado.

Segun (Bermudes, 2014) conceptualiza a la comercializacion agraria como “el proceso
que lleva a los productos desde la explotacion agraria hasta el consumidor. La
comercializacion es un conjunto de actividades realizadas por los productores, sean estos

asociados o individuales” (p.15).

El éxito de la comercializacién radica en reducir las limitaciones comerciales y en saber
orientar a la produccion a satisfacer la demanda del mercado, para ello es necesario persuadir

al consumidor para que adquiera un producto que satisfaga sus necesidades.
2.7.1. Sistemas de comercializacion

Un sistema de comercializacion es una actividad que se enfoca en el funcionamiento de
todo un sistema comercial, y es apoyada por un conjunto de actividades realizadas por las

organizaciones, encaminadas a facilitar el intercambio de productos y servicios.

Los bienes ofertados deben cumplir con ciertas propiedades y atributos que constituyen
un todo, para garantizar la satisfaccion de los clientes; en este contexto (Paredes, 2010),
manifiesta que “Un sistema de comercializacion debera estar encaminado a planificar, fijar
precios, promover y distribuir productos y servicios que satisfacen necesidades de los
consumidores, pretendiendo como objetivos fundamentales incrementar la rentabilidad y el

crecimiento de las cifras de venta”(p.12).

También (Sanchez, 2009), afirma que “La comercializacion se da en dos planos: micro
y macro. El primero observa a los clientes y a las actividades de las organizaciones
individuales que los sirven. El segundo considera ampliamente todo el sistema de

produccion y distribucion de una economia”.

En la provincia de Imbabura se han adquirido varios mecanismos de comercializacion,
entre los que se destacan productor-consumidor, productor intermediario consumidor,

intermediario-consumidor, dichos mecanismo de comercializacion son importantes, sobre
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todo para productores que cuentan con pequefios volimenes de produccion y con una
diversidad amplia de productos (Calle & Zapata , 2013, pags. 56-57).

2.7.2. Estrategias de comercializacion

En este apartado se empezara definiendo que es una estrategia. La estrategia es un

planeados en la organizacion.

conjunto de decisiones donde se establece secuencialmente acciones a seguir, tomando en
cuenta los recursos con los que se cuenta, dichas acciones permitiran alcanzar los objetivos

consumidores deseados.

Dentro de una organizacion las estrategias de comercializacion juegan un papel
importante, al posicionar los productos en el mercado de modo que estén al alcance de los

\O A0 Ta
‘&,O{ "@’6 H ,ch’,?m
O . o
S ; "%
Q—Q" £ : Clientes (o)
o QO - == Canales /)of
GO Asociatividad % )
> S : 3 2.
S / ] Publicidad S
Q*) . CAPTURAR N
£ Capital . VALOR 3 ©.
. Promocién Z
| ' %
A COHERENCIA i o
. Trabajo - o
DC).'I— 3 Posicionamiento o
2 CREAR 3
% VALOR % ’
] %
(3_\ Costos \ :' Precios éb
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’;‘O Calidad o L wPresentacion o~
f;-, Producto
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C
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Figura 7: Esquema de los factores que contempla una estrategia.
Fuente: Elaboracion propia basada en (Burin, 2017).

Las organizaciones necesitan de una mentalidad innovadora, que sitle a los productos de

(Jaramillo, 2011).

una empresa en el mercado, obligando asi a desarrollar estrategias que buscan llenar las
expectativas de los clientes, e influir al consumidor a que elija determinado producto
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En la figura 7 se da a conocer las variables que habra que tomar en cuenta antes de
plantear una estrategia y nos ayuda a pensarlas como parte de un sistema.

Hay que tener cuenta que debe existir una relacion coherente entre todos los aspectos que

se detallaran a continuacion, antes de definir o crear una estrategia de comercializacion.

Ademas, se integra distintos modelos desarrollados por diversos autores. La idea es
establecer un mapa que contemple todos los factores tanto los factores productivos y

comerciales.

Por fuera, en circulo, aparecen cuatro variables que condicionan las decisiones que se
tomen y son variables dificiles de cambiar desde los productores: 1) lo que haga la
competencia, 2) el marco regulatorio impuesto por el estado, 3) el tamafio y las tendencias
del mercado, 4) las tradiciones y cultura de la localidad, a esto se suman los gustos de los

clientes, el respeto a la idiosincrasia local, los prejuicios, y la identidad territorial.

Por otro lado la linea verde paralela al eje vertical, enlaza 2 factores claves, al cliente y
al producto, llamados asi ya que existe una relacion directa entre ambos, de tal manera que
no se puede crear un producto sin antes haber pensado en el cliente y sus preferencias (Burin,
2017).

También se observa que existe una linea entrecortada que cruza al producto por la mitad,
ya que es el punto donde se junta la produccién con el del mercado y ademas divide al

esquema en dos.

Dentro de las estrategias se hace mencidn a la asociatividad, que es una organizacion
voluntaria y no remunerada de personas 0 grupos que establecen un vinculo explicito, con
el fin de conseguir un objetivo coman, (Mamani, 2017). La asociatividad consiste en agrupar
a productores que vendan lo mismo o cosas complementarias y todos juntos expender los
productos en lugares determinados, esto permite alcanzar niveles de competitividad
elevados.

En nuestro pais las asociaciones conformadas por pequefios agricultores estan limitados
en recursos y capacidades, aspecto que no les permite ser competitivos en el mercado. La

tabla 4 muestra el andlisis de los factores en una estrategia.
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Tabla 4: Analisis de los factores que contempla una estrategia

La mitad derecha: se basa en la comercializacion y

La mitad izquierda; analizan factores

] ) ) el marketing, es decir en la “captura de valor”. Se
relacionados a la produccion es decir a )

) propone aspectos relacionados con las 4 p, pero
la “creacion de valor”. B )
también se incluyen otros.

Clientes vy consumidores, busca establecer

relaciones de confianza y brindar un buen servicio al
consumidor, inclusive después de las ventas
(devoluciones, servicio técnico, reclamos, cambios).

F. “Clientes”, incluye las relaciones
Plazas o canales, buscar un lugar adecuado para el

con los clientes, sus necesidades. ]
] expendio de los productos.
F. “Canales”, tiene que ver con la o o ]
o o Promocion incluye la publicidad relaciona con los
logistica y distribucion.
) B descuentos, “combos”, ofertas especiales, so, etc.
F. “Costos”, incluye la relacion con o ) ) .
) Publicidad, incluye spots de radio, televisién,
los proveedores y la oferta de insumos .
] N o afiches en via publica, etc.
(semilla, fertilizantes, fungicidas, etc.). . ) . )
Posicionamiento, buscar estrategias para imponer

F “Trabajo”, tiene que ver con la S o
L » un producto o una marca, implica insistir por distintos
organizacion de la produccion y la ) . ]
) ) medios: Ilamadas telefonicas, facebook, twitter,
mano de obra disponible. ] ] ]
) ) boletines por mail, camisetas, etc.
F. “Capital”, tiene relacion con el ) ) )
] ] Precio, desde el punto de vista de una estrategia
capital de trabajo y el acceso a fuentes ] ) o ]
) o comercial. El precio no solamente debe definirse segin
de financiamiento. )
» los costos y el margen de ganancia.
F. “Producto”, hace relacién a los 5 ]
Presentacion o packaging, al momento de vender

productos gque actualmente se producen ] )
. o el producto es importante el disefio, asi como la
0 a productos diferentes, (posibilidad de » o )
] informacion que se debe incluir. Hay que cuidar la
cambiar de producto). .
presentacién personal del expendedor.

Producto, incluye el disefo, la utilidad que tiene el
producto, las ventajas, la marca, los accesorios

disponibles, la garantia posventa, entre otros.

Fuente: Elaboracién propia basada en (Burin, 2017).

Para mejorar los ingresos de las organizaciones de forma sostenida, todos los factores
tienen que ser coherentes entres si, es decir si se mejora la calidad de un producto, implica
que también se va a mejorar la presentacion y el precio del mismo. Asi mismo se debera

buscar nichos de mercado de acuerdo a la capacidad adquisitiva de cada cliente.
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La implantacion de la estrategia se requiere fijarse metas y politicas que son instrumentos
para la ejecucion de una estrategia, la implantacion de la estrategia incluye la asignacion de
recursos Y el desarrollo de una cultura que apoye las estrategias; la creacion de una estructura
de organizacion eficaz, la orientacion de las actividades de mercadotecnia, la preparacién de

presupuestos, la creacion y la utilizacion de sistemas de informacion (Sanchez, 2009).

Al respecto (David, 2003), manifiesta que “la ejecucion de las estrategias, requiere el
compromiso, disciplina y sacrificio personal, mas sin embargo su éxito depende mucho de
la motivacion y de la habilidad del liderazgo de las personas que estan al frente” (p.234). No

tiene ninguna utilidad la creacion de una estrategia, si esta no va a implementarse.

2.8. Formulacion de estrategias

La relacidn entre objetivos y
acciones debe estar presidida
por la coherencia entre ellas. | 7

N
Los recursos y capacidades
de la organizacién, que

Las politicas y determinan sus fortalezas
acciones que se frente a sus competidores,
emprendan. pero también sus
debilidades.

e “ e ™
El entorno en el que
- se ubica la
Las metas y O_bjetIVOS organizacion o
gue se persiguen. comunidad.
\ J \ J

Figura 8: Principales elementos de una estrategia
Fuente: Elaboracion propia basada en Méndez (2012).

Los principales elementos de una estrategia se detallan en la figura 8; en este sentido para
Méndez (2012), “formular estrategias implica desarrollar un plan coherente para el
cumplimiento de los objetivos, mediante la reestructuracion de la organizacion con su

ambiente” (p.9).
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Para formular una estrategia es importante tomar en cuenta, aspectos comerciales y
productivos, para luego proponer una serie de acciones para satisfacer al cliente y lograr el

posicionamiento del producto en el mercado.

2.9. Variables para formular estrategias
2.9.1. Andlisis FODA

La matriz FODA es herramienta practica, objetiva y viable que permite evaluar aspectos
externos e internos, estos Ultimos permiten diagnosticar la situacion actual de una
organizacion productiva o social, para realizar una evaluacién, tomar decisiones y proponer

estrategias acordes con los objetivos y politicas formulados (Sarli, 2015).

Consiste en realizar una evaluacion de factores internos y externos de una organizacion.
También puede considerarse como una herramienta sencilla que permite obtener un punto

de vista general de la situacion estratégica de una organizacion (Ponce, 2006).

El FODA comprende una andlisis interno y externo de la organizacion, figura 9.

IIS'IF%(I%ENO » Fortalezas Aspectos positivos

« Debilidades y negativos de una
situacion interna actual

Atributos de la
organizacion

ORIGEN « Amenazas Aspectos positivos

EXTERNO: .+ Oportunidades y negativos de una

Atributos del medio situacion externa
ambiente actual

Figura 9: Determinacion de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
Fuente: Elaboracion propia basada en (Sarli, 2015).

2.9.1.1. Andlisis interno

Existen dos factores (fortalezas y debilidades) que establecen los limites de la capacidad

de la organizacion para alcanzar los objetivos, entre estos factores tenemos:
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o Fortalezas: Factores internos positivos que contribuyen al logro de los objetivos de la

organizacion.
e Debilidades: Factores internos negativos que inhiben el logro de los objetivos.

Estos factores internos pueden subdividirse en cuatro areas funcionales: produccion,

comercializacion, organizacion y personal (Marstio, 2009).

2.9.1.2. Analisis externo

Existen varios factores en el ambiente de una organizacion que afectan de manera positiva

0 negativa en una organizacion, dependiendo de la mision y objetivos de la organizacion.

e Oportunidades: Todas aquellas posibilidades externas a la empresa que tienen un

impacto favorable en sus actividades.

e Amenazas: Todas aquellas fuerzas externas a la empresa que pueden influenciar en las

actividades de manera negativa a la organizacion.

2.10. Matriz de cruce de variables

A traveés del cruce de variables (FODA) se identificaron estrategias, que resultan de la
combinacion de una o mas variables de la matriz FODA; para realizar el cruce de variables
es necesario priorizar los factores internos y externos mas importantes, posterior a ello

mediante la relacién y el analisis entre si de algunos factores se forman estrategias.

Fortalezas + Fortalezas +

Oportunidades Amenazas
( N\ | ( 3 (~ ) 4 )
FO: Utilizan las . _
fortalezas DO: Tienen FA: Usan las DA: Son tacticas
internas para como objetivo fortalezas de la defensivas que
cumplir con su mejorar las empresa para tienen como
proposito de debilidades evitar o reducir proposito reducir
aprovechar las internas al el impacto de las las debilidades
. aprovechar las amenazas internas y evitar las

oportunidades oportunidades. externas. amenazas externas.
externas.

. J \ y, \_ J \. J

Figura 10: Matriz cruce de variables
Fuente: Elaboracion propia basada en Barreiros, (2012).
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En la figura 10, se muestra con més detalle la matriz de cruce de variables. Para el caso
del proyecto, se establece una relacion entre los parametros de las fortalezas y las
oportunidades que se producen en el entorno de las ferias solidarias de la ciudad de Ibarra,
ademas de la conjuncion de las debilidades con las oportunidades. El trabajo también
requiere de la unién de ideas entre las fortalezas y las amenazas, asi como el cruce de las
debilidades y amenazas, todo con el propdsito de conseguir estrategias que contribuyan al

desarrollo econdmico sostenible y sustentable en las ferias solidarias de la ciudad de Ibarra.
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

Las ferias solidarias de la ciudad de Ibarra contribuyen a la reactivacion econémica,

3.1. Descripcion del area de estudio

la determinacion de estrategias para el mejoramiento de los ingresos de los socios.

fortaleciendo las relaciones comerciales entre productores y consumidores; de alli la

importancia de la seleccion de los métodos y técnicas de investigacion que se utilizaron en

La figura 11 muestra el mapa politico donde se ubica la zona de estudio en la ciudad de

Ibarra, provincia de Imbabura.
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Figura 11: Mapa de ubicacion de la zona de estudio
Fuente: Este estudio, 2019.

PICHINCHA

25



La figura 12 muestra la ubicacion de las ferias solidarias de forma geogréfica.

Sistema de Coordenadas Universal
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DATUM: World Geodetic System 1984
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Figura 12: Mapa de ubicacion de las ferias solidarias
Fuente: Este estudio, 2019.

La investigacion se llevé a cabo en Ecuador, en la provincia de Imbabura, canton Ibarra,
éste Ultimo cuenta con una superficie total de 1.162,22 km?, y esta conformado por trece
parroquias, cinco urbanas y ocho rurales; de las urbanas, cuatro han sido sujeto de este
estudio: San Francisco, El Sagrario, Caranqui y La Dolorosa del Priorato.

En las parroquias seleccionadas, se encuentran operando actualmente un total de seis
ferias solidarias, las mismas que estan coordinadas por el Ministerio de Agricultura y
Ganaderia (MAG), el Ministerio de Inclusién Economica y Social (MIES), y el Gobierno

Provincial de Imbabura (GPI), conjuntamente con los actores sociales.

Las ferias solidarias son un componente estratégico del desarrollo de las ciudades y los

pueblos a nivel de todo el pais, aqui se comercializan varios productos agricolas, procesados,
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gastronémicos y carnicos que han cumplido con los estandares fijados en el Ecuador,

principalmente para el consumo humano. En las ferias solidarias los productos agricolas son

los que tienen mayor demanda y los que mayores ingresos economicos dejan a los pequefios

y medianos productores. La tabla 5 muestra datos de las ferias solidarias.

Tabla 5: Ubicacion y superficie de las parroquias de las ferias solidarias

Ferias Solidarias - Ibarra Parroquia Ubicacion de la Feria Superficie
(Km?)

1. Asociacién agropecuaria Caranqui Nazacota Puento y Avenida 6,53

“Ally Productores” Atahualpa.
2. Asociacion de desarrollo El Sagrario Avenida Teodoro Gémez de 10,68

social e integral la Torre junto a la terminal

Llacta Pura

“Pukuchikkuna” _

La Dolorosa Calle Puruhanta entre Piman

3. Asociacion de produccién del Priorato y Cunrro

agropecuaria

comerciantes de 9,47

Priorato B

“ASOPROAGCOP” y la

Asociacion de

productores agricolas la

dolorosita -

“AGROPADOL”
4. Asociacion de San Francisco Pedro Montufar entre Hugo

trabajadores auténomos Guzman Lara y Pasaje G

“19 de Marzo”
5. Asociacion de San Francisco Antonio José de Sucre y Pedro

productores agricolas Moncayo 10,29

“Francisco Calderon”

6. Asociacion agropecuaria San Francisco
de pequefios productores
“Frutos de la Pacha
Mama”

Calle Guadalupe y Judith
Granda

Fuente: Este estudio, 2019.

En este estudio se han identificado 6 ferias solidarias, las cuales desarrollan sus

actividades comerciales en cuatro parroquias urbanas, que tienen una superficie de 36,97

Km?2.

27



3.2. Tipos de investigacion

En este estudio se emple6 la investigacion cualitativa no experimental, ya que se han
utilizado datos recopilados y observados de los socios integrantes de las ferias solidarias,

para luego efectuar su analisis.

3.2.1. Investigacion cualitativa no experimental

Esta investigacion tiene un enfoque cualitativo no experimental, en el cual se realiza la
observacion directa de la situacion objeto de estudio en su ambiente natural, para luego

efectuar su analisis.

No hay manipulacion deliberada de las variables, ademas se han utilizado datos
recopilados y observados de los socios integrantes de las ferias solidarias ubicadas en las

parroquias urbanas.

3.2.2. Investigacion descriptiva-analitica

Este tipo de investigacion permite describir, registrar e interpretar de manera sistematica
y ordenada las caracteristicas mas importantes de los socios de las ferias solidarias, con el
propdsito de disponer de un panorama mucho mas amplio del tema, lo que permitira efectuar

un analisis a profundidad y recomendar las medidas correctivas.

Al respecto, Sampieri, Ferndndez-Collado y Baptista (2006) manifiestan que “en un
estudio descriptivo se selecciona una serie de cuestiones y se mide cada una de ellas
independientemente, para asi describir lo que se investiga, ofreciendo la posibilidad de
predicciones, aunque sean rudimentarias” (p.93), por lo que al aplicar este tipo de

investigacion se pudo conocer la realidad de los socios que forman parte de estas ferias.

3.2.3. Investigacion exploratoria

Este estudio ha tenido un alcance inicialmente exploratorio, con escasa informacion de
estudios realizados sobre los ingresos de los socios de las ferias solidarias. Cabe mencionar
que las investigaciones que existen no reflejan claramente la realidad de las ferias

especialmente en lo relacionado al aspecto econdémico.
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3.2.4. Investigacion propositiva

Se considera una investigacion propositiva, ya que se inicia con un diagnéstico, analisis
y descripcidn de la situacion de las ferias, para posteriormente relacionar estos datos con las
teorias existentes y elaborar una propuesta viable que contribuya al mejoramiento de los

ingresos de los socios de las ferias solidarias (Charaja, 2014).

3.3. Disefio de la investigacion

La investigacion obedece a un disefio no experimental, descriptivo, ya que las variables
seran analizadas de forma individual, con el fin de obtener resultados ajustados a la

realidad.

El analisis de datos se realizara de manera cualitativa, por lo que fue pertinente realizar
esta investigacion por fases, las mismas que ayudaran a dar cumplimiento a cada uno de

los objetivos planteados en este estudio.

3.3.1. Fase 1: Caracterizacion de los socios de las ferias solidarias

Esta etapa se divide en dos segmentos, el primero consistio en la revision de informacion
secundaria relacionada a las ferias solidarias, en libros, tesis, revistas, articulos, sistemas de
informacidn estadistica publica, documentos de las instituciones publicas, publicaciones de
prensa, informacion de internet, textos especializados en temas afines, entre otros. Esto
sirvio de base para la elaboracion de los instrumentos que fueron aplicados en la

investigacion de campo.

Como complemento a la informacion recolectada, para el desarrollo de esta fase se aplico
fichas de observacion y entrevistas a los presidentes de las ferias y técnicos gubernamentales
del MAG y GPI involucrados en esta actividad comercial. La informacion recabada fue

agrupada en funcion de sus caracteristicas y de los objetivos.

3.3.1.1. Método

Para el cumplimiento de esta fase se emple6 el método inductivo-deductivo, partiendo

del razonamiento de las consideraciones generales de los socios para obtener los factores de
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caracterizacion especifica, acercandose mas, de esta manera, a la realidad concreta, para

luego generalizar las teorias y determinar las conclusiones.

3.3.1.2. Técnica

Dentro de este proceso investigativo se utilizaron técnicas e instrumentos que permitieron
recolectar informacién, con el fin de llegar a determinar los aspectos mas relevantes y los

problemas que se generan dentro de cada asociacion.

Para analizar las caracteristicas fisicas de las ferias se realizo fichas de observacion
aplicadas en tres visitas a cada una de las ferias solidarias. La observacién fue no participante
y se desarrollé mediante un esquema de uso de matrices o una lista de cotejo (checklist); que

consistid en analizar una lista de parametros o aspectos relevantes a ser evaluados.

El objetivo de aplicar la ficha de observaciéon fue conocer aspectos relacionados a la
infraestructura, servicios basicos, servicio al cliente, manejo de residuos, manipulacién y

logistica del producto (Anexo 4).

Ademas, se realizd 7 entrevistas a los coordinadores, administradores, técnicos y
representantes de las asociaciones vinculados con las ferias solidarias, mismas que fueron
semiestructuradas, orientadas a identificar las problematicas, planes a corto, mediano y largo
plazo, evaluacién del crecimiento y resultados que han dado las ferias entre otros lugares
(Anexo 5).

En el anexo 5, se da a conocer las personas, entrevistadas y el cargo que ocupan en las
organizaciones donde pertenecen, observandose que todas tienen algun vinculo con las
ferias solidarias. Se entrevisto a los presidentes de las asociaciones, a los socios fundadores
de las ferias y a empleados gubernamentales que contribuyen al fortalecimiento de estos
centros de comercializacion asociativa y solidaria en cada una de las parroquias donde se

desarrollan las actividades comerciales.

3.3.2. Fase 2: Analisis de los factores claves que influyen en los ingresos de los socios

En esta etapa se recolect6 informacion primaria a través de la aplicacion de encuestas a
socios (productores e intermediarios) y a consumidores, debido que para determinar los

factores claves que influyen en los ingresos de los socios es necesario analizar aspectos
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relacionados a la oferta y la demanda. Algunos datos recolectados de la entrevista

contribuyeron en el andlisis de los factores econdmicos.

3.3.2.1. Método

Este trabajo puede tipificarse como un estudio de caso debido a que una parte esencial
en este estudio es conocer y comprender la particularidad de la situacion de los ingresos
econdmicos de los socios de las ferias solidarias para distinguir como funciona cada una y

sus relaciones con el todo.

3.3.2.2. Técnica

Se aplicd dos encuestas estructuradas con el objeto de recolectar informacién para
analizar las condiciones socioecondmicas tanto de los socios como de los consumidores que

participan en las ferias solidarias.

La encuesta dirigida a los socios, estuvo encaminada a conocer aspectos sociales,
economicos, familiares, culturales y medios de produccion donde se desarrollan las
actividades agricolas; también solicitan informacion sobre capacitacion, capital de trabajo,
asistencia técnica, comercializacion, sistemas de riego, capital humano y transferencia de

tecnologia.

La encuesta enfocada a consumidores, tuvo por objetivo conocer aspectos
socioecondmicos, identificar algunos ambitos relacionados a la demanda de los productos y
nivel de satisfaccion del cliente. Los resultados obtenidos en las encuestas se organizaron en

tablas y figuras estadisticas.
A continuacién, se detalla el nimero de socios encuestados por feria.

Tabla 6: Numero de socios encuestados por feria

. . N° de socios encuestados
Ferias Solidarias - Ibarra

por feria
Asociacion agropecuaria de pequefios productores 47
“Frutos de la Pacha Mama”
Asociacion de desarrollo social e integral 167

Llacta Pura “Pukuchikkuna”
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“Asociacion de produccidn agropecuaria comerciantes
del Priorato - ASOPROAGCOP”

y “Asociacion de productores agricolas la Dolorosita 25
- AGROPADOL”

Asociacion de trabajadores autdbnomos “19 de Marzo” 8
Asociacion agropecuaria “Ally Productores” 16
Asociacion de productores agricolas “Francisco Calderon” 12
Total, de socios encuestados 275

Fuente: Este estudio, 2019.

En la tabla 6 se detalla en numero de socios encuestados por feria, quienes formaron parte
de la poblacion objeto de este estudio, cabe sefialar que la totalidad de encuestados (275)
corresponde a los socios concurrentes a las ferias solidarias, ya que son ellos quienes dia a
dia forman parte de este espacio y conocen a plenitud los fortalezas y problemas que los

aquejan. El levantamiento de informacién se lo realizé en el mes de septiembre del 2018.

3.3.3. Fase 3: Establecimiento de los lineamientos para las estrategias orientadas a

mejorar los ingresos de los socios de las ferias solidarias

La informacién recopilada sirvié de base para realizar el FODA, es decir se analizé
aspectos internos y externos de las ferias solidarias; posterior a esto se elaboré una matriz
de cruce de variables; partiendo de este ultimo analisis se pudo determinar 2 tipos de
estrategias, unas enfocadas a la creacion de valor y otras relacionadas a la captura de valor,

mas adelante en el capitulo de resultados se detalla este aspecto.

Una vez establecidas las estrategias se procedié a analizar las actividades que ayudaran

cumplir el objetivo, asi como los resultados esperados a corto, largo y mediano plazo.

3.3.3.1. Método

Se utiliz6 el método sintético que integra los componentes ubicados dentro de las 4
parroquias, donde las ferias solidarias desarrollan las actividades comerciales, en base a
esto se realiz6 un pre diagndstico a través de entrevistas con los directivos socios pioneros
y administradores, en funcion a la apertura de los actores involucrados para facilitar la

informacion.
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3.4. Poblacidn

El propdsito de este estudio es buscar estrategias que contribuyan al mejoramiento de los
ingresos de los socios de las ferias solidarias de la ciudad de Ibarra, en este sentido se

considerd como parte de la poblacién tanto a los socios como a los consumidores.

En relacion al primero la muestra estuvo constituida por la totalidad de los socios de las
ferias solidarias. La encuesta fue aplicada a un total de 275 personas, ese valor corresponde
unicamente a los socios concurrentes, ya que algunos de ellos se dedican a la siembra de rubros
de ciclo largo, por lo que todo el tiempo no cuentan con productos agricolas para salir de
manera permanente a las ferias, por ello Unicamente salen aquellos socios que cuentan con
productos para comercializar, por tal motivo no fue necesario la determinacion de una

muestra estadistica.

Este estudio también contempld el analisis de los consumidores de las ferias solidarias,
para determinar la poblacion objetivo, se realizé una entrevista a varios socios, estableciendo
la afluencia promedio de al menos cinco clientes mensuales por cada socio, por lo cual se
procedio a multiplicar el total de socios concurrentes a las ferias que es de 275 por 5 clientes,
dando un total de alrededor de 1375 compradores. A esta cantidad de aplico la formula

estadistica obteniendo los siguientes resultados.
3.5. Muestra

El célculo de la muestra para la poblacion comerciante se lo realiz6 aplicando la siguiente
férmula:
Nx z2x &2
" (N—1)E2 + 2%x &2

n

Donde:

n = 1375 tamafio de la muestra

Z = Nivel de confianza o margen de confiabilidad (1,96)
6 = 0,5 (Desviacion estandar)

E = 0,05% (Error de estimacion)
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Reemplazado los datos tendriamos:

1375x (0,5)2x (1,96)2

"= (1375 — 1)(0,05)2 + (0,5)%x (1,96)2

132055
™ = 3235 + 19208

132055
"= 3929

n =300, 61

n = 300 encuestas

En conclusion, se puede decir que, el tamafio de muestra que se ha utilizado en la

investigacion corresponde a: 275 encuestas para los socios de las ferias y 300 encuestas para

los consumidores, sin distincion de género, obteniendo un total de 575 individuos a ser

encuestados.
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION

La investigacion demanda el cumplimiento de tres objetivos especificos: a) Caracterizar
a los socios de las ferias solidarias; b) Analizar los factores claves que influyen en los
ingresos de los socios, ¢) Establecimiento de estrategias orientadas a mejorar los ingresos de
los socios. En el siguiente apartado se presentan los resultados obtenidos de la aplicacion de

los instrumentos de investigacion.
4.1. Caracteristicas mas sobresalientes de las ferias solidarias de la ciudad de Ibarra

Para la caracterizacion de las ferias se tomaron en cuenta el total de las ferias solidarias
que funcionan en las 4 parroquias urbanas de la ciudad de Ibarra, para ello se aplicé encuestas
y entrevistas. Los resultados obtenidos sirvieron para dar a conocer las caracteristicas mas
sobresalientes de cada una de las ferias solidarias que fueron objeto de estudio, aqui se
analizaron aspectos relacionados a su estructura, entidades que ayudan al fortalecimiento y
permanencia de las ferias, principales actividades agricolas y comerciales de cada

organizacion entre otras.

La informacion que se detalla en este apartado es importante para conocer a profundidad
principalmente aspectos relacionados a la organizacion de las ferias, lo que permitié

proponer estrategias que ayuden al mejoramiento de los ingresos de los socios de las ferias.

4.1.1. Asociacion de desarrollo social e integral Llacta Pura “Pukuchikkuna”

Figura 13: Comercializacion de productos en la feria Llacta Pura
Fuente: Este estudio, 2019.
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Esta feria, figura 13, consolid6 su funcionamiento en la ciudad de Ibarra en el afio 2012,
actualmente desarrolla sus actividades comerciales junto al terminal terrestre de la ciudad
de Ibarra, en la Avenida Teodoro Gémez de la Torre y calle Eugenio Espejo, los dias
miércoles y sdbados de 05H00 a 12H30, este horario depende de la culminacion de la venta

de los productos que expenden.

Los socios provienen de lugares como: San Miguel de Ibarra, Chaltura, Imantag,
Otavalo, San Pablo, Mariano Acosta, Pimampiro, Antonio Ante, Urcuqui, San Juan de
lluman, Ambugqui, San Roque, San Antonio, La Concepcion, Monteolivo, La Esperanza,

Angochagua, Zuleta, Lita, entre otros.

Segun la entrevista realizada a la presidenta encargada, sefiora Maria Guaman, la
mayoria de productores manejan huertos caseros incluido cultivos de ciclo corto y largo,
donde predominan las hortalizas como: brdcoli, espinaca, col, zanahoria, remolacha,
lechuga; leguminosas como: papas, arvejas, habas, fréjol, chocho, lenteja y cebolla,
cereales como: maiz suave, trigo, cebada, quinua, plantas medicinales y frutales y algunos
socios en cambio se dedican a la crianza de animales menores como gallinas, cuyes y
conejos, al procesamiento de productos lacteos como: cuajada, queso fresco y yogurt,
manjar y a la gastronomia. De estos productos un porcentaje se destina para el autoconsumo

familiar y el resto se expende en las ferias solidarias.

Los socios de esta feria cuentan con los permisos necesarios para la venta de los
productos antes mencionados, por ejemplo, en el caso de las personas que venden
productos gastrondmicos, cuentan con permisos del departamento de higiene del
Municipio, para garantizar al consumidor productos frescos, aptos para el consumo

humano.

Con relacion al espacio ocupado para la comercializacion, menciona que cada socio
aporta con tres dolares americanos semanales, de esto aproximadamente 500 délares
cancelan por el lugar ocupado a la Cooperativa de Transportes Imbabus, y el dinero
sobrante va a un fondo comdn para diferentes gastos de la asociacion. Los socios estan
gestionando los recursos para en un futuro poder adquirir su propio espacio fisico, puesto
que esa es una de las falencias que presenta esta feria, asi como la falta de servicios basicos.

Una de la pioneras en esta actividad sefiora Maria Tambaco, menciona que inicialmente

fueron un total de 600 socios, pero con el paso de los afios este numero ha ido
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disminuyendo debido al control que instituciones gubernamentales como el GPI (Gobierno
Provincial de Imbabura) y el MAG (Ministerio de Agricultura y Ganaderia), realizan
mensualmente, para asegurarse que los socios sean productores directos, mas no
intermediarios, situacion que ha provocado la desercion de algunos socios, siendo hoy en
dia un total de 300 socios, pero no todos los socios participan semanalmente en las ferias
debido a que hay rubros de ciclo largo que se producen en ciertas épocas del afio.

Esta es una asociacion legalmente constituida, aspecto que les permite gozar de
beneficios otorgados por entidades gubernamentales como el MAG y GPI, quienes les
proveen de insumos y equipos de acuerdo a las necesidades de la asociacién y les brindan

capacitacion y asistencia técnica agropecuaria.

Las entidades antes mencionadas con el apoyo de la academia (Universidad Técnica del
Norte) organizan capacitaciones en temas como: relaciones humanas, atencién al cliente,
temas tributarios, ademas incentivan a los socios a la creacion de huertos agroecolégicos,
lo que facilita a que los pequefios agricultores estén en capacidad de obtener mejores
resultados en la tarea de hacer producir la tierra. Ademas, las capacitaciones estan

enfocadas a la gastronomia andina y salubridad.

4.1.2. Asociacion agropecuaria de pequeiios productores “Frutos de la Pacha

Mama”

Figura 14: Feria Frutos de la Pacha Mama
Fuente: Este estudio, 2019.
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Esta feria, figura 14, con su lema “Que rico es comer sano y de lo nuestro” se caracteriza
por mantener un mercado establecido y por expender una gran variedad de productos
alimenticios entre los que se destacan: frutas, verduras, hortalizas, granos frescos y secos,
cereales, productos procesados como lacteos, yogurt, manjar de leche, animales menores
como gallinas y cuyes; carnicos, truchas, ademas cuentan con una variedad de productos

gastronémicos.

Al igual que la anterior, esta feria cuenta con los permisos necesarios para la venta de
los productos gastronémicos y carnicos, para garantizar al cliente productos aptos frescos

para el consumo.

Cada fin de semana se retnen productores que provienen de diferentes pisos climaticos,
por ejemplo, hay gente que viene desde los Cantones de: Otavalo, Pimampiro e Ibarra,
algunos productores provienen de algunas parroquias como: El Sagrario, Ambuqui, San
Rafael, Mariano Acosta, Lita, Gonzalez Suarez, Mariano Acosta, comunidades como:
Manzano Guarangui, Guaranguisito, Piman, Rancho Chico, El Tejar, Pollocunga, El
Carmelo, La Manuela, San Francisco de los Palmares, Tocagon, El Ejido de Ibarra,

Parambas, Guagald, Sigsipamba, Chapi, La Floresta, etc.

En la entrevista realizada al sefior Oswaldo Noques presidente y a la sefiora Maria
Farinango ex presidente de la feria, manifiestan que inicialmente eran 140 socios y
actualmente forman parte de esta asociacion aproximadamente 68 socios, quienes rotan
cada fin de semana con el objetivo de abastecer de productos a la feria, acudiendo de
manera regular a la feria un promedio de 50 socios. Aqui se trabaja por fortalecer la
dinamica de funcionamiento y permanencia de esta feria. En la asociacidn cuentan con una
comision de verificacion, que conjuntamente con el cabildo (autoridad comunitaria),
realizan un seguimiento para verificar que los socios en realidad sean productores directos

y no intermediarios.

El actual presidente también menciona que las ferias solidarias nacen de una necesidad
de los productores de vender sus productos de manera directa al consumidor, puesto que
los intermediarios eran quienes se llevaban un gran porcentaje de las ganancias, pagandoles
a los productores cantidades irrisorias.

Por otro lado las personas entrevistadas afirman que un gran nimero de productores

antes de formar parte de esta feria se encontraban en una posicion muy limitada para
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comercializar los productos cosechados, ante esta situacion organizaciones como la FICI
(Federacion Indigena Campesina de Imbabura), decidieron realizar un estudio cuyo
objetivo era conocer la realidad de los productores agricolas del norte del Ecuador, dando
como resultado que una gran mayoria de mujeres eran las encargadas de manejar los
huertos, esto incluia actividades como: siembra, cosecha, post cosecha y labores culturales,
a esto se sumaba la crianza del animales domésticos, y las tareas del hogar; la presencia de
varones en las ferias es escaso, debido a que un gran namero de ellos se van a las ciudades

a trabajar en albafileria, carpinteria, plomeria, etc.

Ante esta situacion organizaciones como la FICI y la ONG “Productores sin Fronteras”,
conjuntamente con el respaldo de un grupo de mujeres productoras, les ayudaron a crear la
feria que inicialmente funcionaba en el terminal de la ciudad de Ibarra y que operaba de

manera informal.

Posterior a ello se les prohibe el ingreso al terminal y la autoridad del Ministerio de
Agricultura y Ganaderia (MAG) de ese entonces el sefior Roberto Conejo les ayuda a
ubicarse en las instalaciones de esta entidad que esta situada en las calles Guallupe y Judith
Granda Almeida, actualmente tienen firmado un convenio con el MAG para la utilizacién
del espacio fisico y desarrollan sus actividades comerciales los dias miércoles y domingos
en el horario 06H00 hasta las 12H00.

Esta feria esta en funcionamiento desde hace aproximadamente 8 afios, sin embargo, a
partir del 19 de mayo del 2016, se constituyeron como una asociacién de derecho y estan
amparados por el articulo 66 de la Constitucion de la Republica Ecuatoriana, la cual
reconoce y garantiza el derecho de asociarse, reunirse y manifestarse en forma libre y

voluntaria.

Las ferias al ser organizaciones legalmente constituidas, pueden ampliar sus canales de
comercializacion, por ejemplo, venta en ferias, venta en pie de finca, abastecimiento a
hoteles, restaurantes y caterin, venta puablica en programas del gobierno como

“alimentacion escolar”, etc.

Es importante dar a conocer que, en la entrevista realizada al Ing. Ramiro Flores, técnico
de Innovacion del MAG mencion6 que el objetivo de las ferias es crear un vinculo entre el

productor y el consumidor con el fin de evitar la participacion de los intermediarios.
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Si bien es cierto el MAG no dispone de presupuesto para brindar ayuda econémica a los
productores, sin embargo, lo que hace es vincular al productor en programas como: semillas
de alto rendimiento, ayudar con inseminacion artificial, donan pajuelas y medicamento

para animales, etc.

El ingeniero Flores mencion6 que entre las principales fortalezas con las que cuentan
las ferias solidarias coordinadas por el MAG estan: el expendio de productos frescos, visita
a las parcelas por parte de los clientes, cuentan con un espacio destinado a la postcocecha,
donde se realiza una seleccion y limpieza del producto, promueven la produccién de

productos agroecologicos, desplazando el uso de agroquimicos.

Los socios de esta feria cuentan con el apoyo del Ministerio de Agricultura y Ganaderia
(MAG), entidad gue se encarga de realizar un seguimiento a los productores por parte de
técnicos en territorio, y de realizar subvenciones para proveer a los socios de insumos
agricolas y comerciales como: carpas, mandiles, mesas, sillas, etc. La finalidad de este

apoyo es ayudar al fortalecimiento y permanencia de las ferias.

Ademas, esta institucion publica es la encargada de capacitar a los socios de forma
periddica, algunas de estas capacitaciones han estado enfocadas al fortalecimiento
organizacional, capacitacion en temas tributarios, con la finalidad de mejorar el manejo
econdémico; atencion al cliente, promociones de la feria en diferentes medios de
comunicacion, taller del manejo y uso correcto de la sala post cosecha, taller de equidad de

género, etc.

Las capacitaciones son brindadas con el apoyo de instituciones como: SRI (Servicio de
Rentas Internas), ARCSA (Agencia de Regulacion y Control Sanitario); MIPRO
(Ministerio de Industrias y Productividad), la UTN (Universidad Técnica del Norte),
ademés de BAN - ECUADOR, que es una entidad financiera que puede facilitar créditos
al pequefio productor, estos incentivos contribuyen al fortalecimiento y permanencia de las

asociaciones.

Para promover la identidad cultural se fomenta el trueque entre los socios, ademas en el
mes de julio celebran el Inti Raymi, se realizan campafias de concientizacion para consumir

productos naturales y con un alto valor nutritivo.
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4.1.3. Asociacion de trabajadores autonomos “19 de Marzo”

Esta feria lleva ese nombre en homenaje a la fecha de inicio de las actividades que
realizan, entre las que se destacan la comercializacion de productos agricolas y de consumo
humano. La feria en la actualidad esta constituida por aproximadamente 15 socios, sin
embargo, el dia que se levantd la informacion primaria, concurrieron a la feria un total de 8
socios a quienes se les aplico la encuesta, dando como resultado que la totalidad de los socios

son comerciantes intermediarios.

Figura 15: Feria 19 de Marzo
Fuente: Este estudio, 2019

Las actividades comerciales se desarrollan en la parroquia San Francisco en el barrio La
Victoria, en la calle Pedro Montufar entre Hugo Guzman Lara y Pasaje G. los dias sabados
de 07HOO a 13HO00. Para el normal desenvolvimiento de las actividades cuentan con los
permisos otorgados por la autoridad competente, en este caso el municipio de la ciudad de
Ibarra. Esta feria, figura 15, cuenta con personeria juridica y con el apoyo del Gobierno
Provincial de Imbabura, quienes les ayudan con capacitaciones e insumos, aqui se expenden
productos de los diferentes pisos climaticos: frutas, verduras, hortalizas, legumbres, granos
secos Y frescos, carnicos, venta de productos procesados, también existen puestos de venta
de alimentos como: hornado, cosas finas, colada morada y morocho. Es muy importante la
diversidad de productos en las ferias solidarias, sobre todo cuando se busca un incremento

en los ingresos economicos de los socios.
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4.1.4. Asociacion agropecuaria “Ally Productores” (Buen Productor)

Esta feria es una de las mas nuevas, se inicié en el mes de mayo del 2018, por lo que
recién estan tramitando su legalizacion, actualmente son un total de 16 miembros, quienes
desarrollan sus actividades en la Av. Atahualpa y Nazacota Puento en la parroquia de
Caranqui, los dias sdbados de 07H00 a 12H30, este horario depende de la culminacion de

la venta de los productos.

Esta es una feria nueva que recién esta operando, se la conformé debido a las
necesidades de los moradores de la parroquia de Caranqui, puesto que para realizar
compras tenian que recorrer largas distancias. Al ser una feria nueva, todavia no poseen
personeria juridica por lo que la directiva esta tramitando su legalizacién, sin embargo, al
no ser una organizacion legalmente constituida. EI Gobierno Provincial de Imbabura, les

apoya con capacitaciones relacionadas a la atencion al cliente y marketing.

Figura 16: Feria Ally Productores - Caranqui
Fuente: Este estudio, 2019.

Esta Feria, figura 16, al igual que las otras 5 ferias que son objeto de estudio, no cuentan
con ninguna ordenanza impartida por los GAD (Gobiernos Autonomos Descentralizados)
Municipal del cantdn, sin embargo, existe un convenio entre esta institucion y el Gobierno
Provincial de Imbabura para las asignaciones de los espacios que estan dentro de su
jurisdiccion. Segun informacion proporcionada por los socios se puede mencionar, que
ningun socio es duefio de su puesto de venta, sino que existe una “venta por turno”, es decir
si el socio no cuenta con productos y no asiste a la feria, ese stand puede ocupar otro
miembro de la asociacion que, si cuenta con productos, es decir van rotando con la finalidad

de mantener siembre abastecido el mercado.
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4.1.5. Asociacion de productores agricolas “Francisco Calderon”

Esta feria nacié en el mes de junio del 2018, desarrolla sus actividades comerciales en la
ciudad de Ibarra en el interior de la plazoleta Francisco Calderdn, mas conocida como

plazoleta del Aguila, en las calles Antonio José de Sucre y Pedro Moncayo.

Segun la entrevista realizada a la sefiora Maria Carlosama, una de las pioneras, manifiesta
que esta asociacion se inici6 debido a que el MIES (Ministerio de Inclusiéon Econémica y
Social) estaba facilitando créditos a las personas que eran beneficiarias del bono de
desarrollo humano y que tenian el interés de emprender en algun negocio. EI monto que
recibian era de 1133 dolares, para cancelar en un plazo de 2 afios, por lo que un grupo de
mujeres productoras beneficiarias de este bono recurrieron al MIES (Ministerio de Inclusion
Econdmica y Social), para acceder a este beneficio, ahi les sugirieron que sean ellas quienes
vendan sus productos directamente al consumidor, para asi evitar la participacion de

intermediarios, y esta entidad se comprometio a ubicarlas en un sitio de la ciudad de Ibarra.

Desde ese entonces el MIES, todos los dias miércoles y viernes les ayudan armando las
carpas y mesas para que ellas Unicamente lleven a vender sus productos. La figura 17

muestra los stands de la feria Francisco Calderon.

Es importante sefialar que antes de recibir el crédito de desarrollo humano, las socias

recibieron varias capacitaciones en temas como motivacion e ideas de negocio.

A partir de eso formaron una asociacion de aproximadamente 30 socios, de los cuales
asisten de forma regular un total de 12, quienes provienen de las zonas aledafas a nuestra

provincia, como son: Otavalo, Pimampiro, La Esperanza, Zuleta, Lita, Mariano Acosta, etc.

Figura 17: Feria Francisco Calderén
Fuente: Este estudio, 2019.

43



Esta feria, figura 17, funciona en un horario de 07H00 a 13HO00, aqui se venden una
diversidad de productos agricolas que las comunidades poseen, que no son muy conocidos
en las ciudades y que en algunos casos se estan perdiendo, como frutas (platanos ceda, araza,
moras, frutillas, uvas, manzanas, naranjas, etc.), verduras, cereales y granos secos (fréjol,
méchica, maiz, arroz de cebada), tubérculos, hortalizas, productos cérnicos (pollo),
productos gastronémicos (colada de uvilla, papas con cuero, habas con melloco, tortillas de
tiesto, postres) y procesados (leche, queso, yogurt). Este es un lugar en donde se busca
generar oportunidades y promover la inclusion econémica de los emprendimientos de la

Economia Popular y Solidaria.

4.1.6. Asociacion de produccion agropecuaria comerciantes del Priorato
“ASOPROAGCOP” y Asociacion de productores agricolas La Dolorosita
“AGROPADOL”

Figura 18: Feria La Dolorosa del Priorato
Fuente: Este estudio, 2019.

En el parque central de la parroquia urbana La Dolorosa del Priorato, especificamente en
la calle Puruhanta entre Piman y el Cunrro, actualmente funcionan dos ferias solidarias:
Asociacién de productores agricolas y comerciantes del Priorato - “ASOPROAGCOP” y la
Asociacion de productores agricolas La Dolorosita - “ASOPRADOL”.

Estas dos ferias cuentan con los permisos para su normal funcionamiento. Comercializan
sus productos los fines de semana: sabados y domingos, en un horario de 07H00 a 15HQ0.
En un inicio funcionaba Unicamente la primera asociacion, sin embargo, debido a falta de
entendimiento entre los socios esta feria se dividio, dando lugar a la creacion de la segunda

asociacion.

44



Las dos asociaciones estan legalmente constituidas, la legalizacion la realizaron con la
Superintendencia de Economia Popular y Solidaria (SEPS), que es una entidad que regula
el funcionamiento de las ferias, y que tiene por objetivo que los integrantes organicen y
desarrollen procesos de produccion, intercambio, consumo y comercializacion, mediante

relaciones basadas en solidaridad, cooperacion y reciprocidad.

El contar con personeria juridica les permite gozar de algunos beneficios por parte de
entidades gubernamentales como el GPI, quienes les ayudan con insumos para fortalecer la
comercializacion de los productos como mesas, carpas, sillas, mandiles, ademas de
capacitaciones permanentes, en temas relacionados en la atencion al cliente,

comercializacion, marketing, temas tributarios, entre otros.

Los resultados de las encuestas denotan que existe un total de 25 socios concurrentes a
estas ferias, a quienes se les aplicd la encuesta. De ellos 17 pertenecen a la feria
“ASOPROAGCOP” y los restantes 8 pertenecen a la feria “ASOPRADOL”. Cabe sefialar
que por el reducido numero de participantes en una de las ferias se procedio a agruparlas y

estudiarlas de manera conjunta a ambas ferias.

Segun la entrevista realizada a la sefiora Angelita Carlosama, presidenta de
“ASOPRADOL”, manifestd que el objetivo de estas ferias es que las personas de escasos
recursos puedan comercializar productos agricolas, para llevar el sustento a sus hogares. Se
le indago de cudles son las principales problematicas que limitan el desarrollo de las ferias,
manifestando que de forma regular existen desacuerdos entre los socios, y la falta de

servicios bésicos, son dos situaciones que limitan el crecimiento de las ferias.

También se realizd una entrevista a la sefiora Gladys Moreno, presidenta de
“ASOPROAGCOP”, afirmé que las ferias tienen por objetivo que los productores lleven un
sustento a su hogar, ya que para la mayoria de socios es la Unica fuente de ingresos, la sefiora
Gladys mencion6 que estan gestionando con el municipio la reubicacion de los puestos de
trabajo en un nuevo mercado que las autoridades de turno estan construyendo en la misma

parroquia.

Ademas, ella menciond que una de las principales fortalezas que presentan como
organizacion es la constancia, tanto de los productores como de los consumidores, aspecto

que les ha permitido continuar pese a las adversidades que se les ha presentado.

45



Es importante sefialar que a las dos ferias: “ASOPROAGCOP” y “AGROPADOL”,
ubicadas en la parroquia La Dolorosa del Priorato, se las consider6 como una sola
organizacion, puesto que al momento de levantar la informacién no habia ninguna distincion
para diferenciar una feria de otra, ademas segun la entrevista realizada a la presidenta de la
primera asociacion mencionada anteriormente, manifestd que en los proximos meses ellos
dejaran de pertenecer a las ferias solidarias, ya que las autoridades de turno estan
construyendo un nuevo mercado en la parroquia y piensan trasladarse alla, aspecto que se
pudo confirmar, puesto que al regresar al sitio después de seis meses (marzo) la Unica

asociacion que estaba operando como feria solidaria era “AGROPADOL”.
4.2. Caracterizacion de los socios de las ferias solidarias

Para la caracterizacion de los socios se tomaron en cuenta el total de los socios
concurrentes a las ferias, se aplicd encuestas y se realizo entrevistas. Al aplicar la encuesta,
en algunas ferias muchos socios demostraron desconfianza al momento de responder
algunas preguntas del cuestionario, por temor a que la directiva tomara represalias en
contra de aquellos comerciantes que no son productores directos sino intermediarios, lo
cual va en contra de los estatutos de la organizacion, donde se indica pueden Unicamente
pueden formar parte de la asociacion personas que sean productores directos. Con relacion
a este aspecto se puede decir que en las ferias existe la presencia tanto de productores como

de intermediarios, sin que exista posibilidad de poder distinguir unos de otros.

Entre las principales factores sociales se determinaron las siguientes: El nivel educativo
que tienen los socios de las ferias solidarias, la informacién cuantitativa de los socios
beneficiarios del bono de desarrollo humano (BDH), los ingresos en las familias de los
sujetos de investigacion, los integrantes mujeres o integrantes hombres que conviven con
los socios; cada una de estas categorias permitié establecer conclusiones meétricas
referentes a la problemaética productiva y financiera de las personas emprendedoras en las
ferias, partiendo de esta informacion clave se propondran estrategias que contribuyan al
mejoramiento de los ingresos, a través de una comercializacion mas eficiente, asi como

una agro produccion coherente a las necesidades de la ciudad de Ibarra.

A continuacidn, se presenta una tabla donde se indica informacion general de cada uno
de los aspectos sociales anteriormente mencionados y que fueron analizados para realizar

la caracterizacion de los socios de las ferias solidarias.
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Tabla 7: Factores sociales de los socios de las ferias

Frutos de la All Francisco
Ferias LlactaPura  Pacha 19 de Marzo y , H Priorato Total
Productores = Calderén
Mama
% %
frec. % frec. % frec. % frec. %  frec. % frec. % frec. .
parcial = Total
Femenino 128 77 42 89 7 88 13 81 11 92 22 8 223 86
Género 100
Mmasclino 39 23 5 11 1 12 3 19 1 8 3 12 52 14
Total de encuestados 167 100 47 100 8 100 16 100 12100 25 100 275
Alfabetizado 16 10 6 13 1 13 2 12 2 17 1 4 28 12
Primaria 96 57 23 49 6 75 10 63 8 67 16 64 159 63
Nivel Sondaria 27 16 7 15 1 12 3 19 2 16 5 20 45| 16 100
educativo
Superior 10 6 4 8 0 0 1 6 0 0 1 4 16 4
Ninguno 18 1 7 15 0 0 0 0 0 0 2 8 27 6
Total de encuestados 167 100 47 100 8 100 16 100 12100 25 100 275
<18 7 4 0 0 0 0 0 0 2 16 0 0 9 3
18- 28 14 9 4 8 0 0 1 6 2 17 1 4 22 7
Edad 29 - 48 67 40 19 40 4 50 14 88 6 50 7 28 117 49 100
49 - 60 50 30 12 26 2 25 0 0 2 17 11 44 71 24
>60 29 17 12 26 2 25 1 6 0 0 6 24 50 16
Total de encuestados 167 100 47 100 8 100 16 100 12100 25 100 275
Beneficiarios S 3 18 13 28 2 25 3 19 11 92 3 12 6 3 0
del BDH No 137 8 3 72 6 75 13 8 1 8 22 8 213 68
Total de encuestados 167 100 47 100 8 100 16 100 12 100 25 100 275
< 6 afios 25 7 11 10 4 20 0 0 3 8 2 3 45 8
Integrantes poga1gah0s 85 25 31 29 2 10 11 3 15 38 10 16 154 26
mujeresen la 100
familia 19-65afios 202 58 57 52 14 70 18 58 20 51 42 68 353 60
> 65 afios 3% 10 10 9 0 0 2 6 1 3 8 13 56 7
Total de integrantes mujeres 347 100 109 100 20 100 31 100 39 100 62 100 608 100
< 6 afios 46 12 17 16 4 16 4 14 72 3 4 81 14
Integrantes no a1gafis 115 31 32 30 3 12 7 23 9 27 16 22 182 24
hombres en 100

lafamilia =~ 19-65afios 188 50 48 46 18 72 18 60 17 52 51 69 340 58
> 65 afios 28 7 8 8 0 0 1 3 0 0 4 5 4 4

Total de integrantes hombres 377 100 105 100 25 100 30 ~ 100 33 100 74 100 644 100

Fuente: Este estudio, 2019.

Los aspectos detallados anteriormente intervienen en el desarrollo econémico y social de
las familias de los socios de las ferias solidarias en la ciudad de Ibarra. Partiendo de esta
informacién es pertinente describir las caracteristicas mas relevantes de los socios que

forman parte de las ferias que son objeto de estudio.
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4.2.1. Asociacion de desarrollo social e integral Llacta Pura “Pukuchikkuna”

El tamafio de la muestra corresponde a 167 socios entre productores e intermediarios, que
son los que de manera regular acuden a vender sus productos. De este grupo el 77%
pertenecen al género femenino y apenas el 23% corresponde al género masculino. Las
mujeres son el principal factor comercial en las ferias solidarias, se pudo apreciar que, en
gran parte de los puestos de venta de los socios, son las mujeres las que expenden los

productos y ejecutan el precio de cada producto.

Al respecto (Rodriguez, 2012), manifiesta que: “la incorporacion de la mujer como mano
de obra asalariada, ha tenido una representacion significativa en los ultimos afios, lo que

constituye un cambio significativo en la composicion por sexo de la fuerza de trabajo” (p.18)

Por otro lado, el 40% son socios tienen edades comprendidas entre 29 y 48 afios, mientras
que el 30% son personas que tienen entre 49 y 60 afios, ademas los resultados proyectaron

un 17% de adultos mayores (personas mayores de 60 afios).

La educacion es fundamental para el desarrollo de la poblacion, sin embargo, en esta feria
se evidencid que el 67% de los socios tienen estudios unicamente de primaria, el 16%
estudiaron la secundaria y un porcentaje similar (17%) son alfabetizados, es decir
Unicamente saben leer y escribir, por lo que se puede concluir que existe una necesidad de
un proceso de capacitacion para los grupos méas vulnerables, en este caso los agricultores del

sector rural.

El 18% de los socios de esta feria solidaria menciona que si reciben el bono de desarrollo
humano (BDH), incentivo econémico que otorga el MIES (Ministerio de Inclusion
Econdmica y Social) a personas discapacitadas y mayores de 65 afios que se encuentren en
condiciones de vulnerabilidad y no esté afiliadas a un sistema de seguridad publico. Un 82%

de los socios manifestaron no recibir este beneficio.

Las familias estan conformadas por 58% mujeres de entre 19 y 65 afios de edad, y el 50%
de varones de la misma edad. Dando un total de 724 miembros en el hogar, de estos 347 son
mujeres y 377 son varones. Informacién importante para determinar el porcentaje de
familias que dependen de sus padres para la manutencion, familias, en el que solo existe una
“cabeza” de hogar, o familias en las que la cabeza de hogar esta constituida por los abuelos

0 por otros parientes, distinto a los padres de familia.
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4.2.2. Asociacion agropecuaria de pequeiios productores “Frutos de la Pacha

Mama”

El tamarfio de la muestra fue de 47 socios que son los socios que acuden a la feria los dias
domingos. De este grupo el 11% pertenecen al género masculino y el 89% restante
corresponde al género femenino. Segun un estudio realizado por el Banco Mundial, hoy en
dia, entre el 30 y el 60% del ingreso de los hogares, es aportado por las mujeres.

El 40% son comerciantes de entre 29 y 48 afios, y también existe un 26% de persona que

tienen entre 49 y 60 afos, existe el mismo porcentaje de socios mayores de 60 afios.

Con relacion al nivel educativo, el 49% de los socios tienen estudios de primaria, el 15%
estudiaron la secundaria y un 15% de los socios son alfabetizados, aspecto que es
corroborado por el (Rodriguez, 2012) donde manifiesta que el 64% de los pequefios y

medianos productores del pais se caracteriza por poseer un débil nivel educativo.

El 28% de los socios de esta feria solidaria son beneficiarios del bono de desarrollo

humano (BDH), mientras que el 72% de ellos no recibe este beneficio.

Las familias estan constituidas por el 52 % de mujeres entre 19- 65 afios, mientras que el
46% corresponde a varones de las mismas edades, entre los valores inferiores destacan un
10% de mujeres menores de 6 afios y el 8% de varones mayores de 65 afos. El total de
integrantes del hogar es de 214 personas, repartidas de la siguiente manera 109 mujeres y

105 varones.

4.2.3. Asociacion de trabajadores autonomos “19 de Marzo”

El tamarfio de la muestra corresponde a 25 socios que son los recurren a la feria de forma
seguida. Del total de encuestados el 81% pertenecen al género femenino y el 12% restante
son varones, evidenciandose una presencia significativa de mujeres que se dedican a la

comercializacion de los productos que se expenden en las ferias solidarias.

El 50% corresponde a socias de entre 29 y 48 afios, y existe un 25% de comerciantes
cuyas edades oscilan entre 49 y 60 afios, otro aspecto que se analizo tiene que ver con la
educacion, obteniendo como resultado que el 75 % de los socios tienen estudios de primaria,

el 12 y 13% corresponde a aquellos socios con estudios en secundaria y alfabetizados

49



respectivamente, aspecto que limita el pleno desarrollo de las personas y su participacion en
la sociedad. Del bono de desarrollo humano, Unicamente se beneficia el 25% de los socios

de esta feria, mientras que el restante 75% no recibe este beneficio.

Las familias de los socios estan conformadas de la siguiente manera: el 70% corresponde
a mujeres de entre 19 a 65 afos y existe un 72% de varones de la misma edad. El total de
integrantes del hogar es de 45 personas, distribuidas de la siguiente manera 20 mujeres y 25

varones.

4.2.4. Asociacion agropecuaria “Ally Productores”

El tamafio de la muestra corresponde a 16 productores. De este grupo el 81% son mujeres
y el 19% son hombres, notandose una presencia significativa de las mujeres en las

actividades comerciales.

El 88% corresponde a socios de entre 29 y 48 afios, y apenas existe un 6% de
comerciantes cuyas edades oscilan entre 18 a 28 afos, el mismo porcentaje es para aquellos
socios mayores de 60 afios. Con relacion al aspecto educativo, el 63 % de los socios tienen
estudios de primaria, el 6, 19 y 12% corresponde a aquellos socios con estudios superiores,

estudios en secundaria y alfabetizados respectivamente.

Son beneficiarios del bono de desarrollo humano un 19% de los socios, mientras que el
81% no recibe este beneficio. Los miembros del hogar de los socios estan conformados asi:
el 58% de mujeres de edades comprendidas entre 19 a 65 afios y el 60% son varones de la
misma edad, apenas el 6% son mujeres mayores de 65 afios y el 3% son varones de la misma
edad. El 14% son varones menores de 6 afios y no existe la presencia de mujeres menores

de 6 afos.

El total existe 61 personas integrando los hogares de los socios de esta feria, de los cuales
31 pertenecen al género femenino y 30 al género masculino.

4.2.5. Asociacion de productores agricolas “Francisco Calderon”

El tamafio de la muestra corresponde a 12 socios, en donde existe una presencia casi

absoluta de mujeres (92%), el niamero de hombres es muy reducido (8%). ElI 50%
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corresponde a socias de entre 29 y 48 afios, y el 17% es para aquellas socias que oscilan
entre 49 y 60 afios y el mismo porcentaje es para los socios que tienen entre 18 y 28 afios.

El 67 % de los socios tienen estudios de primaria, el 16% es para aquellos socios con
estudios secundarios y un 17% es para los socios alfabetizados. Existe una presencia
significativa de socios beneficiaros del bono de desarrollo humano, (92%) Unicamente un
8% de los socios de esta feria no son participes del mencionado bono.

Los miembros del hogar estan distribuidos de la siguiente manera: el 51% corresponde a
mujeres de entre 19 a 65 afios y el 52% son varones de la misma edad, existe un porcentaje
inferior al 3% de hombres y mujeres mayores de 65 afios, también hay el 8% de mujeres
menores de 6 afios y 21% de varones de la misma edad. Dando un total de 72 integrantes

en la familia, de estos 39 son mujeres y 33 son varones.

4.2.6. Asociacion de produccion agropecuaria comerciantes de EI Priorato
“ASOPROAGCOP” y Asociacion de productores agricolas La Dolorosita
“AGROPADOL”

El tamafio de la muestra corresponde a 25 socios que son los que de manera regular acude
a vender sus productos. De este grupo el 88% pertenecen al género femenino y apenas el
12% corresponde al género masculino. Con respecto a la edad, un 28 % de los socios tienen

entre 29 y 48 afios, y el 44% de comerciantes tienen que oscilan entre 49 y 60 afios.

Al analizar el nivel educativo, se obtuvo como resultado que el 64 % de los socios tienen
estudios de primaria, el 12 % corresponde a aquellos socios con estudios secundarios, el 8%
no tiene ningun nivel de estudio. El 88% de los socios no reciben en bono de desarrollo

humano, y apenas un 12% se beneficia de este incentivo economico.

La conformacion de los miembros del hogar esta dada de la siguiente manera: el 68 y
69% corresponden a mujeres y hombres de entre 19 - 65 afios respectivamente, con un valor
inferior al 4% se encuentran las mujeres y hombres menores de 6 afios, el 5% corresponden
a hombres mayores de 65 afios y el 13% son mujeres adultas mayores. Dando un total de

136 miembros del hogar (62 mujeres y 74 varones).
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4.2.7. Andlisis general de la tabla 7

Es importante mencionar que en todas las ferias objeto de estudio, existe una presencia
significativa de mujeres 86 %, frente a un 14% de hombres, esto a pesar de que ellas tienen
una mayor responsabilidad en las tareas del hogar, también se dan su tiempo para realizar
gran parte de las actividades agricolas, ya que son ellas quien generalmente manejan los
huertos o las parcelas y a todas las actividades que esto implica, a esto se suma que son ellas
quienes se dedican a las actividades comerciales, que sin lugar a duda les sirve de gran ayuda

para el sustento de sus familias.

Por ello es necesario destacar el rol de la mujer para fortalecer su aporte, propendiendo a
que se le dé el lugar que le corresponde dentro de la sociedad, al respecto, (Otélora, 2014),
sugiere “promover el empoderamiento econdémico, la autonomia financiera y el desarrollo
empresarial productivo de las organizaciones de mujeres rurales, a partir del acceso
preferencial a capital semilla, asi como cupos y lineas de crédito para el desarrollo rural”
(p.220).

De manera general se puede decir que el 63% de los socios de las ferias solidarias tienen
estudios de primaria, el 16% corresponde a los socios que estudiaron la secundaria, el 12%
son socios alfabetizados, por tanto, al momento de plantear la propuesta es necesario orientar
las estrategias al mejoramiento de la educacion y que sean de facil adopcion para todos los
socios, con ello se estaria garantizando resultados favorables para la asociacion a mediano

y largo plazo en materia de competitividad y productividad agropecuaria.

El bono de desarrollo humano, es una parte poco importante para el crecimiento de los
productores y comerciantes de las ferias solidarias, quienes aseguran que el trabajo honesto
y sacrificado les ha ayudado a salir adelante, en relacion a este aspecto se puede decir que,
segun los resultados de las encuestas, el 32% de los socios de las ferias son participes de
este beneficio, mientras que el 68% no recibe dicho bono. Es importante mencionar que en
la feria Francisco Calderon el 92% de los socios son beneficiarios de este bono debido a que
esta asociacion se inicié gracias a un crédito de desarrollo humano, otorgado por el MIES,
al mismo Unicamente podian acceder aquellas personas que son beneficiario del bono de

desarrollo humano y tenian las ganas de emprender en algun negocio.

El 24% de los socios tienen edades comprendidas entre 49 a 60 afios, el 49% de los socios

que expenden productos en la feria y que pertenecen a la poblacién econémicamente activa,
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tienen edades comprendidas entre 29 y 48 afios, aspecto que repercute de manera positiva
en el desenvolvimiento de las actividades agricolas y comerciales, puesto que son personas
con espiritu joven, lo que podria garantizar de cierta forma la permanencia de los
agricultores en el campo. Cabe recalcar que en todas las ferias existe la participacion de

adultos mayores en las actividades comerciales.

Al respecto (Rodriguez, 2012), manifiesta que “la poblacion econdémicamente activa
constituye aquella parte de la poblacion total que participa en la produccion econdmica,
incluye a todas las personas de 10 afios y mas que tienen empleo o que, no teniéndolo, estan
buscandolo” (p.17).

Finalmente, en la tabla 7 se analiz6 la conformacion de los miembros del hogar, dando
como resultado que un total de 4 personas conforman una familia, por lo que el total de
beneficiarios respecto a los socios llegaria a 1252 personas, dato que se lo determind
mediante la encuesta a los socios de las ferias, identificando que los miembros del hogar

estan conformados por 608 integrantes mujeres y 644 integrantes hombres.

4.3. Analisis de los factores que influyen en los ingresos econémicos de los socios

Este epigrafe es muy imperante para determinar y proponer las estrategias que mejoren

los ingresos de los socios en las ferias solidarias.

Para analizar los factores claves que influyen en los ingresos de los socios se tomo en
cuenta los resultados obtenidos en las encuestas, entrevistas, asi como informacion
documental. Se hace importante mencionar que la encuesta se dividi6é en tres partes, la
primera abarco todos los factores sociales, la segunda los factores econdmicos y la tltima
parte tratd acerca de los medios de produccion, este ultimo aspecto Unicamente podia
contestar aquellos socios que son productores directos, por lo que la feria 19 de marzo, no
aparece en esta parte de los resultados debido a que el 100% de los socios son intermediarios

0 revendedores.

Se identificaron que son 6 los factores claves que influyen en los ingresos econémicos de
los socios de las ferias solidarias: capital humano, medios de produccion, ingresos, egresos,
oferta del producto (consumidor), y comercializacion. En cada factor se determind variables

que son detalladas a continuacion.
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Tabla 8: Factores claves que influyen en los ingresos de los socios

Factores claves que inciden en los ingresos Variables analizadas

1. Capital humano Capacitacion y asistencia Técnica

2. Medios de produccion

3. Ingresos

4. Egresos

5.0ferta del producto

6. Comercializacion

Tenencia de Tierra
Tenencia de maguinaria

Superficie del &rea cultivada

Agua de regadio y sistema
empleado

Problemas en la produccion
Tipo de agricultura

Nivel de tecnificacion
Capital de trabajo

Principal actividad econ6mica

Ingresos semanales

Gastos vivienda
Gastos educacion
Gastos salud

Gastos vestimenta
Gastos alimentacion

Productos expendidos
Productor-intermediario
Beneficio de la feria

Competencia desleal

Fijacion del precio del producto

Consumidor

Productos residuales

Canales de comercializacion

Problemas en la comercializacién

Infraestructura - transporte

Fuente: Este estudio, 2019.
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4.3.1. Factor 1: Capital humano

Se analizd un aspecto importante que influye en el capital humano el cual es la

capacitacion y asistencia técnica.

4.3.1.1. Capacitacion y asistencia técnica

Capacitacion y asistencia técnica

El Priorato

Francisco Calderon

Ally Productores

19 de Marzo

Frutos de la Pacha Mama

Llacta Pura

0% 20% 40% 60% 80% 100%

m Sl mNO

Figura 19: Capacitacion y asistencia técnica
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 19, se observa un porcentaje que oscila entre 32 y 83% de los socios
mencionan haber recibido capacitaciones por parte de entidades gubernamentales como el
GPI, MAG, MIES, UTN, SRI, entre otras, estos datos concuerdan con los proporcionados
por el MAG, y el GPlI, ya que las personas que estan a cargo de la coordinacién de las ferias
manifiestan que con el apoyo de otras entidades se dictan capacitaciones permanentes para

ayudar al fortalecimiento de las asociaciones.

Los socios que mencionaron no haber recibido capacitacion, expenden sus productos en
la feria Ally Productores con un porcentaje de 68%, esto posiblemente porque es una feria
nueva que recién estan empezando con el proceso de capacitacion.

Los socios mencionaron que los temas en los que se han capacitado son: atencion al

cliente, manejo y uso correcto de la sala post cosecha, equidad de género, capacitacion en
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temas tributarios, encadenamiento productivo; etc. Cabe mencionar que las capacitaciones
que se brindan dependen de las necesidades de cada asociacion, por ejemplo, la Unica feria
que ha recibido capacitacion relacionada a postcocecha es “Frutos de la Pacha Mama”, por

ser la Unica que cuenta con un lugar destinado a esta actividad.

4.3.2. Factor 2: Medios de produccion

Dentro de este factor se identificaron 7 variables que influyen directamente en los
ingresos de los socios de las ferias solidarias, entre las que se puede mencionar: Tenencia de
tierra, superficie del area cultivada, semilla empleada en la siembra, tipo de agricultura, agua
de regadio, problemas en la produccion, capital de trabajo, superficie del area cultivada,
nivel de tecnificacion.

Este segmento de la encuesta estuvo dirigida a los productores directos, quedando fuera
de este anélisis la feria 19 de Marzo, ubicada en el barrio La Victoria, debido a que todos

los socios mencionaron ser intermediarios.

4.3.2.1. Tenencia de tierra

Tenencia de tierra

El Priorato  [NES e

Francisco Calderon [ 757 isosmNasoen

Ally Productores o2 6%

Frutos de la Pacha Mama [[NEGGNNGEG%  15% ia
Liacta Pura  [NE7/6N 406N 10% ievel

0% 20% 40% 60% 80% 100%

® Propio m Arrendado Heredado m A medias

Figura 20: Tenencia de tierra
Fuente: Este estudio, 2019.
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En la figura 20 los porcentajes mas altos (83 y 94%) son para aquellos socios que cuentan
con un terreno propio, perteneciendo estos porcentajes a la Asociaciones de El Priorato y
Ally Productores respectivamente, las demas ferias sobrepasan el 67%, por tanto, de forma
general la feria estd cumpliendo con sus objetivos de que el productor expenda directamente
sus productos al consumidor final, aspecto que favorece en el desarrollo de las actividades
agricolas y pecuarias. Algunos socios, menos del (17%) cultivan sus productos en parcelas

arrendadas.

De lo mencionado anteriormente se puede concluir que la mayoria de los socios dispone
de un terreno propio para desarrollar sus actividades productivas, condicién favorable para
el incremento de los ingresos econdémicos para sus familias; ya que no tendrian demasiados
gastos; lo que no ocurre con los socios que trabajan en terrenos al partir o arrendados, que
los gatos para la siembra del terreno y compra de fertilizantes quimicos se aglutinan al pago
de arriendo o entrega de productos en el 50% de lo cultivado para el propietario del terreno.
En este sentido el precio de comercializacion del producto puede variar segun la oferta y la

demanda, con mayores beneficios para propietarios de un terreno.

4.3.2.2. Tenencia de herramientas

Herramienta y maquinaria

El Priorato [ ooss
Francisco Calderon [0 227
Ally Productores NS e%
Frutos de la Pacha Mama [ G2 o2l v
Llacta Pura G0 25065 0 o

0% 20% 40% 60% 80% 100%

® Propio ® Arrendado Heredado = A medias

Figura 21: Tenencia de herramientas
Fuente: Este estudio, 2019.
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En la figura 21, se puede apreciar que un porcentaje que oscila entre 68 a 94% de los
socios de las ferias, afirman que las herramientas con las cuales desarrolla sus medios de
produccidn son propias. Por otra parte, un porcentaje bajo de socios encuestados aseguraron
que las herramientas con las cuales desarrolla sus medios de produccion son arrendadas. En
ultima instancia el 1,75% y el 1,5% promedio de los socios encuestados, expresan que las
herramientas con las cuales desarrolla sus medios de produccién son heredadas y al partir o
a medias respectivamente. Es una respuesta valiosa el saber que la mayoria de los socios y
productores de las ferias solidarias, tienen las herramientas propias para realizar sus tareas
agricolas y agroindustriales, porque la amortizacién y la vida util de las herramientas puede
ser un factor perjudicial para su mejoramiento econémico, la adquisicién de herramientas,
en la actualidad tienen un precio excesivo que no reflejaria una recuperacion de capital a

corto plazo en este tipo de inversion.

4.3.2.3. Superficie del &rea cultivada

Superficie del area cultivada

El Priorato 94% 6%

Francisco Calderén 92% 8%

Ally Productores 81% - 19%

Frutos de la Pacha Mama 74% - 26%
Llacta Pura 72% . 28%

0% 20% 40% 60% 80%  100%

<1Ha m1Hay mas

Figura 22: Superficie del area cultivada
Fuente: Este estudio, 2019.

Las ferias solidarias se enfocan en los pequefios productores, dato que se corrobora con
los resultados de la figura 22, en donde se refleja que en todas las ferias mas del 72% de
los socios tienen cultivos menores a una hectarea, caracterizados por un sistema de
produccién en parcelas, puesto que se produce en pequefia escala y una parte de la

produccidn es destinada al autoconsumo. Las parcelas son una parte de un terreno mayor,
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gue muchas veces es utilizada para huerto o para granja, como forma de mantener animales

en una zona predeterminada mediante construcciones o vallas adecuadas.

Es importante mencionar que en Imbabura el 37.4% de la superficie territorial esta
destinado a las actividades agropecuarias. Como se puede apreciar en la grafica gran parte
de los socios de las ferias solidarias son pequefios productores, estimando que gran parte

de ellos realizan cultivos en superficies de terreno menores a una hectarea.

4.3.2.4. Agua de regadio y sistema empleado

Agua de regadid

El Priorato
Francisco Calderén
Ally Productores

Frutos de la Pacha Mama

Llacta Pura

0% 20% 40% 60% 80% 100%

m S| mENO

Figura 23: Agua de regadio
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 23 se observa que la feria La Dolorosa de El Priorato conjuntamente con
la feria Llacta Pura, poseen agua de regadio con porcentajes entre el 58% y 63%
respectivamente. Por otro lado, el 82 'y 74% de los socios de la feria Francisco Calderon
y Ally Productores, respectivamente, no cuentan con el servicio de agua de regadio; varios
socios mencionaron tener problemas de sequia y baja produccién, ya que su Unica fuente
para regar sus cosechas es el agua lluvia, y en otros casos canalizan agua de las acequias
lo que quiere decir que el agua no llega en suficiente cantidad a toda la parcela. Este
aspecto es preocupante, ya que corren un alto riesgo en la produccién, por cuanto sus

cultivos necesitan de agua para generar productos, y si no la tienen no pueden producir
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rubros, esto se ve reflejado en los escases de algunos productos en las ferias y por ende

los escasos ingresos econémicos del productor.

Al indagarles acerca del sistema de agua de regadio que emplean los socios
mencionaron que utilizan regadio por inundacion, aspersion, gravedad y goteo, aspecto
que les favorece al momento de la produccion de los diferentes rubros agricolas. Es 16gico
determinar que el sistema de riego utilizado por los productores de las ferias solidarias,
estd controlado por la capacidad de agua de regadio y por el tipo de cultivo y producto
que se dispone en los terrenos, como gran parte de los socios afirmaron que no disponen
de agua de regadio, el sistema de inundacion es el més utilizado ya que la presién de agua
que obtienen de las bombas de succidn, no satisfacen otro tipo de sistemas de riego.

Es lamentable observar que un porcentaje alto de los socios de las ferias solidarias
tienen que padecer el suplicio de no disponer de agua de regadio, sometiéndoles al gasto
excesivo en la adquisicion, o arrendamiento de bombas de succion para poder regar de
agua sus productos y hacer fertil sus terrenos. La carencia de politicas de produccion en
los gobiernos locales, han limitado el acceso al agua en todos los sectores emprendedores
de la ciudad de Ibarra, no puede ser concebible que la agricultura, la agroindustria y la
agroempresas tenga que padecer estas condiciones en su produccion.

4.3.2.5. Problemas en la produccion

Problemas en la produccion
Otro M2y 3% 1
Heladas Mgy a0 g0y
Mano de obra T a2% Te0% T 3% 2% 4% )
Enfermedades T10% 0% T 4% T80 129% )
Plaga. T 2A% TR R% T 19% 8% 3%6% )
Sequia SAYGENZTVGEN 65% e T 38% !
Semilla Mg
0% 20% 40% 60% 80% 100%
m Llacta Pura m Frutos de la Pacha Mama = Ally Productores
m Francisco Calderdén m El Priorato

Figura 24: Problemas en la produccién
Fuente: Este estudio, 2019.
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En la figura 24 se evidencia que la a agricultores presentan problemas al momento de la
produccion principalmente en lo relacionado a sequia y plagas, seguido de enfermedades,
heladas, mano de obra y semilla, lo que provoca que muchas veces los resultados obtenidos

en la produccién no sean los esperados.
a) Semilla

Utilizan semilla que proviene de anteriores cosechas, es decir, una semilla la utilizan
como minimo para tres cosechas, luego de este periodo desechan esa semilla y compran
una nueva, evidenciandose que no existe una adecuada preparacion, seleccion, ni
almacenamiento de la misma, lo que a menudo conlleva a un deterioro de la potencialidad
productiva del material de siembra, y rendimiento por hectarea, ademas al utilizar una
semilla de baja calidad se va degenerando la calidad de los productos, y a la vez genera

problemas de plagas y alteracion de las calidades genéticas de las plantas.

Las pocas veces que compran semilla lo realizan en almacenes de agroquimicos, quienes

en ocasiones no les ofrecen semilla certificada y tampoco se utilizan variedades mejoradas.

Segun (Jersey Albuja, 2004), una gran mayoria de campesinos siembran lo mismo de
afios pasados, lo que quiere decir que no diversifican la produccién agricola, esto se debe
a la equivocada costumbre de conservar la semilla de la Gltima cosecha, o0 en ocasiones
siembran el producto que en ese momento tiene un buen precio en el mercado.
Evidenciandose una inadecuada planificacion al momento de sembrar y un escaso
conocimiento en cuanto a la rotacion de cultivos con el fin de contribuir a la conservacion
del suelo, aspecto que a la larga les terminaréa afectando ya que la productividad cada afio

ird disminuyendo.
b) Sequia

En todas las ferias se evidencia que un porcentaje que oscila entre el 34 y 82% de los
socios tienen problemas de sequia, esto pese a que el Ecuador por su ubicacién geografica y
la presencia de la Cordillera de los Andes, deberia tener altos niveles de pluviosidad, sin

embargo, debido a las alteraciones del cambio climatico, hace que esta sea escasa.

Al respecto la (FAO, 2017), afirma que la sequia, es un riesgo natural devastador, cuyas

consecuencias pueden ser severas especialmente para las comunidades agricolas, con ello se
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pueden revertir los logros alcanzados en seguridad alimentaria y reduccion de pobreza,
entorpeciendo los esfuerzos por lograr los ODS (Objetivos del Desarrollo Sustentable)

numerales primero y segundo.
c) Plagas y enfermedades

Segln (Jiménez, Castro, Yeépez, & Wittmer, 2012), los cambios climaticos han
favorecido a la presencia de algunas plagas y enfermedades que perjudican el normal

desarrollo de los cultivos.

Entre el 4 y 36% de los socios manifestaron tener problemas especialmente con la mosca
blanca, gorgojo, arafias rojas, gusanos, acaros, hongos entre otras, para lo cual se debe incluir
un control de plagas y enfermedades dentro de las estrategias para el mejoramiento del
cultivo. Un problema comun de los socios de las ferias solidarias es que existe un

desconocimiento del manejo seguro de agrogquimicos.
d) Mano de obra

Llama la atencion que un porcentaje inferior al 13% menciond tener problemas en lo
relacionado a mano de obra. Este porcentaje es bajo debido a que aun en el territorio se
acostumbra a realizar mingas o a su vez intercambiar mano de obra con los productores

vecinos, generando un ahorro en la produccion.

Si bien es cierto en la mayoria de los casos la familia es la principal proveedora de mano
de obra, pero hay ocasiones en que necesitan contratar a otros, sin embargo la crisis
econdmica del pais, limita la contratacion de este recurso, los productores ya no tienen la
capacidad para pagar jornales o incrementar su productividad debido a los gastos que estos
implican, ademas de los requerimientos que se tienen que cumplir para estar al dia con los
requisitos y papeles que las entidades gubernamentales solicitan para no pagar multas,

intereses o juicios de coactiva.

4.3.2.6. Tipo de agricultura

Segun la (FAO - Organizacion de las Naciones Unidades para la Agricultura y la
Alimentacién, 2003) “La agricultura organica es un sistema de produccion que trata de

utilizar al maximo los recursos y al mismo tiempo inactiva a no utilizar fertilizantes” (p.4).
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Tipo de agricultura

El Priorato
Francisco Calderon
Ally Productores

Frutos de la Pacha Mama

Llacta Pura
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m Produc. Quimica m Produc. Orgéanica

Figura 25: Tipo de agricultura
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 25 un porcentaje superior al 74% de los productores en todas las ferias
mencionan que emplean una produccién organica, lo cual ayuda a restituir el suelo, ya que
cuentan con animales menores que son quienes proveen del abono organico para los
cultivos. Existe un porcentaje inferior al 26% de productores que emplean fertilizantes
quimicos, con la finalidad de obtener mayor produccién y rentabilidad, sin embargo, esta
ultima no es aplicada correctamente porque los productores no estan capacitados y lo Gnico
que persiguen es incrementar su produccion para poder destinar mayor cantidad al mercado

y asi mejorar sus ingresos (rentabilidad).

Favorablemente la produccion con quimicos no es muy utilizada, lo que impulsa el
desarrollo de este tipo de ferias, donde la salud del consumidor se pone en primer lugar al
capital. Las ferias solidarias son conocidas en todo el Ecuador, como una de los mejores
mercados locales donde se puede conseguir frutas, legumbres, hortalizas, vegetales y
plantas medicinales cultivadas con materiales organicos como abono de gallina, de vaca,
de chancho o de cuyes y conejos, ademas hasta la fumigacion de plagas se realiza con
sustancias derivadas de productos naturales, esta estrategia es muy necesaria para mejorar

el marketing y la comercializacion de los productos que se expenden en las ferias.
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4.3.2.7. Nivel de tecnificacion

Nivel de tecnificacion
El Priorato |18 82%
Francisco Calderon [N25%0N 75%

Ally Productores  [EIS5 81%
Frutos de la Pacha Mama 60%
Llacta Pura 450ES 61%
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m Alto = Medio Bajo

Figura 26: Nivel de tecnificacion
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 26 un porcentaje que oscila entre el 60 y 82% de los socios de las ferias
emplean una baja tecnologia, mientras que un porcentaje inferior al 36% utilizan una
tecnologia media para la produccion de los rubros agricolas, las practicas agricolas son
tradicionales y poco modernizadas, es decir, existe una escasa innovacion tecnologica. En
la mayoria de los casos el suelo es preparado de forma manual utilizando: pico, pala y
azadon; muy pocos productores realizan la preparacién del suelo en forma mecanizada (con
tractor), o con la yunta (ganado bovino). Esto trae como consecuencia una baja
productividad de la tierra, debido a la falta de innovacion en la utilizacion de materiales para

el cultivo.

Es importante mencionar que la mayoria de socios no es consiente que para incrementar
la rentabilidad hace falta capacitaciones en temas relacionados a la transferencia de
tecnologia, lo cual permitiria aprovechar al maximo los recursos productivos, solo asi los

agricultores podran incrementar su productividad para poder mejorar sus ingresos.

La capacitacion que reciben los productores, es limitada a procesos de tecnificacion que
mejoren la rentabilidad o la capacidad productiva de los campesinos y agricultores de los

mercados locales, mas bien se convierten en talleres poco productivos, en donde existe
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reclamos y quejas antes que comunicacion de experiencias y técnicas de productividad
eficiente.

4.3.2.8. Capital de trabajo

Capital de trabajo

Francisco Calderdn _-
Frutos de la Pacha Mama _--

0% 20% 40% 60% 80% 100%

mPropio  ®mBancario =Familiar  ®mAlquiler = Combinado

Figura 27: Capital de trabajo
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 27, un porcentaje que oscila entre el 62 y 93 % de los socios manifiestan que
el capital de trabajo es un recurso propio. El resto de socios (6 y 26%), manifiestan que para

desarrollar sus actividades agricolas emplean recurso que proviene de entidades bancarias.

Menos del 13% de los socios acceden a un crédito, el porcentaje restante no lo hace
principalmente porque tiene miedo endeudarse y que la cosechan no genere recursos
suficientes para cubrir la deuda, ademas mencionan que los intereses son elevados. Es
importante mencionar que en muchas ocasiones el limitado acceso al crédito que tienen los
socios de las ferias es debido al riesgo en este tipo de actividad ya que depende de la
naturaleza y su comportamiento.
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Ellos también manifestaron que algunas veces recurren al Ban Ecuador, entidad que
ofrece créditos para los pequefios agricultores y personas emprendedoras a un interés bajo,
pero por lo general los créditos en esta institucion son inalcanzables para los pequefios

agricultores porque simplemente el banco no los califica como sujetos de crédito.

Esta situacion se da por el desconocimiento que tiene el agricultor acerca de los beneficios
que tiene al acceder a un crédito, otro aspecto que influye notablemente, es que la mayoria
de agricultores cuentan con mano de obra familiar para el desarrollo de las labores agricolas
y no sienten la necesidad de pagar sueldos fijos a trabajadores, sin embargo, no son

conscientes de la baja rentabilidad obtenida en su produccion.

Las ferias solidarias son una estrategia muy eficaz al desarrollo de los pequefios y
medianos productores, siempre y cuando se establezcan las debidas estrategias que
democraticen el capital e involucren la participacion de todos por igual en el crecimiento

econdmico y productivo.

Por otro lado, los escasos recursos econémicos se constituyen en un factor limitante para
acceder a insumos de calidad y a maquinaria agricola innovadora, lo cual se constituye en

una limitante para incrementar la productividad y consecuentemente la rentabilidad.

Se hace importante mencionar que cuando el agricultor posee recursos econdémicos
propios o provenientes de un crédito, tiene la posibilidad de ampliar su frontera agricola es
decir utilizar en mayor porcentaje su terreno para producir, mejorar la productividad y por

ende incrementar sus ingresos.

4.3.3. Factor 3: Ingresos

El ingreso comprende todos los flujos de dinero mensual que recibe cada uno de los
socios ya sea por trabajo dependiente e independiente. Primero se hizo un analisis de la
principal actividad econémica y seguida de eso el promedio de ingresos mensuales que
perciben los socios.

Es importante mencionar que la variable ingresos en los ultimos tiempos ha venido
variando irregularmente debido a factores politicos, sociales y econémicos. (Espinosa &
Tejada, 2015).
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Dentro de este factor se determinaron 2 variables que influyen en los ingresos de los
socios de las ferias: Principal actividad econémica y los ingresos semanales que los socios

reciben por la venta de sus productos.

4.3.3.1. Principal actividad econdmica

Principal actividad econémica

Otros
Comerciante
Ganadero
Empleado
Artesano

Jubilado

Jornalero

Agricultor | GOYG NG 67A NG OvAMN 5096 N 46%

m Llacta Pura ® Frutos de la Pacha Mama

0% 20% 40% 60% 80% 100%
=19 de Marzo m Ally Productores
® Francisco Calderén = El Priorato

Figura 28: Principal actividad econdémica
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 28 se observa que la principal actividad econdmica es agricultura (porcentaje
que oscila entre el 46 y 69%), actividad que se justifican debido a que la mayoria de ellos
cuentan con un terreno propio para sembrar, seguido de los comerciantes y jornaleros. En la
feria 19 de Marzo el porcentaje de comerciantes es alto, lo cual concuerda con los resultados
obtenidos en la figura 28 donde el 100% de los socios de esta feria manifestd ser
intermediario. Es imprescindible rescatar que las ferias solidarias son parte indispensable

para el ingreso economico de estas familias.
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4.3.3.2. Ingresos semanales antes de pertenecer a las ferias solidarias

Ingresos semanal antes de pertencer a la feria

El Priorato  [NG006N NS 206N 8%
Francisco Calderon [Nz,
Ally Productores 7200 23065 %
19 de Marzo  [NGIANNNN26760N  13%
Frutos de la Pacha Mama [N 15%
Llacta Pura [IIESC 15% 6

0% 20% 40% 60% 80% 100%

m Menosde 15 USD mDe 15a 25 USD De 25 a 50 USD
mDe 50a 75 USD = Mas de 75 USD

Figura 29: Ingresos semanales antes de pertenecer a las ferias
Fuente: Este estudio, 2019.

Como se ha mencionado en graficas anteriores los socios de las ferias se dedican a
mayoritariamente a actividades agricolas de forma tradicional no tecnificada y en menor
proporcion a la crianza de animales menores, como se puede observar en la figura 29, entre
el 45 al 61% de los socios manifiestan que el ingreso semanal por la venta de los productos
antes de pertenecer a las ferias solidarias eran inferiores a 15 ddélares, seguido de un
porcentaje de socios que oscilan entre 26 y 43%, quienes manifiestan que el ingreso semanal
estaba entre 15 a 25 USD, por lo que se puede concluir que mensualmente el ingreso que
percibian por la venta de sus productos en la mayoria de los casos no llegaba ni a los 100
ddlares, con esto se demuestra que el mayor porcentaje de ganancias obtenian los

intermediarios.

4.3.3.3. Ingresos semanales perteneciendo a las ferias

En la tabla 10 se puede visualizar el promedio de ventas semanales que se cuantifica en

las ferias solidarias de la ciudad de Ibarra.
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Tabla 9: Promedio de ventas semanales

Llacta Frutosdela  19de Ally Francisco El

Pura Pacha Mama Marzo Productores Calderon Priorato
Menos de 15 USD 9% 12% 4% 69% 58% 15%
De 15 a 25 USD 62% 65% 66% 28% 37% 65%
De 25 a50 USD 15% 15% 13% 3% 5% 13%
De 50 a 75 USD 12% 8% 16% 7%
Mas de 75 USD 2% 1%

100% 100% 100% 100% 100% 100%

Fuente: Este estudio, 2019.

En la tabla 9 se evidencia que los porcentajes méas altos son para los socios que venden
entre 15 a 25 USD y aquellos cuyos porcentajes de ventas oscilan entre 25 a 50 USD, los
porcentajes mas altos son para las ferias: Llacta Pura, Frutos de la Pacha Mama, 19 de Marzo
y Francisco Calderon, esto posiblemente se debe a que son las ferias con mayor tiempo en
el mercado, en cambio los porcentajes mas bajos para esta variable son para las ferias:
Francisco Calderén y Ally Productores, esto debido a que son ferias nuevas que llevan en el
mercado poco tiempo y la clientela recién les esta conociendo, sin embargo al comparar los
ingresos semanales antes y después de pertenecer a las ferias solidarias se demuestra que
existe una mejora entre los dos ambitos. De esto se concluye que el ingreso mensual que
obtienen los socios por la venta de sus productos es realmente bajo y en muchas ocasiones
no alcanza ni el salario basico unificado de 394 USD, establecido por el gobierno
ecuatoriano para el 2019, al respecto (Eche, 2014) manifiesta que “Los pequeios
agricultores del sector rural no tienen como una prioridad abandonar la agricultura cuando
estos se enfrentan a problemas de bajos ingresos, por lo que se hace necesario implementar

condiciones laborales dignas que contribuyan al desarrollo rural”.

4.3.4. Factor 4: Egresos

Dentro de los egresos se analizaron los gastos de consumo que adquiere un hogar para
satisfacer sus necesidades basicas, entre ellos se analizé los gastos relacionados a vivienda,

alimentacion, vestimenta, salud y educacion. Las familias de los socios de las ferias

69



solidarias, en su mayoria tienen mayores egresos son inferiores a 200 USD, valor que se
justifica ya que la mayoria de ellos residen en sectores rurales y el gasto ahi es inferior
comparado con una persona que vive en el sector urbano, sin embargo, esto provoca un
riesgo socioecondémico en base al nimero de integrantes de cada familia, como se aprecia a

continuacion en las siguientes graficas.

Con respecto a los egresos 0 gastos que tienen los socios se determinaron las siguientes
variables: Gastos en vivienda, educacion, salud, vestimenta y alimentacion, los resultados

obtenidos en relacion a estos aspectos se detallan a continuacion.

4.3.4.1. Gastos vivienda

Vivienda

ELlacta Pura Frutos de la Pacha Mama 19 de Marzo & Ally Productores Francisco Calderdén El Priorato

100%

100%
100% T

90%
80%
70%
60% r
509
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40%
30%
20%
11%
10% A

W

<50 USD 50-100 USD 100-150 USD 150-200 USD >200 USD

0%

Figura 30: Gastos vivienda
Fuente: Este estudio, 2019.

Es importante sefialar que previo a analizar los gastos en vivienda, en la encuesta se
pregunto a los socios si su morada es propia, prestada o arrendada, obteniendo los siguientes
resultados: un porcentaje superior al 62% de los socios tienen vivienda propia. Por tanto, el
analisis de esta pregunta se realiza al 38% restante quienes residen en vivienda arrendada.
Mas de la mitad de los socios en cuestion gastan entre 100 y 150 ddlares mensuales para

este efecto, siendo bajo el costo debido a que la mayoria de ellos residen en sectores rurales.

70



4.3.4.2. Gastos educacion

Educacion

Llacta Pura EFrutos de la Pacha Mama 19 de Marzo = Ally Productores Francisco Calderén El Priorato
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Figura 31: Gastos educacion
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 31 se evidencia que los porcentajes mas altos son para los gastos en educacion
menores a 50 dolares, esto se debe a que la mayoria de nifios y adolescentes asisten a
instituciones educativas fiscales, por otro lado, entre un 19 y 50% de los socios gastan en
educacion entre 50 a 100 dolares, sin embargo, estos porcentajes se justifican porque dentro
de los hogares existe una poblacion infantil escasa, debido a que un porcentaje superior al

50% de los socios tienen hijos que oscilan entre los 19 a 65 afios.

4.3.4.3. Gastos salud

Salud

Llacta Pura & Frutos de la Pacha Mama 119 de Marzo = Ally Productores & Francisco Calderén = El Priorato

88%
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Figura 32: Gastos salud
Fuente: Este estudio, 2019.
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Los socios de las ferias residen en sectores rurales donde aun se acostumbra a usar
medicina ancestral para curar dolencias cotidianas como dolor de estomago, dolor de cabeza,
dolor de muela, mareo, entre otros, si la enfermedad es grave acuden a centros de salud ya
sea publicos o privados, esto concuerda con los datos obtenidos en la encuesta, pues en la
figura 32 se observa que un porcentaje superior al 58% de los socios gastan menos de 50
dolares para la compra de medicinas.

4.3.4.4. Gastos vestimenta

Vestimenta

Llacta Pura Frutos de la Pacha Mama 119 de Marzo
& Ally Productores Francisco Calderdn El Priorato
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Figura 33: Gastos en vestimenta
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 33 se observa que un porcentaje superior al 50% de los socios gastan en
vestimenta menos de 50 délares esto debido a que el trabajo de campo no exige vestimenta
costosa y de igual manera los ingresos econdmicos que ellos perciben no les permite comprar
vestimenta de manera continua y la mayoria de ellos inicamente la adquiere ropa una o dos

veces al afio.
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4.3.4.5. Gastos alimentacion

Alimentacion
= |_lacta Pura = Frutos de la Pacha Mama = 19 de Marzo = Ally Productores = Francisco Calderén = El Priorato
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Figura 34: Gastos alimentacion
Fuente: Este estudio, 2019

En la anterior figura, se evidencia que los gastos en alimentacion para las variables
analizadas, son inferiores al 58%, la mayoria de los socios invierte un valor que oscila entre
50 - 100 dolares mensuales, esto se debe a que la mayoria de socios cuentan con huertos, y

es de donde sacan los alimentos para el consumo diario.

4.3.5. Factor 5: Oferta del producto

Entre los aspectos analizados en este apartado estan los productos expendidos, analisis
de la condicion de los socios (productores o intermediarios), beneficio de las ferias,

competencia desleal, fijacion del precio del producto y finalmente se analiz6 al consumidor.
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4.3.5.1. Productos expendidos

Productos agricolas, carnicos, alimentos procesados y
preparados

-
Animales menores =

 ——

Productos Gastronémicos =_

Productos Procesados E"
(]
Carnicos _
-
Plantas medicinales
Granos secos y cereales SR
Verduras, legumbres, hortalizas y.. =
Frutes
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19 de Marzo ® Frutos de la Pacha Mama m Llacta Pura

Figura 35: Productos agricolas, carnicos, alimentos procesados y preparados
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 35 se evidencia que los productos que se expenden son las verduras,
legumbres hortalizas y tubérculos, seguido de las frutas, granos secos y cereales. Se
evidencio que se comercializan de manera directa a los consumidores aproximadamente un
total de 120 productos entre los que se destacan productos agricolas, carnes; y productos
procesados, en ciertas ferias y con porcentajes sumamente bajos existe la venta de animales

menores. La venta de estos rubros genera una rentabilidad econdémica para los socios.

Las ferias solidarias se caracterizan por la comercializacion de productos aplicados al
cultivo natural de las frutas, hortalizas, vegetales o legumbres; los agricultores no utilizan
productos quimicos para sus actividades; esta caracteristica de este tipo de mercado, ayuda
a que los socios de las ferias puedan tener un tipo de marketing indirecto, en el cual mientras
mas natural sea la produccion, mas ingresos econdémicos percibirdn los comerciantes, el

aspecto de salubridad es otro factor importante en este tipo de ferias.
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Por otro lado, un porcentaje inferior al 10% de los socios se dedica a la venta de
alimentos preparados entre los que se puede mencionar: morocho, gallina de campo, colada
morada y de uvilla, papas con cuero, hornado, cosas finas, secos de pollo, cuyes, tortilla,
etc. Un porcentaje inferior al 6% expende productos procesados derivados de la leche como

queso fresco, yogurt y manjar de leche.

Las labores agricolas se complementan con la actividad pecuaria relacionada a la crianza
de animales menores como: cerdos, gallinas de campo, cuyes y conejos. La produccion
pecuaria es limitada debido a la falta de espacio y a la carencia de pastizales, este aspecto
también se justifica debido a que, en la mayoria de casos, los animales que crian sirven

Unicamente para el autoconsumo y no para la venta.

Finalmente se puede decir que en las ferias existe una gran variedad de productos
agricolas, pecuarios, alimentos procesados y productos gastronémicos, tratando con ellos
de incluir a varios sectores econémicos, lo que representa una fuente de ingreso que ayuda
en algo a mejorar la economia de las familias que son participes de este intercambio

comercial.

4.3.5.2. Productos méas vendidos

La encuesta a la vez sirvio para determinar los tres productos que tienen mayor demanda
en las ferias, dando como resultado: verduras, hortalizas y frutas, los mismos que se

constituyen en habitos de consumo para quienes los adquieren.

Tabla 10: Productos agricolas con mayor demanda

Productos agricolas con mayor demanda

Llacta Pura Tomate Rifion Habas Manzana
Frutos de la Pacha Mama Cebolla Melloco Tomate rifion
19 de Marzo Frejol tierno Limén Platano seda
Ally Productores Cebolla Habas Arveja tierna
Francisco Calderon Tomate de arbol Frejol Arveja tierna
La Dolorosa de El Priorato Tomate Rifion Choclo Manzana

Fuente: Este estudio, 2019.
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En la tabla 10 se evidencia que los productos de mayor preferencia para el consumidor
son las verduras, legumbres, hortalizas y las frutas, esto puede deberse a que la mayoria de

consumidores cuidan de su salud y prefieren alimentos saludables.

4.3.5.3. Productor directo - intermediario

Productor directo - intermediario
El Priorato  [220GNN NS
Francisco Calderon [0 em
Ally Productores - NG/ Ns e
19 de Marzo - [NIO0/s
Frutos de la Pacha Mama [N Ge e
Llacta pura - 2 S i
0% 20% 40% 60% 80% 100%
® Productor directo = Revendedor

Figura 36: Productor directo - intermediario
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 36 se puede ver claramente que en las ferias frutos de la Pacha Mama, Llacta
Pura, Ally Productores y Francisco Calderdn, existe una mayoria absoluta de los socios que
son productores directos. Mientras que en la feria 19 de Marzo sucede lo contrario, puesto
que el 100% de los socios son intermediarios, es decir que compran los productos “al pie de
la finca” o “en la misma huerta” pagando a los productores en “efectivo”, pero a precios
bastante irrisorios, que en muchos casos no cubren ni los costos de produccion. (Ledn
Villamar, Calderon Salazar, & Mayorga Quinteros, 2018). Este dato importante permite
discernir el verdadero valor de los productos cuyos duefios son productores directos, frente

al valor real que tienen aquellos productos que ya pasan por las manos de un intermediario.
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4.3.5.4. Beneficios de la feria

Las ferias solidarias se basan en el comercio justo, uno de los principios de este
intercambio comercial es la venta directa del productor al consumidor, en el marco de la
ayuda mutua, es decir existe un beneficio compartido tanto para el productor como para el
consumidor, ademés de garantizar un precio y peso justo de los rubros que se expenden

dentro de las asociaciones.

A través de este proyecto los socios tendran la oportunidad de incrementar sus ingresos
econdmicos con lo cual podran mejorar sus condiciones de vida; los consumidores también
seran beneficiados de forma indirecta con este proyecto, ya que podran adquirir un producto
fresco y saludable y principalmente a un peso y precio justo.

Las préacticas ancestrales de comercializacion como el trueque o intercambio de productos
y servicios, permiten a los socios abastecer de una diversidad de alimentos a sus hogares.
Las ferias solidarias no deben ser vistas como lugares donde se va a comprar y vender, sino
que deben ser sitios donde se fortalece el didlogo, se construye alianzas, se revive practicas
ancestrales, se recrea el pensamiento y principalmente un sitio donde se busca nuevas formas

de vida solidarias entre productores y consumidores.

Gracias al fortalecimiento socio organizativo de los participantes de las ferias solidarias
y debido a que la mayoria de las asociaciones estan legalmente constituidas, pueden formar
alianzas estratégicas de comercializacion, con entidades publicas y privadas, ya que puede
ser participes de programas interinstitucionales, aspecto que ha permitido incrementar sus

cultivos y comercializar sus productos a mejor precio.

4.3.5.5. Competencia desleal

Segun los resultados obtenidos en las encuestas los socios manifestaron que un factor que
perjudica en normal funcionamiento de las ferias solidarias es que en los alrededores de las
ferias existe la presencia de vendedores informales que muchas veces venden los productos
a precios demasiado bajos, lo que perjudica a las asociaciones ya que algunos consumidores
optan por comprar los productos a bajos precios, sin darse cuenta que muchas veces son
productos que no cuentan ni registro sanitario de ninguna entidad, a esto se suma la
importacion ilegal y el contrabando de productos alimenticios de otros paises fronterizos
como Colombia y Perd.
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Al respecto (Otalora, 2014), manifiesta que “el incremento de las importaciones, no
permite que los productores agricolas sean competitivos en el mercado local y nacional,
aspecto que repercute en la comercializacion de las ferias solidarias, cuyas ventas son

demasiado bajas y puede deberse a este factor” ( p.112).

En las ferias solidarias de la ciudad de Ibarra y en casi todas las ferias de productos
comestibles en el entorno ecuatoriano, ocurre la competencia desleal por parte de los
comerciantes informales quienes venden sus productos a menor precio 0 en mayor cantidad

por el mismo valor econémico.

4.3.5.6. Fijacion del precio del producto

Fijacion del precio del producto

El Priorato I EYcNs e 44%
Francisco Calderon 7 5 /G 8%
Ally Productores G2 oo 19%
19 de Marzo NGz 25%
Frutos de la Pacha Mama 0T
Llacta Pura NS0 svem - 23%
0% 20% 40% 60% 80% 100%

m Cada socio m Acuerdo socios Mercado

Figura 37: Fijacion del precio de los productos
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 37 se observa que entre un 40 a 75% de los socios fija el precio de los
productos de manera individual, por otro lado, entre el 8 a un 47% manifiesta llegar a un
acuerdo entre los socios para establecer el precio de los productos, finalmente se observa
que entre el 8 a un 44% dice fijar el precio de acuerdo al mercado. Este aspecto es
preocupante ya que los socios desconocen la forma correcta para determinar el precio de los
productos, esto debido a que no saben determinar los costos de produccion y también
desconocen acerca del margen de ganancia que deben sacar para que la venta del producto

sea rentable.

78




Sin lugar a duda este es un factor incidente en el ingreso econémico de los socios de las
ferias solidarias, en varias ocasiones su preocupacion por vender el producto los limita a

vender a cifras con excesiva pérdida, limitando la rentabilidad obtenida por la venta.
4.3.5.7. Consumidor

Para analizar este aspecto se aplicd una encuesta a los consumidores, misma que consto
de las siguientes partes: informacion general de los consumidores, datos socioeconémicos,
nivel de satisfaccion, producto mas comprado y los cambios y mejoras que se deberia

realizarse para mejorar las ferias solidarias.

Los consumidores de las ferias solidarias estan comprendidos en una diversidad de
edades y niveles socioecondémicos. Los consumidores en las ferias solidarias tienen mayor
foco de concentracidn en horas de la mafiana, de preferencia entre las 7h00. hasta las 11h30.,

donde los socios de las ferias solidarias realizan mayores ventas.

a) Género de los consumidores de las ferias solidarias

Género

El Priorato P 84%
Francisco Calderon [ 100 —86%
Ally Productores [ T — 66%
19 de Marzo (DS 50
Frutos de la Pacha Mama [ 1 g0q s, van
Llacta Pura (RN D0 S 16%
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m Femenino = Masculino

Figura 38: Género de los consumidores
Fuente: Este estudio, 2019.

Como se evidencia en la figura anterior, la mayoria de personas que visitan las ferias
solidarias en calidad de compradores son mujeres, posiblemente amas de casa entre 39 y 60
anos, que por constructo social tienen esta responsabilidad en su hogar.
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b) Nivel de educacion de los consumidores

Nivel educativo

El Priorato AV0MINSOVM G40 _oves - 2%

Francisco Calderén 308 G307
Ally Productores  300MINZGYGM G40, IS - 6%
19 de Marzo 3V0ESQUANNTIITG 00 Y
Frutos de la Pacha Mama  [SYSMIGUAM 5006 s oems — 2%

Llacta Pura 200ES00AE NG00 1%
0% 20% 40% 60% 80% 100%

m Alfabetizado ®Primaria = Secundaria = Superior = Ninguno

Figura 39: Nivel educativo
Fuente: Este estudio, 2019.

Al estar ubicadas las ferias en diferentes puntos estratégicos de la ciudad de Ibarra, se
puede decir que los consumidores son citadinos, por lo cual existe mayor acceso a la
educacion, por tanto, en la figura 39 se evidencia que mas del 54% de los compradores tienen
educacién secundaria y al menos un porcentaje que oscila entre el 7 y el 27% tienen estudios

superiores.

c) Edad

Edad de los consumidores

El Priorato

Francisco Calderon

Ally Productores

19 de Marzo

Frutos de la Pacha Mama

Llacta Pura
0% 20% 40% 60% 80% 100%
E<]18 m18-38 m39-60 m>60

Figura 40: Edad de los consumidores
Fuente: Este estudio, 2019.
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En la figura 40 se observa que un porcentaje que oscila entre el 35 y 66% de los
consumidores tienen una edad comprendida entre 39 y 60 afios, seguido de un 27 a 41% de
compradores que oscilan entre los 18 y 38 afios, por lo se deduce que se justifica el gasto
que realizan ya que son personas con una edad madura que buscan cuidar su salud

consumiendo productos saludables y organicos.

d) Ingresos Mensuales

Ingresos mensuales

El Priorato %
Francisco Calderén
Ally Productores

19 de Marzo

Frutos de la Pacha Mama

Llacta Pura

0% 20% 40% 60% 80% 100%

® Menos de 394 USD = Salario Bésico de 394 m De 394 a 600 USD
m De 600 a 1000 = Mas de 1000

Figura 41: Ingresos mensuales
Fuente: Este estudio, 2019.

Un porcentaje de consumidores que oscila entre el 27 y 60% de los consumidores
menciond que sus ingresos mensuales son iguales al salario béasico unificado (SBU)
establecido para este afio 2019 el mismo que es igual a 394 USD, entre el 15 y 40% de los
consumidores mencionaron tener un sueldo superior al SBU, aspecto que permite a los
clientes contar con un presupuesto para adquirir productos de primera necesidad en las

ferias.
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e) Numero de veces en el mes que visita las ferias

Numero de veces en el mes que visita las Ferias
El Priorato  GOGRIIOAN 47% 3% )
Francisco Calderon SUGNIN2200MN 48% 2% )
Ally Productores %
19 de Marzo  [GOGNNIS06N 42% k%)
Frutos de la Pacha Mama 49% 3w )
Llacta Pura 100HN2000MN" 43% %)
0% 20% 40% 60% 80%  100%
]l m2 m3 m4

Figura 42: Namero de veces que visita las ferias por mes
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 42, la mayor parte de los consumidores mencionan que visitan las ferias
solidarias entre tres y cuatro veces al mes, quiza por la cercania de las ferias a sus hogares y
porque prefieren productos frescos. Ademas, existen otros aspectos como calidad, peso y
precio justo que han contribuido a la fidelizacion de los clientes, aspectos que sin temor a

equivocarse atraen al consumidor.

Las ferias solidarias son las que mayores visitas presentan por los consumidores, estos
espacios se estan convirtiendo en los lugares de preferencia para la comercializacion de
productos saludables y de alta demanda en la ciudad de Ibarra, la mayor parte de visitantes
de las ferias solidarias provienen del area urbana principalmente de sitios cercanos, que

encuentran en estos lugares productos frescos organicos.
f) Productos méas comprados en las ferias

La ciudad de Ibarra por su ubicacion geografica posee una gran variedad de pisos
climaticos, tales como el frio presente en las inmediaciones del volcan Imbabura, calido seco
en el Valle del Chota y calido himedo en el sector de Lita. Estas condiciones favorecen para
el cultivo de diferentes productos especialmente de verduras, frutas y en menor proporcion

granos y cereales, rubros que se los encuentra en las ferias.
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Tabla 11: Productos mas comprados

Llacta Fritos de 19de Ally Francisco

Productos pura | 'APECIR | \po Productores Calderén

Mama

H Priorato

Frutas (manzanas, peras, uvas,
pifias, naranjas, platano seda, 22% 23% 36% 12% 16% 16%

mandarina, duraznos, etc.)

Verduras, hortalizas,
legumbres y tubérculos
(pimiento, arveja, tomate, 47% 52% 38% 65% 64% 51%

lechuga, col, acelga, habas,
choclo, papas, remolacha, etc.)

Granos secos y cereales
(arveja, garbanzo, lenteja, maiz, 12% 8% 12% 13% 12% 10%
harinas, machica, morocho, etc.)

Plantas medicinales (cedron,

o 2% 2% 1% 3% 3% 2%

manzanilla, anis, etc.)
Carnicos (pollo, res, cerdo,

b W 0% 0% 0% 19 6%
pescado, etc.)
Productos procesados (queso,

P 4 2% % 596 % 2% %
yogurt, etc.)
Productos gastronémicos
caldos, hornado, tortillas,
( 10% 8% 6% 2% 2% 12%
colada morado, papas con
cuero, etc.)
Animales menores (gallinas, 204 1% % % % %

cuyes, conejos entre otros)

100% 100% 100% 100% 100% 100%

Fuente: Este estudio, 2019.

Segun los resultados obteidos en la tabla 11, las frutas, verduras, hortalizas, legumbres y
tubérculos son los productos de mayor comercializacion en las ferias solidarias de la ciudad
de Ibarra, particularmente los porcentajes méas altos (64 y 65%) son para las ferias Ally
Productores y Francisco Calderdn, en lo que respecta a verduras, hortalizas, legumbres y

tubérculos.
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g) Numero de Integrantes en su familia

Integrantes en el hogar

7%

El Priorato M_

Francisco Calderén 200G 70% T NIo ey

Ally Productores 1068 T EEGT T GGV

19 de Marzo 2_

Frutos de la Pacha Mama 2_
Llacta Pura B8 sayp  mmmgagem
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m2 m3 w4 mMésde 4

Figura 43: Integrantes en el hogar
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 43 de puede decir que el porcentaje mas representativo es para aquellos
consumidos cuyos hogares estdn conformados 4 miembros, se observan porcentajes que
oscilan entre el 53 y 67%, esto quizé porque la mayoria de los consumidores provienen del
sector urbano en donde la mayoria de familias esta conformada por papa, mamd y dos hijos.

h) Gasto promedio semanal que realiza en las ferias

Gasto semanal en feria

El Priorato

Francisco Calderén

Ally Productores

19 de Marzo

Frutos de la Pacha Mama S0 T19% 6% 1%
Llacta Pura MGy 2 T3 29 1%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

mDe 20a 30 USD mDe 30 a 40 USD m De 40 a 50 USD
m De 50 a 60 USD m Mas de 60 USD

Figura 44: Gasto semanal en la feria
Fuente: Este estudio, 2019.
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Corroborando los resultados de la figura 44 donde la mayoria de las familias estaba

conformada por 4 integrantes, justifica el gasto semanal que la mayoria de clientes realizan

entre 20 y 30 USD, este valor corresponde a un porcentaje comprendido entre 40 a 73% de

clientes, seguido de aquellos compradores (el 10 y 32%) que gastan entre 30 y 40 USD, son

escasos los clientes que gasta 40 USD o mas. Este aspecto quizé se deba a que la mayoria

de consumidores que visitan las ferias son de un estrato social medio y bajo; ademas en la

mayoria de ferias no existe variedad de productos proteicos como las carnes, que son los que

mayor costo tienen dentro de los productos de primera necesidad, por lo que probablemente

los socios recurren a otros lugares a adquirlos.

i) Nivel de satisfaccion

Tabla 12: Nivel de satisfaccién del cliente

Fuente: Este estudio, 2019.

OPCIONES VARIABLES ANALIZADAS
FERIAS DE M%TJO Atencion Ahorro Cal'ﬁ;d de Infraestructura
RESPUESTA desechos recibida | econdmico productos de las ferias

Muy Satisfecho (4) 15% 15% 65% 22% 12%

Llacta Pura Satisfecho (3) 14% 33% 23% 19% 20%
Aceptable (2) 17% 40% 11% 56% 23%

Insatisfecho (1) 54% 12% 1% 3% 45%

Frutos de | Muy Satisfecho (4) 5% 34% 73% 2% 1%
“;,gzhae a | satisfecho (3) 11% 56% 12% 20% 22%
Mama Aceptable (2) 27% 8% 13% 76% 54%
Insatisfecho (1) 57% 2% 2% 2% 23%

Muy Satisfecho (4) 18% 12% 45% 12% 1%

19 de Marzo Satisfecho (3) 23% 49% 30% 39% 24%
Aceptable (2) 34% 32% 23% 37% 55%

Insatisfecho (1) 25% 7% 2% 12% 20%

Muy Satisfecho (4) 34% 10% 34% 11% 25%

Ally Satisfecho (3) 23% 44% 15% 56% 31%
Productores | Aceptable (2) 33% 43% 37% 21% 32%
Insatisfecho (1) 10% 3% 14% 12% 12%

Muy Satisfecho (4) 45% 5% 19% 12% 12%

Francisco Satisfecho (3) 29% 59% 48% 67% 54%
Calderon Aceptable (2) 12% 23% 31% 12% 22%
Insatisfecho (1) 14% 13% 2% 9% 12%
Muy Satisfecho (4) 12% 4% 34% 2% 24%
Priorato Satisfecho (3) 36% 75% 28% 45% 54%
Aceptable (2) 18% 18% 35% 43% 19%

Insatisfecho (1) 34% 3% 3% 10% 3%
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En la tabla 12 se indica en nivel de satisfaccion de los clientes recurrentes a las ferias
solidarias; se puede decir que, en relacién al manejo de desechos, los porcentajes mas altos
son para aquellos compradores que se sienten satisfechos y existe un nivel aceptable. Los
clientes que tienen un grado de insatisfaccion mayor con respecto a este aspecto analizado
se encuentran en la feria La Dolorosa de El Priorato y 19 de Marzo, sin embargo, es un
porcentaje inferior al 30%, por lo que no representa a una mayoria.

En relacion a la atencion recibida los clientes en su mayoria se sientes muy satisfechos y
satisfechos, seguido del nivel aceptable, aspecto que se debe a las constantes capacitaciones
que los socios de las ferias reciben para mejorar el servicio, al respecto (Sanchez, 2009)
menciona que “el servicio al cliente es la clave, ya que atraera la atencién sobre el producto

y eventualmente se lo vendera” (p.24).

En lo referente a ahorro econdmico los porcentajes mas altos son para los socios muy
satisfechos y satisfechos, esto se debe a que la venta del producto es directa del productor al
consumidor, existiendo una diferencia significativa de precios, especialmente si se compara
los productos vendidos en las ferias tradicionales. Uno de los principios de las ferias
solidarias es brindar al consumidor un precio y peso justo, aspecto que beneficia a los

compradores desde cualquier punto de vista.

En cuanto a la calidad de los productos los porcentajes mas altos otorgados por los
consumidores son para los rangos satisfecho y aceptable, esto se debe a que en las ferias en
su gran mayoria los productos son frescos, lo que garantiza la calidad de los mismos. Existe
un porcentaje bajo de consumidores que no esta satisfecho con la calidad de los productos,

pues mencionaron que observan diferentes tamafos y poco control sanitario.

Finalmente se analizd la infraestructura de las ferias, para este aspecto los socios
mencionaron que hace falta mejorar las instalaciones para incrementar la calidad del
servicio, por lo que asignaron valores de satisfecho, aceptable y en algunas ferias
mencionaron estar insatisfechos, principalmente porque no existe una adecuada distribucion

del stand de venta.

Los resultados obtenidos en esta pregunta permiten conciliar acciones para fortalecer las
organizaciones y en un corto tiempo lograr un alto porcentaje de consumidores satisfechos. En
todas las ferias del Ecuador, particularmente las de la regién Sierra, existe una evolucién

pragmaética de las formas de comercializacion, un ejemplo claro es la comercializacion de
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plantas medicinales, o de animales para crianza, como son: los cuyes, las vacas, ovejas u
gallinas; mientras que las legumbres, hortalizas, o verduras predominan los trueques o

intercambios de productos, cuando la feria no ha tenido la correspondiente competitividad.
J) Cambios 0 mejoras para las ferias

Una vez analizados los resultados de este item se afirma que los principales cambios que
sugieren los consumidores estan relacionado a la mejora de la infraestructura, pues prefieren
un lugar cerrado para evitar el contacto con animales de las afueras. Es importe que exista
en las ferias una mayor variedad de alimentos expendidos, principalmente en lo relacionado
a productos cérnicos. Finalmente es indispensable que exista un mayor control por parte de
las directivas e instituciones como el MAG, GPI y MIES para evitar la presencia de

intermediarios dentro de las ferias y que la venta sea directa del productor al consumidor.

4.3.6. Factor 6: Comercializacion

Para a analizar aspectos relacionados a la comercializacién se tomd en cuenta los
resultados obtenidos en las fichas de observacion y en las encuestas. Los aspectos analizados
en este apartado fueron: Productos residuales, canales de comercializacion, problemas en la

comercializacion, finalmente se analizo aspectos relacionados a la logistica e infraestructura.

4.3.6.1. Productos residuales

Productos residuales

El Priorato |20 2 G g e me.

Francisco Calderon  HSocN NS o0 e 2500

Ally Productores IOy e .

19 de Marzo  I2YcNNG O IEYaEn 257

Frutos de la Pacha Mama 209G e e os2e v
Llacta Pura  [IOZcN G2y 2y Ne 206

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

E Vende ® Trueque Desecha m Regala m Consumo

Figura 45: Productos residuales
Fuente: Este estudio, 2019.
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Segun los resultados que se observa en la figura 45, un porcentaje superior que oscila
entre el 32 y 66% de los socios manifestaron que con los con los productos sobrantes que
no pudieron ser colocados en el mercado, realizan practicas ancestrales de comercializacion
como el trueque. En estos espacios se cumple con el propédsito de realizar una transaccion
comercial ya que muchas veces los socios reciben dinero por la venta de sus productos, mas
sin embargo existe un porcentaje bastante significativo de comerciantes que llevan
productos alimenticios a su hogar gracias a la practica del trueque, aspecto que les permite

abastecer de una gran variedad de alimentos a sus familias.

4.3.6.2. Canales de comercializacion

Canales de comercializacion

El Priorato

Francisco Calcersn RSSO 255
Aty procccores A 5 S

Frutos de la Pacha Mama

Llacta Pura

0% 20% 40% 60% 80% 100%

m Ferias solidarias = Mercados = Intermediarios ® Negocio propio

Figura 46: Canales de comercializacion
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 46 se evidencia que entre el 55 y 85% de los socios expenden sus productos
en las ferias solidarias, porcentajes inferiores al 17% son para los socios que expenden sus
productos en los mercados, son intermediarios o tienen un negocio propio.

88



4.3.6.3. Problemas en la comercializacion

Problemas de Comercializacién

El Priorato

Francisco Calderén

Ally Productores

19 de Marzo

Frutos de la Pacha Mama

Llacta Pura

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

® Falta Sanidad m Falta servicio basico m Ubicacién y transporte

Figura 47: Problemas de comercializacion
Fuente: Este estudio, 2019.

En la figura 47 se evidencia que un porcentaje bastante significativo (ente el 34 al 75%)
de los socios mencionaron que uno de los principales problemas que se presentan en las
ferias solidarias estan relacionados a la ubicacion y el transporte debido a que muchos de los
socios provienen de comunidades y parroquias rurales, por lo que para llegar a su destino

(feria) tienen que recorrer grandes distancias.
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4.3.6.4. Infraestructura

De acuerdo a los resultados obtenidos en la ficha de observacion se puede decir que el
100% de las ferias no cuentan con una infraestructura adecuada para el expendio de
productos alimenticios, debido a que se ubican en plazas o parques y no cuentan con

servicios basicos.

En relacién a los stands o puntos de venta de los productos, se observé que no existe una
distribucion adecuada de los mismos, pues deberia existir una seccién para frutas, carnicos,
lacteos, venta de productos agricolas, entre otros para asi evitar una contaminacion cruzada

de los productos.

Los productos alimenticos altamente perecederos como carnes, pescados, productos
lacteos, ciertas frutas y verduras, requieren de un control de temperatura para garantizar su
inocuidad, sin embargo, durante el transporte y la venta no se guarda un estricto control, ya
que las ferias no cuentan con los equipos necesarios para un correcto almacenamiento de los

mMismos.

Es importante mencionar que a pesar de que las ferias se basan en uno de los principios
de la economia solidaria, que tienen relacion al intercambio, en el cual hace mencién a que
tanto productores como consumidores deben recibir un peso y precio justo; en ninguna feria
se observo la presencia de balanzas, por lo que seria bueno tomar en cuenta este aspecto al
momento de proponer las estrategias, con la finalidad de garantizar la confianza de los

consumidores.

4.3.6.5. Transporte

Con relacién al transporte los socios llevan sus productos a la feria en vehiculo propio
(57%) y otros vehiculos alquilado (43%), aspecto que también beneficia a los transportistas
y permite mantener una dindmica comercial indirecta. Al respecto (Lacroix & Murillo, 2012)
manifiesta que “uno de los motivos que no permitieron el éxito a mediano y largo plazo de
algunas experiencias de feria en el Ecuador, es el pago del transporte a los productores para
que se movilicen hasta el lugar de venta”. El pago suele ser temporal, y cuando no se da, los

productores ya no vienen (p.103).
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4.3.7. Perspectivas de los socios acerca de las ferias solidarias

Tabla 13: Perspectivas de los socios

Frutos
Afirmaciones Opcionesde Llacta dela  19de Ally Francisco El
respuesta Pura  Pacha Marzo Productores Calder6n Priorato
Mama
g)e:g;’g’rdo 41%  37%  43% 3% 8% 24%
Dolimendeventasde  atuerdo 2% 2% @6 6 1% 37%
sus productos aumenté  ¢) Ni de
en comparacion a acuerdonien  13% 24% 25% 56% 59% 35%
cuando no perteneciaa desacuerdo
estos espacios de En 23%  12% 24% 19% 4%
comercializacion desacuerdo
d) Muy en
desacuerdo
100% 100%  100% 100% 100% 100%
g)e:(’:'ﬂg’r o 80%  67%  34% 4% 9% 22%
Con la venta directa de ggul?e?do 12% 23% 57% 28% 22% 66%
sus productos del ¢) Ni de
productor al acuerdonien 8% 10% 9% 58% 62% 12%
consumidor, sus desacuerdo
ingresos aumentaron En 10% 704
desacuerdo
d) Muy en
desacuerdo
100% 100%  100% 100% 100% 100%
glggb’gr i 45%  42%  56% 6% 6% 57%
ggu[;f o 34%  14%  21% 66% 70% 13%
Con su participacion ¢) Ni de
3?dfzze;afsai'“?i';’ﬂade acuerdonien 21%  44%  23% 25% 20% 23%
. desacuerdo
mejorado Ln
desacuerdo 3% 4% %
d) Muy en
desacuerdo
100% 100%  100% 100% 100% 100%
?erES’F‘)‘;i't?C;‘;S 8% 4% 3% 3% 4% 2%
g)erBS;ggﬁf/as 56%  71%  76%  64% 620  54%
Cuéles son sus c) La
perspectivas futuras situacion 24% 22% 13% 26% 31% 15%
con respecto a su seguira igual
par_t|C|pa(_:|on.en las d) Malag 120 30 8% 506 206 4%
ferias solidarias perspectivas
d) La
cadaver 2% 19
peor
100% 100%  100% 100% 100% 100%
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En la tabla 13 se analizo las perspectivas que tienen los socios de las ferias con relacion
a la actividad que desarrollan dentro de las mismas.

Con respecto a la primera afirmacion donde se hizo un analisis acerca de que si los socios
piensan que el volumen de ventas de sus productos aumentd en comparacién a cuando no
pertenecia a estos espacios de comercializacion, los socios de las ferias: Llacta Pura, Frutos
de la Pacha Mama y 19 de Marzo, supieron manifestar que estan muy de acuerdo, mientras
que los socios de la feria La Dolorosa de El Priorato manifestaron estar de acuerdo. Ellos
mencionan que el volumen de ventas incremento de una manera considerable, mientras que
en las ferias: Ally Productores, y Francisco Calderdn los socios mencionaron no estar de
acuerdo ni en desacuerdo esto posiblemente porque son ferias que tienen poco tiempo en el
mercado Y les hace falta darse a conocer por medios publicitarios, por lo que sus volimenes

de venta son bajos.

La segunda afirmacién hace referencia a que, si los socios piensan que, con la venta
directa de sus productos del productor al consumidor, sus ingresos aumentaron, para lo cual
los socios de las ferias Llacta Pura y Frutos de la Pacha Mama supieron manifestar que estan
muy de acuerdo, ya que realizando una comparacion a los ingresos obtenidos por la venta
de sus productos antes de pertenecer a las ferias, con los ingresos que ellos perciben
perteneciendo a estas, mencionan que si ha habido un incremento, informacion que es
validada en la fase dos de este estudio donde se hace un anélis de este aspecto. Por otro lado,
los socios de la feria 19 de Marzo y La Dolorosa de El Priorato manifestaron estar de
acuerdo, ya que dicen gue si hubo un incremento moderado de los ingresos. Finalmente, los
socios de las ferias Ally Productores y Francisco Calderdn dijeron estar ni de acuerdo ni en
desacuerdo ya que los ingresos percibidos en ocasiones son bajos y similares a los que

percibian al vender sus productos a los intermediarios.

El tercer aspecto analizado fue, si los socios piensan que con su participacion en las ferias
el nivel de vida de su familia ha mejorado, los socios de las ferias: Llacta Pura, Frutos de la
Pacha Mamay 19 de Marzo y La Dolorosa de El Priorato manifestaron estar muy de acuerdo
con esta afirmacion, por otro lado, los socios de las ferias Ally Productores y Francisco
Calder6n manifestaron estar de acuerdo; una gran mayoria de ellos coinciden en que la
practica ancestral del trueque que realizan al finalizar la jornada laboral, les permite
intercambiar productos de las zonas altas con las bajas, aspecto que les ayuda para llevar a

sus hogares una gran variedad de productos alimenticios frescos y sanos.
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Finalmente, se les pregunto acerca de las perspectivas futuras con respecto a su
participacion en las ferias solidarias, para lo cual los socios de las cinco ferias en estudio
manifestaron tener buenas perspectivas en relacion a este aspecto, es decir son optimistas y
piensan que la situacién de las ferias con el paso del tiempo ird mejorando, mencionan que
lo que les falta a las ferias es publicidad para dar a conocer a los clientes el tipo de productos

que venden asi como las ventajas frente a los otros mercados de la ciudad.
4.4. Disefio de estrategias orientadas a mejorar los ingresos econoémicos de los socios
Para la determinacidn de las estrategias se tomd en cuenta los siguientes aspectos:
v" Anélisis FODA y Cruce de Variables de las ferias solidarias.

v' Definicion de estrategias para mejorar los ingresos de los socios de las ferias
solidarias.

En el siguiente apartado se desglosa de forma detallada estos dos aspectos.
4.4.1. Analisis FODA y Cruce de Variables de las ferias solidarias

En el respectivo apartado se describid lo importante que es la creacion de una matriz
FODA como método estratégico para el desarrollo de las ferias solidarias en la ciudad de
Ibarra, ya que permite reconocer los aspectos positivos y negativos del diario vivir y las
actividades que estas ferias producen en favor de los consumidores y de los propios
productores, comerciantes y sus respectivas familias. En este sentido FODA, es una
herramienta de diagndstico estratégico de direccién encaminada a determinar todos los
factores que influyen afirmativa o perjudicialmente en los resultados de productivos y

comerciales de los productos que se expenden en las ferias de la ciudad de Ibarra.

La matriz FODA es un vinculo entre las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas, de las ferias solidarias en el entorno macro y micro en que tiene funcionalidad
la venta de productos comestibles con la filosofia de calidad y cultivo saludable. Es decir,
que cada socio de las ferias debera resumir integralmente a través de un problema o situacion
estratégica general los factores que inciden negativamente en los resultados de la venta de
productos. Segun sus siglas la matriz FODA permite definir los aspectos internos y externos
que favorezcan o inhiban el buen funcionamiento de las ferias solidarias de la ciudad de

Ibarra, la matriz se desglosa de la siguiente manera.
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4.4.1.1. Analisis FODA

Tabla 14: Matriz FODA

Factores Internos

Fortalezas
1 Son organizaciones legalmente constituidas.

2. Precio justo para productores y consumidores.

3. Apoyo de entidades gubernamentales como el
GPly el MAG, SRI, UTN, ARSA, MIPRO, BAN
- ECUADOR les permite recibir subvenciones y
cuentan con capacitaciones permanentes.

4. Expendio de productos frescos y saludables,
(81% de agricultores emplea agricultura
organica).

5. En las ferias existe diversidad de productos,
debido a que los socios provienen de los
diferentes pisos climaticos.

6. El 62% de los socios de las seis ferias son
productores directos.

7. El intercambio de productos entre los socios
(trueque) permite a las familias abastecer de una
gran variedad de alimentos a sus familias.

8. Profundos conocimientos relacionados con la
actividad agricola y saberes ancestrales.

Debilidades

1. Manejo inadecuado de productos.
2. Escasa cultura financiera y acceso limitado a
fuentes de financiamiento.

3. Falta de servicios basicos, aseo y seguridad en el
interior y exterior de las ferias.

4. Infraestructura inadecuada para el almacenamiento
y el expendio de productos alimenticios.

5. Baja adopcién de alternativas para dar valor
agregado a los productos.

6. Nivel bajo de tecnificacion en la produccion
(procesos manuales y rudimentarios).

7. Falta de vision de liderazgo y malas relaciones
personales.

8. Manejo inadecuado de los residuos.

9. Falta de estandarizacién de procesos de cosecha,
postcocecha y almacenamiento.

10. El nivel académico de la mayoria de los socios es
deficiente, de los 275 socios concurrentes, el 63%
tienen instruccion primaria y el 12% son
alfabetizados, es decir son personas que Unicamente
saben leer y escribir.

11. Bajos ingresos econdmicos de los socios de las
ferias.

12. Carencia de un manual de roles y funciones.

Factores Externos

Oportunidades
1. Pueden formar aliazas estrategias
interinstitucionales, por ser organizaciones
legalmente constituidas.

2. Confianza y fidelidad de los clientes.

3. Existen fondos concursables en el Gobierno
Provincial de Imbabura para mejoramiento de
asociaciones.

4. Mantienen mercados establecidos.

5. Establecer ventajas competitivas en calidad
(productos libres de transgénicos), cantidad y
precio del producto.

6. Fomento a la comercializacion asociativa.

Amenazas

1. Escasas politicas de precios reguladas desde el
Estado.

2. Presencia de vendedores informales a los
alredeores de las ferias

3. Crisis polico-econémica en nuestro pais.

4. Incremento de organizaciones no legales que se
relinen para expender productos.

5. Escasa publicidad para dar a conocer las ferias y
su fin.

Fuente: Resultados de ficha de observacion y encuestas. Este estudio, 2019.
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El punto de partida para poder establecer estrategias que ayuden al mejoramiento
econdmico de los socios de las ferias solidarias, fue la elaboracion del anélisis FODA, en
esta se analizaron factores internos (fortalezas y debilidades) y factores externos
(oportunidades y amenazas), estos ultimos no pueden controlarse por las asociaciones, por
lo que se deberia realizar un analisis minucioso cada cierto tiempo, con la finalidad de buscar

tendencias de mercados y asi prevenir problemas. La tabla 14 muestra la matriz FODA.

Es importante potencializar las fortalezas que tienen las ferias solidarias, para generar
ventajas competitivas frente a la competencia (ferias libres), las debilidades en cambio son
factores externos muy importantes de tomar en cuenta, ya que si se las minimiza pueden

desarrollarse y afectar de manera negativa en las asociaciones.
4.4.1.2. Cruce estratégico

El cruce estratégico se lo realizd a partir de la matriz FODA, se procedio a analizar las
variables y a realizar una combinacién de las fortalezas con las amenazas y oportunidades y
lo mismo se hizo con las debilidades que fueron relacionadas con las oportunidades y
amenazas, obteniendo la matriz: FA - FO - DO - DA, en el interior de la misma se dan a
conocer estrategias claves que contribuiran al mejoramiento econémico de los socios de las

ferias solidarias.

Tabla 15: Cruce estratégico de variables

Fortalezas y Amenazas (FA) Fortalezas y Oportunidades (FO)
Fl1+ F4+ Consolidar la asociatividad para crear F3+0O1+  Aprovechar el apoyo de entidades
A2+A5+A6 solidar 1 asoclatividad p r 03 gubernamentales para formar alianzas

estrategias comerciales que permitan
establecer ventajas competitivas en
calidad (productos libres de transgénicos),
cantidad y precio del producto.

interinstitucionales que permitan
aprovechar los fondos concursables que
maneja el GPI, y el apoyo del MAG
mediante autogestion.

Debilidades y Oportunidades (DO) Debilidades y Amenazas (DA)
D2+D5+ Fortalecimiento organizacional por medio D3+ Mejoramiento de la infraestructura para
D7+D10+D12  de capacitaciones permanentes enfocadas  D4+A2+  incrementar las ventas y combatir a la
01 a temas asociativos, financieros, agricolas A4 competencia desleal.

y de comercializacién

D1+D6+D9+  Disefiar estrategias para optimizar los D1+ A4  Fijar de forma permanente precios
02 recursos naturales y tecnificar la referenciales acordes al comportamiento
produccidn agricola, para estandarizar los del mercado, para establecer ventajas
procesos postcocecha, cosecha y competitiva del producto en relacion al
almacenamiento con la finalidad de precio.
mejorar la calidad, productividad y
rentabilidad

Fuente: Observacion directa y resultados de encuestas y entrevistas. Este estudio, 2019.
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El cruce estratégico es el resultado de la interrelacion de los factores internos y externos de
la matriz FODA y son la base para establecer estrategias enfocadas a dar solucion a los

problemas detectados en el desarrollo de este estudio.

4.4.2. Estrategias para el mejoramiento de los ingresos de los socios de las ferias

solidarias

A partir del analisis FODA y del cruce de variables se establecieron estrategias tomando
en cuenta el objetivo, las variables, acciones y resultados esperados. Estas estrategias

ayudaran a mejorar el ingreso de los socios en forma sostenida.

Es importante mencionar que al momento de proponer las estrategias se tomé como base
el modelo propuesto por Burin (2017), donde se manifiesta que al establecer una estrategia se
deberia tomar en cuenta factores productivos y comerciales, es asi que se propuso estrategias
enfocadas a la creacion de valor y otras a la captura de valor, con relacion las primeras se
propusieron estrategias orientadas al factor trabajo (medios de produccion), capital (fuentes
de financiamiento), y costos (relacién con los proveedores) mientras que las segundas se
basan en la comercializacion y el marketing, aqui se propone aspectos relacionados con las cuatro
(precio, producto, plaza y promocién). Finalmente se propusieron estrategias enfocadas al
fortalecimiento organizacional y a la creacion de alianzas estratégicas interinstitucionales.

A partir de este analisis se desarrollaron las siguientes estrategias:
4.4.2.1. Estrategia N° 1: Medios de produccion

La optimizacion de los recursos agricolas es un factor clave para el mejoramiento de los
ingresos de los socios, en este apartado se proponen estrategias que permitan “crear valor”,
es decir que ayuden a mejorar la calidad del producto, para ello se analizaron variables que
influyen de manera directa en la produccion; trabajo (todo lo relacionado a medios de
produccidn), costos (relacion con los proveedores), seleccion del canal (transporte) y

capital (capital de trabajo y fuentes de financiamiento).

Para analizar los medios de produccion, se lo hizo en dos partes en la primera se propone
estrategias enfocadas especificamente a la parte agricola (figura 48), donde se realiza una
propuesta para cumplir acciones relacionadas al mejoramiento de la productividad, calidad

y rentabilidad, puesto que al estudiar las ferias se identific algunos problemas relacionados
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a la parte agricola como son: un limitado recurso hidrico, desconocimiento de la
importancia de la rotacion de cultivos y la falta de empleo de semilla certificada, a esto se
suman los problemas de sequia, plagas, enfermedades y el desconocimiento del manejo

seguro de agroquimicos, factores que sin lugar a duda afectan la rentabilidad de los socios.

Mientras que para la segunda parte (tabla 18) se proponen estrategias para incrementar
las capacidades productivas de los agricultores con la ayuda de capacitaciones teorico-
practicas enfocadas en transferencia de tecnologia en riego, BPA, implementar sistemas
internos de calidad, mejoramiento de la fertilidad del suelo y manejo seguro de

agroquimicos; ademas aqui se propone estrategias enfocadas a los costos, canales y capital.

a) Primera parte: Estrategias enfocadas a la parte agricola:

Para cumplir las acciones propuestas en este apartado, se propone crear mesas de
discusion y didlogo entre los socios representantes de las diferentes ferias, para compartir
experiencias y retomar costumbres ancestrales, aspecto que permitird realizar una
evaluacion conjunta de los siguientes parametros: Agua de regadio, suelo, produccion y
proteccién de cultivos, cosecha, postcocecha y almacenamiento, siendo este Gltimo un

factor clave para preservar la calidad del producto.

]

Agua de Regadio L Gestionar el recurso hidrico , y tecnificar la irrigacion
para reducir el consumo de agua.

- Establecer técnicas como: rotacién de cultivos, uso de
semilla certificada , correcta aplicacion a de abonos y
fertilizantes.

> Aprovechar los recursos naturales, y diversificar la
produccion

Produccion y Cultivo

y rentabilidad

- Manejo seguro de agroquimicos.

Proteccién de cultivos * Manejo integrado de plagas y enfermedades (MIPE), con
un enfoque preventivo.

b Emplear variedades tolerantes a plagas v enfermedades.

Mejoramiento de la productividad, calidad

Cosecha, postcocecha y
almacenamiento » Estandarizar procesos para cada etapa.

i

Figura 48: Propuesta para cumplir las acciones relacionadas al mejoramiento de la productividad,
calidad y rentabilidad

Fuente: Elaboracién propia basada en (Instituto Interamericano de Cooperacidon para la Agricultura,
2005).
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Agua de regadio: En algunas comunidades de la zona norte del pais la disponibilidad
de el agua de riego es limitada, por lo que es necesario que los socios dirigentes de las ferias
gestionen este recurso hidrico y a la vez trabajen conjuntamente con organismos
gubernamentales para capacitar a los socios en técnicas de irrigacién, con el objetivo de
aprovechar de mejor manera este recurso y reducir el consumo de agua, este aspecto
ayudara a que los socios no dejen de producir alimentos en ninguna época del afio y ademas

sera fundamental para afrontar las situaciones previstas de escasez de agua.

Produccion y cultivo: Para la produccion y el cultivo de los productos alimentyticios,
es importante establecer técnicas como: rotacion de cultivos, que ayude a prevenir
problemas de plagas y enfermedades, incluir las plantas arométicas y medicinales ya que
sus olores atraen insectos beneficiosos para las plantas y repelen a los que no lo son, por lo
cual se recomienda intercalarlas entre los cultivos. Ademas, es importante el uso de semilla
certificada, para evitar un deterioro de la potencialidad productiva, asi como una correcta

aplicacion de abonos y fertilizantes.

Proteccion de cultivos: Ademas de mantener un manejo seguro de agroquimicos, es
importante un manejo integrado de plagas y enfermedades (MIPE), con un enfoque
preventivo. La aplicacion de este sistema en los campos de cultivo supone una actitud
abierta y flexible para responder a cada tipo de plaga o enfermedad segun el caso. Para un
correcto MIPE es necesario que los agricultores evalten de forma permanente a sus cultivos
para identificar alguna anomalia y en caso de ser necesario recurran a un técnico confiable
para que de forma conjunta con el agricultor elijan la técnica a aplicar (Altieri & Nicholls,
2000).

Cosecha, postcocecha y almacenamiento: Para disminuir pérdidas en la cosecha,
postcocecha y almacenamiento, se propone estandarizar los procesos para cada etapa. Un
aspecto importante para preservar la calidad del producto es un corecto almacenamiento,
para ello es fundamental que los productos se almacenen en sitios donde no queden expuestos
directamente al sol ya que se pueden deshidratar y provocar dafio fisico. Para salvaguardar la
integridad del producto, es importante establecer normas en cada uno de estos procesos, las
mismas que permitiran mejorar la productividad agricola y calidad de los productos en

beneficio de los consumidores.
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b) Segunda parte: Estrategias enfocadas al trabajo (capacitacion), costos, canales y

capital:

Tabla 16: Primera estrategia enfocada a potencializar los medios de produccién

(creacion de valor)

Objetivo Variables Acciones Resultados
esperados
* Capacitar a los socios en temas Socios instruidos en
relacionados a BPA, transferencia de temas relacionados a
tecnologia en riego, implementar los medios de
. sistemas internos de calidad, produccion
Trabajo mejoramiento de la fertilidad del suelo,

(capacitacién en
temas afines al
trabajo agricola)

normas que debe aplicarse durante la
cosecha, postcocecha y almacenamiento
del producto; tanto en la practica como
en la teoria

Costos (Relacion

o con proveedores)
Potencializar

los medios de
produccion

*Adquirir insumos y materias primas en
forma conjunta.

Socios reciben
descuentos de
proveedores por
adquisicién de
insumos y materias
primas en grandes
volimenes

« Establecer lineamientos que garanticen
el transporte del producto de manera

Producto menos
maltratado que llega

Canales adecuada al cliente en

(Transporte) condiciones optimas
« Acceder a fuentes de financiamiento Socios acceden a
para ampliar la frontera agricola y créditos financieros
comercial con el objetivo de

Capital tecnificar y

(capital de trabajo y diversificar su

fuentes de produccion.

financiamiento)

Fuente: Este estudio, 2019.

Trabajo - Capacitaciones:

La capacitacion es importante, para brindarles a los socios informacion sobre los

adelantos de la ciencia y la técnica, en este apartado se propone capacitar a los integrantes

de las ferias en temas relacionados a BPA, transferencia de tecnologia en riego,

implementar sistemas internos de calidad, mejoramiento de la fertilidad del suelo, normas
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que deben aplicarse durante la cosecha, postcocecha y almacenamiento del producto; tanto

en la practica como en la teoria.
Costos:

Un aspecto que ayudara a reducir costos de produccion es la adquisicion de insumos y
materias primas a un solo proveedor, ya que si los socios se organizan y adquieren estos

productos en un solo lugar podrian recibir descuentos por el volumen de compra.
Canales:

Con relacion al transporte se sugiere establecer lineamientos que garanticen el transporte
del producto de manera adecuada, de tal manera que el producto llegue al consumidor final
en dptimas condiciones y los socios no tengan perdidas por un producto maltratado.

Capital:

Se deberia facilitar el acceso a créditos a los pequefios agricultores, con el fin de que
ellos tecnifiquen y diversifiquen la produccion. La tecnificacion de la produccion més que
sefialar algun tipo de producto quimico milagroso, pretende mostrar las maneras técnicas
eficientes que los productores tienen que utilizar para poder realizar un cultivo eficiente a

su region, clima y de acuerdo a sus necesidades.

4.4.2.2. Estrategia N° 2: Comercializacion y marketing

Las ferias solidarias deberian ser sitios donde se pueda potenciar la visibilidad, la
viabilidad y sostenibilidad de la agricultura familiar de las comunidades. Para plantear
estrategias relacionadas a la comercializacion y el marketing de productos, es necesario
analizar los gustos y preferencias del consumidor para disefiar acciones que permitan a los
socios tener una ventaja competitiva frente a la competencia, tomando en cuenta lo
expuesto anteriormente se propone estrategias que permitan “capturar valor” y que se
relacionen a la 4p es decir al precio, producto, plaza y promocion, estos aspectos permitiran
mejorar la demanda, consolidar la oferta y sobretodo mejorar los ingresos de los socios en

las ferias solidarias.
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Tabla 17: Segunda estrategia enfocada a la comercializacion y marketing

Obijetivo Variables Acciones Resultados esperados
» Estandarizar los procesos Mejorar la presentacion del producto y
limpieza, empacado y brindar un producto de calidad.
presentacion de los productos.
Producto (disefio, * Dar valor agregado al Los socios incluyen en su oferta al
origen) producto. menos un producto con valor agregado.
« Creacion de una marca que Clientes identifican a los productos de
identifique los productos de la las "ferias solidarias".
feria.
« Establecer precios Precios definidos segun los costos, y
referenciales acordes al que dejen al productor margenes de
comportamiento del mercado, ganancia.
que se manejen en el afio
calendario.
Precio » Mantener los precios visibles Socios mantienen precios visibles y
en los stands y dotar de cuentan con balanzas.
balanzas a todos los socios
comerciantes de las ferias para
garantizar un peso y precio
justo al consumidor.
Establecer — - - - —
estrategias para « Reubicacion de las ferias. Ferias reubicadas en sitios adecuados
mejorar la donde al menos dispongan de servicios
comercializacion basicos.
de los productos )
que se expenden * Adecuacion de los stands de Stands adecuados de acuerdo al
en las ferias acuerdo al producto ofertado. producto ofertado. Evitar
contaminacion cruzada de productos.
Plaza

(Infraestructura)

*Gestion integral de los
residuos organicos e
inorganicos.

Contenedores de clasificacion de
residuos implementados. Recoleccion,
clasificacion y transporte de residuos.
Brindar una buena imagen al cliente y
contribuir a la preservacion del medio
ambiente.

Publicidad (Medios
publicitarios)

« Realizar publicidad de las
ferias en medios digitales.

Difusion de productos que se expenden
en las ferias.

Promocién
(Descuentos combos,
ofertas)

« Estrategias de venta: oferta de
combos (canastas de
productos).

« Atenci6n personalizada.

« Puntos de informacién
nutricional.

Incrementa el volumen de venta.

Clientes satisfechos.

Clientes conocen beneficios
nutricionales de productos que se
expenden en las ferias.

Fuente: Este estudio, 2019.

Producto:

Es importante estandarizar los procesos de limpieza, empacado y presentacion de los

productos, para ello se recomienda que los estandares estén documentados, es decir escritos
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en papel, con objeto que sean difundidos y captados de igual manera por los socios que
vayan a utilizar, este aspecto permitird mejorar la presentacion de los alimentos y brindar

al cliente un producto agradable a la vista y de calidad.

Es necesario que los socios tomen conciencia que deben unirse no solo para producir,
sino que es indispensable que sean creativos y traten de darle un “plus” (valor agregado) a
sus productos, debido a que hoy en dia la mayor parte de las mujeres trabajan y buscan
alimentos cuyo tiempo de preparacion sea corto, por lo que se sugiere vender ensaladas

preparadas, papas peladas, granos cocinados, todo bien aseado y bien empacado.

Se deberia implementar una marca que identifique los productos que se expenden en las
ferias solidarias como una estrategia de comercializacion. Este aspecto ayudard a
diferenciar los productos de las ferias solidarias de sus principales competidores, y

permitira posicionar el producto en el mercado de una forma mas eficaz.
Precio:

El precio es un determinante principal en la adquisicion de un producto, este afecta la
posicion competitiva del articulo en el mercado. Por ello es importante establecer los precios
referenciales acordes al comportamiento del mercado, que se manejen en el afio calendario
y que dejen al productor un margen de ganancia, ademas se sugiere que los precios estén

visibles ya que en el mundo de los negocios la buena informacion es poder.
Plaza:

Una de las estrategias claves para mejorar los ingresos de los socios, esta relacionado con
la infraestructura, para ello se propone una reubicacion de las ferias en un area con mejores
condiciones, donde los socios tengan acceso a servicios basicos y el cliente tenga la certeza
de adquirir productos de calidad. Para ello las entidades gubernamentales encargadas de
coordinar estos espacios de comercializacion como el MAG (Ministerio de Agricultura y
Ganaderia) y el GPI (Gobierno Provincial de Imbabura), y MIES (Ministerio de Inclusion
Econdmica y Social) conjuntamente con el GAD (Gobierno Autonomo descentralizado)
tienen que realizar las gestiones y convenios correspondientes en busqueda de la asignacién
presupuestaria para este efecto, aspecto que favoreceria tanto a productores como a

consumidores.
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Ademas, una de las acciones estd encaminada a la mejora de la presentacién de los
estands, de acuerdo al producto que se expende, aspecto que permitira crear un lugar donde

el cliente se sienta a gusto.

Poe lo tanto, se propone realizar gestion integral de los residuos organicos e inorganicos,
por lo que se sugiere ubicar contenedores dentro de las ferias para que exista una
clasificacion adecuada de los desechos, con el Gnico objetivo de brindar una buena imagen
al cliente y contribuir a reducir el impacto ambiental generado principalmente por el mal

manejo de los mismos.
Publicidad:

Hoy en dia, la tecnologia, especialmente a través de la proliferacion de teléfonos moviles
y medios sociales permite llegar al cliente de forma mas rapida y efectiva, con esta
estrategia publicitaria, lo que se pretende es que los socios amplien su vison de venta, que
tengan la oportunidad de expandir el mercado dando a conocer sus productos a través de
medios digitales, ademas que seria una oportunidad para llegar a nuevos clientes y

proveedores y para comprender las necesidades de los consumidores.
Promocién:

Como una estrategia de venta se plantea realizar combos (canastas de productos), exhibir
los precios de los productos en los stands y dotar a los socios de balanzas, para que el
consumidor tenga la garantia de que el producto que él adquiere tiene un peso y precio

justo, con esto se espera incrementar el volumen de venta.

Por otro lado es importante brindar al cliente una atencion personalizada, segun (Lopez
& Solis, 2014), “la atencion personalizada, permite tener una mayor cantidad de clientes
satisfechos aspecto que puede derivar en la publicidad de “boca en boca”, en donde los
clientes promocionan al lugar en base a las impresiones que recibieron del servicio” (p.37).
Esta estrategia puede servir como un punto de partida para iniciar un proceso de

fidelizacion del cliente.

Finalmente se propone establecer dentro de las ferias puntos de informacion nutricional

de los productos que se expenden en las ferias, con ello se espera que los socios tomen
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conciencia de la importancia de consumir productos de la zona y con un alto contenido de

nutrientes.

4.4.2.3. Estrategia N° 3: Fortalecimiento organizacional

El objetivo del fortalecimiento organizacional es crear las condiciones necesarias para
que las asociaciones de los pequefios productores y comerciantes, tengan el éxito deseado
en el logro de sus objetivos y metas, con el fin de asegurar la permanencia de las ferias a
través del tiempo. Para ello se propone acciones enfocadas principalmente a capacitar a los
socios y directivos con el objetivo de aprovechar los multiples beneficios y oportunidades

que el asociativismo representa desde el punto de vista econémico, social y cultural.

La capacitacion y formacion de los socios de las ferias solidarias es una estrategia
valedera para mejorar el ingreso econémico para sus familias, un productor bien
capacitado, es un productor que administra bien sus recursos; sin duda alguna la
capacitacion y la formacion debe depurarse y mejorarse para conseguir excelentes
resultados en las ferias solidarias; buscando siempre satisfacer al cliente y derrotar a la
competencia principal que son los supermercados, donde durante todo el afio se expenden

los productos de la canasta bésica.

Una de las estrategias mas importantes para el desarrollo econdmico de los productores,
es la capacitacion y la formacion; segun los resultados obtenidos en las encuestas existe un
gran porcentaje de productores campesinos que no han cursado o concluido la primaria o
la secundaria, pero que disponen un excelente conocimiento de injerto o sistemas de riego
que prolongan la produccion de sus productos para todo el afio, esos saberes ancestrales
son muy valiosos para compartir entre los productores; por ello es importante realizar
convenios con el Ministerio de Educacion para que los socios de las ferias sean participes
de los diferentes programas estatales de alfabetizacion, y pos alfabetizacién, ojala
enfocados al area agricola, aspecto que contribuira al desarrollo de competencias y en un
futuro permitira que el campesino ya no se vea como un agricultor sino como un empresario

de campo.

Al respecto (Trujillo, 2009), manifiesta que si se cuenta con una mano de obra calificada
se podran adoptar nuevas tecnologias para desarrollar las labores de campo, lo cual
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incrementard significativamente la productividad y permitird mejorar el nivel de ingresos

y la calidad de vida de los campesinos.

Para que las asociaciones sean sostenibles con el tiempo se debe buscar y capacitar a los
directivos o representantes, los mismos que deben reunir ciertos requisitos “gerenciales” y
pertenecer a la misma asociacion; en caso de no contar con las personas idéneas, se debe
buscar a alguien que sea de afuera, pero que este sea aceptado por la asociacion y al mismo
tiempo, se identifique con esta. Una vez identificadas las personas que tengan las
cualidades requeridas, se deben capacitar en temas relacionados a la asociatividad,
direccion y liderazgo para desarrollar sus capacidades y generar un entorno social y
econdmico mas adecuado para los miembros..(Instituto Interamericano de Cooperacién

para la Agricultura, 2005).

Para evitar situaciones financieras de riesgo es necesario que los socios de las ferias
tengan conocimientos basicos de una cultura financiera, este aspecto implica el acceso a la
educacion econémica y financiera, que es el proceso formativo mediante el cual, los
individuos comprenden, de manera méas profunda, los conceptos financieros, para que los
socios desarrollen las capacidades para la toma de decisiones financieras bien
fundamentadas, para estar que estén conscientes de los riesgos financieros y las

oportunidades (Mamani 2017).

En las ferias solidarias los socios venden sus productos sin previamente determinar los
costos de produccién y sacar un margen de utilidad, por lo que se propone capacitar a los
socios en temas relacionados a rentabilidad, costos de produccion y comercio justo, aspecto
que permitird que los socios conozcan si la actividad que realizan es verdaderamente un

negocio rentable.

Ademas, se propone realizar talleres que ayuden a fortalecer las relaciones
interpersonales y al manejo de conflictos que internamente se generan en las
organizaciones, donde todos los socios tengan el mismo nivel de
compromiso e involucramiento, donde se sientan reconocidos por aportar ideas y
ejecutarlas. Este aspecto permitird trabajar de forma conjunta y sin egoismos para una

mejora continua de la organizacion.

Al respecto (Mamani, 2017), manifiesta que “uno de los problemas en el Ecuador, es

que las asociaciones de productores solo se “integran” para gestionar un beneficio y
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después sus miembros trabajan aisladamente, provocando una baja rentabilidad en la

produccion agricola, tendencia al individualismo, desconfianza, entre otros” (p.1).

Otro aspecto importante dentro de las organizaciones es contar con un manual de roles
y funciones aspecto que permitird aumentar la productividad individual y organizacional,
con lo cual los socios son conscientes de sus responsabilidades, 1o que mejoraré el ambiente

laboral.

Finalmente se propone establecer procesos béasicos de control interno, aspecto que
permitira la transparencia de la gestion y administracion de los recursos, ademas de detectar

las desviaciones que se presenten en la organizacion y que puedan afectar al cumplimiento

de los objetivos de la misma.

Tabla 18: Tercera estrategia enfocada al fortalecimiento organizacional

Objetivo Variable Acciones Resultados esperados
* Realizar capacitaciones a Fortalecimiento de la organizacion,
los socios y directivos en desarrollo de habilidades organizativas y de
temas relacionados al gestion para alcanzar niveles de
asociatividad direccion y competitividad elevados.
iderazgo. i visi iderazgo.
liderazgo Socios con vision de liderazgo
* Realizar convenios con el
Ministerio de Educacion, - . .
ara que 1os socios de las Potencializar las capacidades de los socios
?eriasq uedan participar en y desarrollo de competencias para adoptar
prograrr)nas de zl fabetﬁzacién nuevas tecnologias agricolas y comerciales.
y pos alfabetizacion.
« Capacitar a los socios en . . . .
cultura financiera (acceso a Toma de decisiones _flnanuergs bien
L P fundamentadas. Socios conscientes de los
la educacion econémica y - . - .
Fortalecer las financiera) riesgos financieros y las oportunidades.
organizaciones para Capital .« Capacitar a los socios en Socios instruidos en t lacionad
adoptar medidas humano temas relacionados a- ocios instruidos en temas relacionados a
especificas que (directivos y  comercio justo, rentabilidad con&ercp’ justo, rentabilidad y costos de
permitan ~  sociosdelas y costos de produccién. produccton.
aumentar la eficacia ferias). L
de los socios Mantener una relacion donde todos los

* Realizar talleres para
mejorar las relaciones
interpersonales y el manejo
de conflictos.

* Elaborar un manual de
roles y funciones.

Establecer procesos basicos
de control interno.

socios estén al mismo nivel de
compromiso e involucramiento, donde se
sientan reconocidos por aportar ideas y
ejecutarlas, aspecto que permitira la mejora
continua de la organizacion.

Aumentar la productividad individual y
organizacional, los socios son conscientes
de sus responsabilidades, lo que mejorara el
ambiente laboral.

Transparencia de la gestion y
administracion de los recursos, detectar las
desviaciones que se presenten en la
organizacion y que puedan afectar al
cumplimiento de los objetivos de la misma.

Fuente: Este estudio, 2019.
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4.4.2.4. Estrategia N° 4: Consolidacion de alianzas estratégicas institucionales

Para consolidar alianzas estrategicas interinstitucionales, es necesario capacitar a los
socios en temas comerciales y de negociacion, para establecer alianzas interinstitucionales
y aprovechar los fondos concursables que maneja el GPI, y el apoyo del MAG mediante
autogestion. Este aspecto que permitira ampliar la frontera comercial, entre los espacios
donde se puede establecer negociaciones se encuentran cadenas de supermercados, abastos
y tiendas, ventas a traves del portal de compras publicas, convenios con el programa mundial
de alimentos. Aspecto que permitird a sus socios incrementar sus cultivos y comercializar
sus productos a mejor precio. Cabe mencionar que unicamente dos ferias se benefician de
estas alianzas (Llacta Pura y Frutos de la Pacha Mama), por ser las mas numerosas, ya que
muchas de estas alianzas requien de grandes volumenes de productos, por lo que seria
conveniente que se organizen para juntarse entre ellas y asi incluir a la totalidad de las ferias

en estas alianzas comerciales.

Tabla 19: Cuarta estrategia enfocada a la consolidacion de alianzas estratégicas
interinstitucionales

Objetivo Variables Acciones Resultados esperados
* Capacitar a los socios en Desarrollo habilidades de
temas comerciales y de negociacion
negociacion.

Crear alianzas
estrategicas
interinstitucionales

Alianzas
estrategicas * Firma de convenios y Participacion de socios en
alianzas interinstitucionales. programas gubernamentales
de alimentacion.

Fuente: Este estudio, 2019.

Los ingresos economicos de los socios de las ferias solidarias sin duda tendran un realce
cuantitativo en virtud del cumplimento de las estrategias que pretenden mejorar la gestion

de las ferias solidarias, con actividades como:
e EI fortalecimiento organizacional: Donde se propone potenciar la capacitacion de
directivos y socios de las ferias.

e La consolidacion de alianzas institucionales: La firma de convenios y alianzas
interinstitucionales promovera los recursos 0 capacidades para potenciar la

productividad, la rentabilidad o la calidad de las ferias solidarias.
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e La optimizacién de los recursos agricolas: Esta actividad busca la proteccion de los
cultivos con el propésito de mejorar la productividad, calidad y rentabilidad,

aprovechando los recursos naturales y la diversificacion de los productos.

e Lacomercializacion y marketing: La actividad en esta categoria es promocionar las ferias
de distintas maneras, una de ellas seria adjudicando una gestién integral de los residuos

organicos e inorganicos.
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CONCLUSIONES

Las conclusiones de la investigacion efecttan un marco global del analisis
socioecondémico de los socios de las ferias solidarias, ademas de las respectivas estrategias
para mejorar los ingresos econdémicos en las familias de estos productores del mercado local

de la ciudad de Ibarra:

e En las ferias solidarias estudiadas el nivel académico de la mayoria de los socios es
deficiente, de los 275 socios concurrentes, el 63% tienen instruccion primariay el 12%
son alfabetizados; es decir son personas que Unicamente saben leer y escribir.
Paralelamente, la mayoria de los socios poseen un excelente conocimiento
relacionados con la actividad agricola y saberes ancestrales, conocimientos adquiridos
por transferencia generacional; lo cuales son muy valiosos en el &mbito donde ellos se

desempefian.

e La sustentabilidad del proceso productivo esta limitada debido a que se realiza con
una somera planificacion, lo que impide conocer con anticipacion si la produccion que
se espera en cada cosecha generara las ganancias suficientes que garanticen los gastos
de la siguiente cosecha y los costos de supervivencia y ganancias de los agricultores.
Algunos de los factores que mas afecta esta situacion se deben a que la superficie del
area cultivada utilizada por la mayoria de los agricultores es menor a una hectéarea, los
socios productores emplean un nivel de tecnificacion bajo, aplican agricultura
organica, utilizan semillas no certificadas y tienen serios problemas de sequias, plagas
y enfermedades, entre otros.

e Un punto comun en las ferias solidarias, es la presencia activa de la mujer (86%), la
cual generalmente cumple un rol multifacético, combinado el trabajo domeéstico, con
el agricola, convirtiéndose en muchos casos en el sostén del hogar. El bajo porcentaje
de hombres (14%) participantes en las ferias, se debe en algunos casos a que ellos se

dedican a otras actividades como albafiileria, plomeria, carpinteria, etc.

e Los ingresos percibidos por la comercializacion de los productos agricolas son
menores al salario basico, sin embargo, la permanencia de los socios en las ferias se
debe a 3 aspectos importantes: 1) Un gran porcentaje de los productos cosechados son

destinados al autoconsumo, 2) La mayoria de los socios practica el “trueque” lo que
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les permite abastecer de una gran variedad de alimentos para sus familias 3) los gastos
que tienen para satisfacer sus necesidades bésicas (alimentacion ,salud, vestimenta,
vivienda y educacién) no sobrepasan los 200 ddlares por familia, aspecto que también

se debe a que los socios provienen de comunidades ubicadas en el sector rural.

Los consumidores quienes en su mayoria son mujeres con instruccion secundaria,
visitan las ferias al menos tres veces al mes. Su salario es igual o superior al sueldo
bésico y, de este valor, invierten de 20 a 30 ddlares semanales para las compras de los
alimentos. Los productos de mayor preferencia son las verduras, hortalizas,
legumbres, tubérculos, frutas y en menor proporcion los granos secos y cereales. La
mayoria de los consumidores se sienten satisfechos con la atencion recibida, ahorro
econdmico y calidad de los productos, sin embargo, mencionan que hace falta mayor

diversidad de productos, asi como una mejora en la infraestructura.

Las estrategias propuestas, son una fortaleza para que las ferias solidarias avancen
hacia la consolidacion de un cambio social agroeconémico. La oportunidad que se
tuvo de conversar, convivir y conocer las formas en que los hombres y mujeres estan
produciendo en el medio rural, siguiendo una l6gica en la que se evita el uso de
insumos quimicos, combinando conocimientos ancestrales con nuevos elementos
tecnoldgicos, permite mejorar la calidad y cantidad de productos agricolas. En este
sentido, para potenciar la produccion y comercializacion, se determinaron 5 estrategias
que contribuyen al mejoramiento de los ingresos de los socios de las ferias solidarias,
las mismas que estan enfocadas al: fortalecimiento organizacional, potencializar los
medios de produccion, promover la comercializacién de productos naturales,
mejoramiento  de la infraestructura, creacion de alianzas estratégicas

interinstitucionales.

Finalmente se puede concluir que las ferias solidarias, si estan cumpliendo con el
propdsito por el cual fueron creadas, ya que se ha fortalecido la comercializacién con
una venta directa del productor al consumidor, evitando la presencia del intermediario

que encarece al producto.
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RECOMENDACIONES

e El Ecuador debe fortalecer las ferias solidarias y todos los tipos de emprendimientos
de economia popular, ya que constituyen elementos que desarrollan la microeconomia
del pais. Ademas, que el Gobierno Provincial de Imbabura debe incrementar los
recursos econdmicos destinados a la organizacion de las ferias solidarias, con el objeto

de brindar un mejor servicio a la poblacion.

o Realizar investigaciones enfocadas en el mejoramiento de la productividad en el sector
rural y que sirvan como linea base para la implementacion de proyectos productivos a
pequefia y mediana escala, con la finalidad incrementar los ingresos de los socios. En
este sentido, las Universidades y Escuelas Politécnicas, en conjunto a los gobiernos
locales, deben consolidar proyectos de agricultura rural para ampliar la produccion,

oferta y distribucion de alimentos a sectores sociales con menores recursos.

e Aplicar las estrategias identificadas y planteadas en esta investigacion, con el fin de
apoyar a los pequefios y medianos agricultores de las diferentes comunidades y

parroquias de la provincia de Imbabura.

o Fortalecer la comercializacion directa de los productos agricolas a traves de la
ejecucion de programas que contribuyan a la reactivacion agropecuaria, aspecto que

permitira mejorar los ingresos econdmicos de los socios de las ferias solidarias.

e Realizar campafias para sensibilizar a los consumidores sobre la importancia de
adquirir productos organicos, libres de transgénicos. Es valioso reforzar la produccién
de semillas entre todos los productores que integran las ferias solidarias, de tal manera
que se amplie la base genética con la que se cuenta y a través del intercambio,
promover el incremento de la diversidad, no sélo de especies y variedades

comerciales, sino también de variedades locales.

e Organizar un congreso en la provincia de Imbabura, donde participen socios
productores de Colombia, Chile, Perl y Argentina, debido a que en estos paises de
Sudamerica las ferias solidarias han tenido buenos resultados, por lo que seria
importante el intercambio de experiencias y conocimientos, con el objetivo de

aprovechar las ventajas de la asociatividad.
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ANEXOS

Anexo 1: Modelo de entrevista

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
L) INSTITUTO DE POSGRADO T] [T S

o4 IBARRA-ECUAQR, | T 0Sgrado

MAESTRIA EN GESTION DE AGRONEGOCIOS Y AGROEMPRESAS
ENTREVISTA SEMIESTRUCTURADA

Objetivo de la investigacion: Caracterizar a las ferias de la ciudad de Ibarra

Nombre del entrevistado: Fecha:

Institucion u organizacion a la que pertenece:

CON RESPECTO A LAS FERIAS SOLIDARIAS

[

. ¢Cual es el objetivo de las ferias solidarias?

. ¢Las ferias son organizaciones legalmente constituidas?

. ¢Para ser socio de una feria solidaria que requisitos se debe cumplir?
. ¢Cudl es el objetivo de apoyar a los socios de las ferias solidarias?

. ¢COmo organizaciones cuentan con estatutos, reglamentos, mision, vision, objetivos y

valores gue rigen la asociacion?

. ¢Cuentan con manuales y reglamentos administrativos? ;Como cuéles?
. ¢Qué beneficios tienen los socios de formar parte de una asociacion?

. ¢En qué consiste el apoyo de las entidades gubernamentales para los socios de las

ferias?

. ¢De acuerdo a su experiencia, cuéles son las problematicas que limitan el desarrollo

de las ferias solidarias?

10. ¢Cdmo dirigente que medidas ha tomado para solucionar las problematicas?
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11. ¢Cada cuénto tiempo realizan reuniones con los socios de las ferias?

12. ;Cuales son las principales fortalezas que presentan las ferias solidarias y qué les

permite tener una posicion de ventaja frente al resto de ferias tradicionales?

13. Como se sabe es responsabilidad de todos contribuir a la preservacion del medio
ambiente, ;Como dirigentes qué acciones han tomado para garantizar que esto se

cumpla?

14. ¢Cbomo dirigentes que hacen para recuperar y promover la identidad cultural y el

desarrollo de habilidades tradicionales de los productores de las ferias solidarias?
15. ¢Cudles son los planes de las ferias a corto, mediano y largo plazo?

16. ¢Evaluan el crecimiento o los resultados que han dado de las ferias solidarias en la

ciudad de Ibarra? ¢ De qué manera lo hacen?
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Anexo 2: Modelo de Encuesta

*jﬁA._: “MEJORAMIENTO DE LOS INGRESOS DE LOS SOCIOS DE LAS FERIAS SOLIDARIAS DE LA CIUDAD DE IBARRA @
¢ m PROVINCIADE IMBABURA" e

ENCUESTAASOCIOS (PRODUCTORES E INTERMEDIARIOS)

Plan de investigacion para aspirar a la obtencidn del titulo de Master en Gestion de Agronegocios y Agroempresas.

OBJETIVO DE LA ENCUESTA: Recolectar informacion para fa caracterizacion de los Socios de las ferias solidarias y para el analisis de los ingresos economicos.

INSTRUCCIONES: Marque con una X |a respuesta que estime conveniente por cada pregunta.

1. FACTORES SOCIALES
11, Gérero N° de encuesta:
Masculino D Fermenino D Otto D Fecha de kvantamiento de informacion; _/ septiembref2018

1.2, ¢Qué nivel de formacion tiene?

Ninguna D Afiabetizado |:| Primari D Secundaria D Superior D
13, A qué tipo de ORGANIZACION pertenecs? 14, Surango e edad oscila entre:

De prier grado D Sequndo GradoD TercergradoD Comuna|:| Barro D Menor de 18 afios D 18- 28 afios D

Nombre l organizacion a l que perterece:
B-dBains [ | 48-80ais [ | MayordeGDains [ |

15,1 ¢Perteeoe a algura asociacio? S [] N []

o 152, ¢Cul es el nombre de s asocicin? o -
15. Asociatividad 153, Actividad privcipal de l asociacion:

Productiva |:| Comercio D Oto:

16.1. ¢Fxise l particiacion de fa mujer en activdades agrcol rciles (Sembra, Cosecha,
6.1, ;Existe la partcipacion de | mujer en activioades agricoles y comercials (Sembra, cosecha g D 0 D

16, It Gérero preparacidn del terreno, expendio y preparacion de productos, entre otros?

16.2. ¢Indique a que actividad se dedlican las mujeres?

1.7.1.¢Bxisten conflctos
entre socios? j D N0 D

¢ Indique cugles son s princinales razones por s que se generan los confictos?:

1.7. Conflictos

1.7.2.¢Existe una instancia de mediacion de conflictos
el e [ no[]

. Cudh?
Qentro de la asociaci? ¢
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2. FACTORES ECONOMICOS

2.1, Usted es: Productor directo |:| Comerciante |:| Vendedor |:| Trueque |:|
Edad Hombres Mujeres Edad Hombres Mujeres
2.2, Ntimero de integrantes - -
- Menores de 6 afios: De 182 65 afios:
en su familia
De 6 18 afios: De 65 afios y més:

2.3. Princial Actividad  |Agricultura |:| Jornalero rural |:| Comerciante |:| Otros:

econémica Ganaderia || |Empleado (P/P) |:| Jubilado |:| Total de ingresos mensuales de la cabeza familiar: ush
2.4. El precio de los

p Cadasocio fija su precio|:| Se Ilegaa un acuerdo entre socios D De acuerdo al precio del mercado |:| Otro:

productos que expende en
las ferias lo fija de acuerdo a:

¢ Cudl es su principal fuente de ingreso?

Venta de productos agricolas |:| Venta de productos pecuarios (carnes]|:| Trabajo asalariado D
Venta de articulos (ponchos, bufandas) [ ] Trabajo independiente ]
¢ Quién de los miembros de su hogar aportan en la compra de los productos de primera necesidad?
. . . Cantidad que aportan
Papa |:| Mama |:| Hermanos mayores|:| ¢Cuantos? mensualr:enter:’ 5D
Qtros: Cantidad que aportan mensualmente: usb
2.5. Ingresos Usted es empleado: ¢Donde trabaja? ¢Cudles son sus ingresos mensuales?

Independiente|:| Pdblico D D

Privado |:| Otro:

usb

¢Recibe el bono de desarrollo humano? 9] no[ ]

¢En laferia cuanto percibe por la venta de sus productos ?

Menos de 100 UsD[__| De100-300( ] De300-60[ ) De600- Jus Ma’sD]OO us

Renta de bienes muebles

¢Usted tiene: Vehiculo, tractor o maquinaria ¢Cuanto recibe mensualmente por el alquiler
e Vel adoro mag s[] o[ [ porell
agricola que sirva de alquiler? de esos bienes? Usb

Renta de bienes inmuebles (raices)

Usted tiene: Cuanto recibe mensualmente por el alquiler de esos

Cosa[_] Terreno| | Departamento[ | bienes?____ USD

¢Tomando en consideracion todos sus ingresos, cuanto seria el monto mensual que usted recibe?

Menos de 100 USD 100-300 USD 300-600 USD GOOﬁUSD QOﬁUO UsD !\h
oo || [ ] [ ]
Vivienda
Suvivienda es: ¢Mensualmente cuanto paga por el alquiler de su vivienda?
Propia |:| Prestada D Arrendada |:|
Educacion Salud
2.6. Egresos - — -
¢Mensualmente cunto gasta en educacion? ¢{Mensualmente cuanto gasta en salud?
Vestimenta Alimentacion
¢Mensualmente cuanto gasta en vestimenta? ¢{Mensualmente cuanto gasta en alimentacion?
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3, MEDIOS DE PRODUCCION (SOLO PARA PRODUCTORES DIRECTOS) - VER RESPUESTA DE PREGUNTA 2.1.

TENENCIA DE TIERRA HERRAMIENTAS Y MAQUINRIA Menora1Ha

Propio [] Propio ] 32, La superficie |e 122He
Arrendado ] del drea cultivada|pe 223 Ha

3.1, Los medios de
produccion donde usted
desarrolla sus actividades

agricolas son: Heredado [ ] Heredado ] & De3a4Ha

Arrendado

oo

Amedias A medias ] Mayor que 4 Ha
Sequia Produccion quimica o convencional |:|
plagas Produccion organica |:|
- Enfermedades
3.3. Califique del 1al 8; 1 al .
Malezas 34.Que tipo de Mercados alos que usted oferta o vende

que considere el menor

problema que enfrenta su |Altos costos de produccién
cultivo y 8 al mayor

agricultura utiliza
para la produccion

de alimentos:  [Mayorista D Minorista D Ferias D

Deficiente comercializacion

O OOty

problema?
Granizo y helada
Falta de recusos econdmicos parainvertirenel
campo |:|
¢Es usual el intercambio de la mano de obra o servicio de presta-mano entre los familiares para las tareas de siembray cosecha principalmente?
3.5 Mano de obra sL] No []
¢Necesitan contratar mano de obra para las labores agricolas ? Si |:| No |:|
3.6. Semilla que utiliza para |Utiliza semilla que proviene de anteriores cosecha[_| Compran cualquieer semilla en un almacén de agroguimicos |:|

la produccion agricola Emplean semilla certificadq |

Agricolas: Pecuarios:
de prod Precioal que de aimal Precio ar que de animal vl i
Tipos de productos comertial Tipos de animales comercializa Tipos de animales | Precio al que comercializa
Legumbres |:| USD ¢/ atado Animales menores: Animales mayores:
Frutas |:| USD¢/ I Cuyes |:| USD/u Cerdos |:|

Hortalizas |:| USD ¢/ atado Conejos |:| USD¢/u Chivos

U]
Cereales |:| usDe/lb Gallina de campo |:| USD¢/u Vacas |:|
U]

Granos frescos |:| UsD¢/ b Patos |:| USD/u Equinos
(Granos secos D Gatos |:|
3.7. Comercializacion usbe/lb E— T
Hierbas arométicaD USD ¢/ atados Perros |:| USD/u
Otros: |:| Otros: Otros:
Productos procesados:
Tipos de productos Precio al que comercializa
Comida preparada |

Otros productos (artesanias)

Tipos de productos Precio al que comercializa
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3.8. Sistema de regadio

3.8.1. ¢En su terreno cuenta con servicio de agua de regadio?

3.8.2. ¢Qué sistema de riego emplea para la produccion ?

g L

NO

[]

L]
Inundacion |:|

Aspersion

|:| Qtros

Gravedad

L]
[l

Riego porgoteo|:| Subfoliar

3.9. Capacitacion y asistencia
técnica

Han recibido capacitacion por alguna entidad
gubernamental o particular?

SI|:| NO |:|

Nombre de la entidad:

¢En qué temas se ha capacitado?

Empleo de semillas mejoradaD Control de plagas y enfermedarD

marketing Otros:

PostcosD

Comercializacion y |:|

¢Cuales son los temas de su interés para proximas capacitaciones?:

3.10. ¢Del total de su
produccion que porcentaje

3.11. ¢ Cudl era el ingreso semanal por la
venta de sus productos antes de

3.12. ¢ Cual era el ingreso semanal por la
venta de sus productos perteneciendo a

3.13. cTiene dificultad para enfrentar los
costos de produccion?

no puede colocar en el pertenecer a las ferias solidaria?: [as ferias?:
Menos de 15USD | | Menosde 15USD | |
Del5alsusd | | Del5alsUsd | |
% |pe2sasousd [ ] De25as0Ud [ ] s ] N ]
De de 50 75 USD H De de 5075 USD H
Mas de 75 USD Mas de 75 USD
3,14 4Qué hace con los Vende |:| Regala |:| ' - Ingreso |:|
3.15. Considera que las ferias solidarias
productos que no puede HaceTruequeD Utiliza en el consumo Hhoro u

colocar en el mercado?

[ ] diario |:|

Desecha

permite generar fuentes de:

4, Problemas o cuellos de
hotella enfrentados en la
comercializacion

Falta de asistencia técnica

[]

Falta de apoyo
logistico para la feria

Ubicacion,

transporte, precios, intermediarios

[

Mano de obra: ~ |Uno D s atro
# de jomales / upa Otrol:| D ﬁ Ij
Nivel de )
: Alto Me Bajo
5. Capital humano ;. ;ificacign D (D I:I :
¢Comoes|a
preparacion del  {Con pico, palayazaddn|:| En forma mecanizada: con tract(D En forma mecanizada: con ganado bobiD
supla?
) , Capital de trabajo , . " ) .
6. Capital de trahajo Recurso propio Recurso financiado Recurso familiar Alqul Combina
; I técnico ProP D D I:I i D D
7. éPorque no accedea con | La cosecha no serd No ha tenido
e . Miedoa . |:|
créditos en entidades endeudarse suficiente para pagar buenas
financieras? gl cradit eyperienciag

8. Percepcion de los socios

Piensa usted que el Muy deacuerdo |:|
volumen deventas de De acuerdo |:|
sus productos aumento

en comparaciona
En desacuerdo I:I

cuando no pertenecia a
comercializacion Muy en desacuerdo |:|

Ni acuerdo ni en
desacuerdo

estos espacios de

Muy deacuerdo |:|

[]

¢Con la venta directa de De acuerdo
sus productos del
productor al

consumidor, sus

ingresos aumentaron  En desacuerdo I:I
Muy en desacuerdo |:|

Ni acuerdo ni en
desacuerdo

Muy deacuerdo |:|
., Deacuerdo
Con su participacion
en las ferias el nivel Ni acuerdo ni en I:I
En desacuerdo I:I

devida desufamilia desacuerdo
ha mejorado
Muy en desacuerdo |:|

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 3: Encuesta dirigida a consumidores

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
INSTITUTO DE POSGRADO

mallny

IBARRA - ECUADOR

Instituto de
Posgrado

Encuesta dirigida a los clientes de las ferias solidarias de la ciudad de Ibarra

Indicaciones:

Estimado cliente, por medio de la presente encuesta se busca identificar algunos &mbitos

relacionados a la demanda de los productos y nivel de satisfaccion del cliente. Es necesario

indicarle que su participacion es voluntaria, por lo que no debe sentirse obligado a contestar.

Encuesta N°

Objetivo:

Fecha:

Duracion de la encuesta:

Determinar las caracteristicas de los consumidores de las ferias solidarias

1. DATOS GENERALES

Género Nivel de educacion
Masculino Femenino Alfabetizado Primaria Secundaria Superior Ninguna
« ) ) « ) ( C ) () « )
Edad
Menor de 18 De 18238 De 39 a 60 Mayor de 60
afios afios afios afios
C ) C ) C ) C )
2. DATOS SOCIOECONOMICOS
2.1. ¢Cuales son sus ingresos mensuales?
Menos de 394 Salario Bésico 394 De 395 - 600 De 600 a 1000 USD Mas de
usb usD usb 1000USD
(
() () ( « )
2.2. ¢ Cuantas veces en el mes visita las ferias?
1 2 3 4
¢ ) « ) ) « )
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2.3. ¢ Gasto semanal promedio que realiza en las ferias?

De 20 - 30 USD De 30 - 40 USD De 40 - 50 USD De 50 - 60 USD Més de 60
() () () () oep
C )
2.3. ¢Indique el nUmero de miembros en su hogar?
1 2 3 4 Més de 4
() C ) « ) « ) ()

3. CON RESPECTO A LAS FERIAS:

a) Indique su nivel de satisfaccion con respecto a los siguientes apartados:

3.1. Valoracion de satisfaccion del consumidor

Muy satisfecho
4

Satisfecho
3

Aceptable
2

Insatisfecho
1

Manejo de
desechos

Atencion
recibida

Ahorro
econémico

Oferta del
producto

Calidad de los
productos

Infraestructura
de las ferias
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b) Pondere del 1 al 5 el producto que mas compra en las ferias es:

Frutas (manzanas, peras, uvas, pifias, platanos seda, mandarina, duraznos,

naranjas, etc.)

Verduras, hortalizas, legumbres y tubérculos (pimientos, arvejas,
tomates, lechugas, coles, acelgas, habas, choclos, papas, camotes, etc.)

Granos secos y cereales (arvejas, garbanzos, lentejas, maices, harinas,

machicas, morochos, etc.)

Plantas medicinales ( cedron, manzanilla, anis)

Carnicos (pollo, res, cerdo, pescado)

Condimentos (ajo, pimienta, comino, achiote)

Productos Procesados (queso, yogurt)

Productos Gastronémicos (caldos, hornados, tortillas, coladas moradas,

papas con cuero)

Animales menores ( gallinas, cuyes, conejos)

c) ¢Cudles son los cambios 0 mejoras que, en su opinién, deberia incorporar en las

ferias solidarias?

Gracias por su colaboracion
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Anexo 4: Ficha de Observacion

LISTA DE COTEJO PARA LAS FERIAS SOLIDARIAS QUE OPERAN EN LA CIUDAD DE IBARRA

INDICADORES DE COMPETIVIDAD

MANIPULACION

. . MANEJO DE
INFRAESTRUCTURA Y SERVICIOS BASICOS DE LOS LOGISTICA DEL PRODUCTO CLIENTES RESIDUOS
PRODUCTOS
e) élos f) éLos g) éExiste una
a) éLas ferias O¢la productos productos correcta h) clos i) éLos
cuentan con infrae:tructur d) éLos altamente mantienen un | ubicacién de los clienttes e clientes i) ¢Existe un
infraestructur | b) éLas ferias c) éExiste una |alimentos son| Perecederos | empaque de |puntos de venta . - recibenun | /€
acuenta con como carnes movilizan sin . correcto
a adecuada cuentan con R correcta transportados Y tal manera de tal manera i buen servicio X
o espacios que . - uesos . ninguna manejo de los
parael servicios favorezcan la manipulacién de| de manera q que se que garantice al dificultan en por parte de residuos
expendio de basicos? . - los productos? |adecuada alas|P€rmanecenen| oarantice al | consumidor que ) ) los .
inclusién . un congelador . L el interior de X sdlidos?
productos social? ferias? » | consumidor | no existira una las ferias? comerciantes
alimenticios? ’ para garantizar | jnocuidad de | contaminacidn ’ ?
lacalidad de los| |5 mismos? cruzada?
mismos al
consumidor?
NOMBRE
N° DE LA SI NO N NO SI NO SI NO SI NO Sl NO SI NO SI NO N NO SI NO SI NO
FERIA
1
2
3
4
5
6
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Anexo 5: Nombres y cargo de personas entrevistadas

Nombre de la Ferias Cargo de personas entrevistadas
Asociacion agropecuaria de pequefios productores Presidente actual y socia fundadora de la feria,
“Frutos de la Pacha Mama” respectivamente.
Ministerio de Agricultura y Ganaderia Técnico de Innovacion MAG
(MAG)
Asociacion de desarrollo social e Presidenta encargada

integral Llacta Pura - “Pukuchikkuna”

Gobierno Provincial Coordinador del departamento
de Imbabura (GPI)

Asociacion
de produccion agropecuaria Presidenta de la feria
comerciantes del Priorato - “ASOPROAGCOP”

Asociacion de Presidenta de la feria

productores agropecuarios La
Dolorosita - “AGROPADOL”
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Anexos 6: Registro Fotografico

A.6.1.- Feria Llacta Pura

Fotografia 1: Comercializacion de Fotografia 2: Comercializacion en los

productos espacios de venta

Fotografia 3: Levantamiento de informacion
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A.6.2.- Feria Frutos de la Pacha Mama

Fotografia 1: Comercializacion de Fotografia 2: Comercializacion en los

productos espacios de venta

Fotografia 3: Levantamiento de informacion
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A.6.3.- Feria 19 de Marzo

Fotografia 3: Levantamiento de informacion
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A.6.4.- Feria Ally Productores

Fotografia 3: Levantamiento de informacion

131



A.6.5.- Feria Francisco Calderén

Fotografia 1: Comercializacién de productos

Fotografia 3: Levantamiento de informacion
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A.6.6.- Feria La Dolorosa de El Priorato

Fotografia 2: Comercializacion en los espacios de venta
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