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RESUMEN

La presente investigacion tiene como finalidad el desarrollo de un modelo de negocio para la
comercializacién de productos agricolas de la empresa DIAGRIC CIA. LTDA. a través de
plataformas digitales, en la provincia del Carchi-Ecuador. Esta se desarroll6 bajo un enfoque
cuantitativo y cualitativo, utilizando métodos descriptivos, explicativos y de campo. Para el
diagnostico se realizaron encuestas a una muestra de 379 agricultores de la zona, ademas de
revision de antecedentes, estudios previos y analisis de plataformas digitales relacionadas.
Los resultados evidencian una alta aceptacion del modelo de negocio, especialmente de
agricultores entre 18 y 35 afios, quienes muestran mayor familiaridad con el uso de
tecnologias maviles e internet. En este contexto, se identificd una demanda actual y potencial
favorable para la compra de agroquimicos por internet. EI modelo financiero muestra la
viabilidad del proyecto con un VAN positivo de 5.212,10 USD y una TIR de 41,98%,
superando la tasa referencial del 12%. El presente trabajo optimiza el comercio de
agroquimicos, mejora el acceso a insumos, incrementa la rentabilidad del productor y

fortalece la seguridad alimentaria al generar una mejor produccion, eficiente y sostenible.

Palabras clave: Agricultores, Agroquimicos, Comercio electrénico, Modelo de

negocio, Plataformas digitales.
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ABSTRACT

The purpose of this research is to develop a business model for the commercialization of
agricultural products of the company DIAGRIC CIA. LTDA. through digital platforms in the
province of Carchi, Ecuador. It was carried out under a quantitative and qualitative approach,
using descriptive, explanatory, and field research methods. For the diagnosis, surveys were
conducted with a sample of 379 farmers from the area, in addition to a review of background
information, previous studies, and an analysis of related digital platforms. The results show
a high level of acceptance of the business model, especially among farmers between 18 and
35 years of age, who demonstrate greater familiarity with the use of mobile technologies and
the internet. In this context, a favorable current and potential demand for the online purchase
of agrochemicals was identified. The financial model shows the project’s feasibility with a
positive NPV of USD 5,212.10 and an IRR of 41.98%, exceeding the reference rate of 12%.
This study optimizes the trade of agrochemicals, improves access to inputs, increases
producers’ profitability, and strengthens food security by promoting better, more efficient,

and sustainable production.

Keywords: Farmers, Agrochemicals, E-commerce, Business Model, Digital Platforms
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CAPITULO |

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1. Contextualizacién del Problema

La agricultura en el mundo enfrenta problemas de cambio climatico, disminucion de
recursos y poblacidén en crecimiento. Para la Organizacion de las Naciones Unidas, la
Alimentacion y la Agricultura (FAO, 2023), “La produccion de alimentos aumenta en un
60% para el 2050, requiriendo un equilibrio entre demanda y sostenibilidad” (p. 4). El uso
de productos quimicos y fertilizantes sigue siendo una de las estrategias mas utilizadas. Pero
existe una falta de relacion directa entre productores y proveedores, resultando en

ineficiencias y aumento del costo de comercializacion en los insumos.

Este problema se agrava con la falta de digitalizacion por parte del agricultor para
comprar los insumos quimicos necesarios para sus cultivos. El Instituto Interamericano de
Cooperacion para la Agricultura (IICA, 2021) demuestra que, “Con la implementacion de
tecnologias digitales, la cadena de suministro puede ser optimizada, permitiendo la reduccion

de costos operativos y mejorando la transparencia del mercado” (p. 56).

El 1CA (2021) sefiala que el uso de aplicaciones digitales en la agricultura mejora la
distribucion de insumos y reduce gastos mientras aumenta la eficiencia operativa y la
transparencia del mercado, sin embargo, estas tecnologias no son faciles de implementar al
campesino por la limitacién de recursos econémicos y tecnoldgicos, particularmente en los

paises en desarrollo.
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1.2. Identificacion de la Problematica

En el contexto de Ecuador, la agricultura sigue siendo la columna vertebral de la
economia y del Producto Interno Bruto (PIB) del pais. La mayoria de los pequefios y
medianos agricultores, que constituyen la mayor parte de este grupo, tienen un acceso

limitado a insumos como fertilizantes y pesticidas.

Se ha determinado que una de las barreras mas notables es los costos exorbitantes de
los productos agricolas debido a los intermediarios, la inexistencia de puntos de venta
directos y la baja disponibilidad de canales de venta digitales. Segun la Comisién econémica
para América Latina y el Caribe CEPAL (2021), “Alrededor del 60% de los agricultores de
la nacién dependen de intermediarios para obtener insumos, lo que aumenta los gastos y

reduce su potencial de compra” (p. 34).

El cambio climético y las plagas cada vez son més agresivas por lo cual es necesario
aplicar insecticidas con mayor frecuencia para evitar pérdidas a gran escala, incrementar la
produccion y rentabilidad. Hoy en dia, el control de enfermedades del campo depende
considerablemente del uso de pesticidas que son elaborado del otro lado del mundo y estos
depende principalmente de méas de una empresa intermediaria para llegar al agricultor, esta
situacion desencadena la necesidad de buscar alternativas para la comercializacion directa

(Vargas, 2024).

En este punto adquirir los agroquimicos se vuelve dificil y costoso ya que no existen
disefios de comercializacion apropiados a las circunstancias. DIAGRIC CIA. LTDA., como
proveedor de insumos agricolas, podria liderar el cambio a través de estrategias digitales que

mejoren la interaccién directa y eficiente con los agricultores.
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Segun datos del Ministerio de Agricultura de Ecuador (2022), cerca del 70 % de los
agricultores perciben el costo de los insumos como una barrera importante para ampliar sus
operaciones. Reconociendo estas dificultades, DIAGRIC CIA. LTDA. busca implementar
estrategias digitales que fortalezcan su vinculo con los agricultores, eliminando
intermediarios, mejorando la eficiencia de su distribucién y garantizando la sostenibilidad de

su modelo de negocio en el largo plazo.

Estas acciones no solo responden a las necesidades inmediatas de los agricultores,
sino que también apuntan a transformar el sector agricola de Carchi, haciéndolo mas

competitivo y preparado para los desafios futuros.
1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo General

Proponer un modelo de negocio para la comercializacion de productos agricolas de

la empresa DIAGRIC CIA. LTDA., a través de plataformas digitales.
1.3.2. Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion actual de la comercializacion de fertilizantes y productos
agricolas en la empresa DIAGRIC CIA. LTDA.

e ldentificar la demanda actual y potencial de la comercializacion de insumos
agricolas de la empresa DIAGRIC CIA. LTDA. en la provincia del Carchi.

e Disefiar un modelo de negocio digital que permita incrementar la participacion
comercial en el mercado agricola, por parte de la empresa DIAGRIC CIA. LTDA.

en la provincia del Carchi-Ecuador.
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1.4.  Justificacion de la Investigacion

La agricultura es una de las actividades econdmicas mas antiguas e importantes para
la fluctuacion econdmica de los paises y mas aun para Ecuador que se caracteriza por ser
agroexportador. En la actualidad la poblacion se enfrenta maltiples desafios basados en la
tecnologia que requieren soluciones. Por tal razon esta investigacién busca detectar las
necesidades de los agricultores y atender las mismas a través de una propuesta de valor, en
este caso plataformas digitales por la empresa DIAGRIC CIA. LTDA., lider en la

comercializacién de productos del agro en el pais.

Los recursos econdémicos, la no regularizacion de los precios o la intermediacién de
los productos quimicos necesarios para la agricultura son problemas que impactan en la
produccién y rentabilidad. Segin CEPAL (2021), el 40% de los agricultores
latinoamericanos considera que la dependencia intermedia para proveer insumos agricolas

resulta ser un problema central en el desarrollo de su actividad.

La implementacion de un modelo de negocio basado en herramientas digitales
permitira a DIAGRIC CIA. LTDA. interactuar directamente con los agricultores,
deshaciéndose de los intermediarios, reduciendo costos y brindando un mejor servicio. Esta
estrategia busca mejorar las ventas, promover un sector agricola mas sostenible y facilitar el
acceso a insumos de calidad. Ademas, capacitar a los agricultores sobre como usar
herramientas digitales ayudara a cerrar la brecha de la tecnologia existente, promoviendo la

adopcidn de practicas agricolas modernas y mas productivas.

La propuesta resulta concordante con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS),

en especifico el ODS 8 (Trabajo Decente y Crecimiento Econémico) y el ODS 12
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(Produccion 'y Consumo Responsables). ElI comercio digital de insumos agricolas

incrementara las ventas de la empresa y fortalecera el sector agricola del pais.
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CAPITULO II

MARCO REFERENCIAL
2.1.  Marco Teo6rico

Desde fines del siglo pasado e inicio del actual, la agricultura del mundo se ha
sometido a cambios importantes como las variaciones en politicas pablicas, la aparicion de
nuevas enfermedades y plagas, la variabilidad de costos de produccién y la necesidad de

implementar procesos mas eficientes y sostenibles.

La innovacién tecnoldgica es un requisito de primer nivel para mejorar la
productividad, optimizar el acceso a insumos y fortalecer la comercializacion en el mercado
de agroquimicos. En este sentido, la digitalizacion y la propuesta de negocio a través de
plataformas digitales emerge como alternativa estratégica para sobrepasar las barreras

tradicionales y potenciar el desarrollo agricola en la region.

El estudio de Albeletche (2020) sobre el agronegocio en Uruguay, indicd que las
condiciones favorables, altos precios internacional, politicas gubernamentales y bajos costos
de la tierra han contribuido a la sostenibilidad de la agricultura como negocio, sin embargo,
la gestion, produccion e implementacidon de modelos tecnoldgicos resultan indispensables en

la actualidad para optimizar la produccidn y rentabilidad del agricultor.
2.1.1. Agronegocios

Los agronegocios se enfocan en actividades econémicas como la produccion,
transformacion distribucién y comercializacién de fertilizantes y productos agricolas,
integrando todas las etapas de la cadena de valor hasta llegar al consumidor final. De acuerdo

con Vargas (2024), este tipo de negocio no se limita a la produccién primaria, sino que
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desarrolla una red completa de relaciones comerciales y servicios para que los insumos

lleguen al mercado.

En el contexto actual, las empresas dedicadas a fortalecer el agro se han convertido
en un sector estratégico, debido a que salvaguardar y optimizar los procesos de produccion
alimentaria, ademas, generan empleo y representan una fuente significativa de ingresos para

las personas de la region del Carchi.

En las Gltimas décadas, los agronegocios y el comercio han experimentado cambios
impulsados por tendencias como la globalizacion, el incremento de la demanda de alimentos
y el avance acelerado de la tecnologia digital. Esto ha generado la necesidad de desarrollar
nuevos mecanismos de comercializacion, optimizar la logistica y facilitar la interaccion entre

productores, proveedores e intermediarios, para reducir costos.

De esta manera, DIAGRIC CIA. LTDA. se presenta como una alternativa actual que
permite fortalecer la competitividad del sector, trabajar con precios justos y transparentes,
ayudar a los agricultores a acceder a los insumos y servicios de manera mas facil, a través de
soluciones digitales como dindmica innovadora de los agronegocios en respuesta a las

necesidades del mercado moderno.
2.1.2. Comercializacion Agricola en la Provincia del Carchi-Ecuador

La comercializacion agricola en Ecuador, y particularmente en la provincia del
Carchi, enfrenta desafios estructurales que limitan el acceso de los pequefios y medianos
productores a mercados mas rentables y sostenibles. Segiin Tamayo-Viera et al. (2024), la
comercializacion de productos agricolas en el pais se ve afectada por factores como la

limitada infraestructura, la escasa tecnificacion y la dependencia de intermediarios.
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Ademas, investigaciones recientes han sefialado que la modernizacion agricola en el
Carchi requiere no solo mejoras en la produccion, sino también en la comercializacion. El
estudio de Nacimba Calderén (2021) destaca la necesidad de implementar estrategias que
fortalezcan las capacidades de los agricultores para acceder a mercados mas competitivos,

mediante la adopcion de tecnologias y la mejora de la gestion empresarial.

Por lo tanto, es fundamental considerar enfoques integrales que aborden tanto la
produccion como la comercializacion, promoviendo la asociatividad, el acceso a informacion
de mercado Yy la capacitacidn en habilidades tecnoldgicas y empresariales. De esta manera se
podra mejorar la posicion de los agricultores de Carchi en las cadenas de valor para fomentar

un desarrollo agricola mas equitativo y sostenible.
2.1.3. Modelos de Negocio en el Sector Agroempresarial

En el ambito agroempresarial actual, es fundamental responder a las necesidades del
mercado, adaptarse a la tecnologia y generar valor para todos los actores involucrados. En
este sentido, los modelos de negocio modernos deben integrar componentes estratégicos

como la digitalizacion, la sostenibilidad y la relacion directa con el consumidor.

Segun Jiménez & Ramirez (2022), un modelo de negocio eficiente en el contexto
agropecuario debe articular los eslabones de la cadena de valor desde un enfoque de mercado,
promoviendo la innovacion comercial y la diversificacion de canales de distribucion. Su
investigacion aplicada a pequefios productores del altiplano andino evidencié que los
modelos tradicionales, centrados exclusivamente en la venta directa a intermediarios, limitan

la capacidad de negociacion y reducen los margenes de rentabilidad.



25

A esto se suma lo planteado por Villacrés y Rosero (2023), quienes proponen que los
modelos de negocio rurales deben considerar no solo factores econémicos, sino también
sociales y territoriales. Para estos autores, el modelo ideal para emprendimientos agro incluye
componentes como la identidad local, el enfoque asociativo y el uso gradual de tecnologias

digitales adaptadas al contexto rural.
2.1.4. Plan Estratégico

En este sentido, el autor Sanchez (2024), en su investigacion “Plan Estratégico”,
indica que este concepto se puede integrar al presente estudio en el marco del negocio que
incluye la planificaciébn econdmica, operacional, logistica y organizacional que una

institucién u organizacion debe lograr para cumplir con sus objetivos y misidn propuesta.

De acuerdo con el contenido que un plan estratégico debe abarcar se consideran los

siguientes aspectos:

o La mision de la empresa.

o La vision de la empresa: objetivos y modo de conseguirlos.

o Analisis de la situacion actual de la empresa, su entorno y escenario.
o Plan de operacién con el cual se desarrollan los procesos y estrategias.

De igual manera, Solérzano (2015) menciona que el plan estratégico consta de una
etapa inicial para construirlo adecuadamente por etapas consecutivas empezando por un
diagndstico validado y aceptado por la gerencia de la empresa, es decir, el primer paso de
este apartado es evaluar la situacién actual de la entidad e identificar los puntos fuertes y

débiles para implementar soluciones en los puntos de quiebre.

Para ello es importante: tomar y actuar con cuarto estrategias claves, que son:
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o Definicion del negocio
o Estrategia general

o Mercado meta

J Posicionamiento

2.1.5. Comercio Electronico y Plataformas Digitales en la Agricultura

El comercio electronico implementado a las necesidades del sector agricola
representa una alternativa estratégica para optimizar la cadena de suministros, reducir la
intermediacion e incrementar la transparencia de los precios. En la actualidad, el internet y
las plataformas digitales son los principales canales para comprar y vender casi cualquier
producto, ya que conectan productores, proveedores y compradores finales, como resultado

la disminucion de costos y un amplio acceso a nuevos mercados.

Ademas, sitios web como (Marketplace) son plataformas especializadas para
comercializar productos, de manera que existen soluciones para la venta digital de insumos
agricolas, asi mismo estas herramientas digitales permiten difundir informacion técnica,
optimizar la logistica y adquirir los productos necesarios para el campo, elementos de

importancia para aumentar la competitividad del pequefio y mediano productor.
2.1.6. Digitalizacion y Comercio Electronico en el Sector Agricola

La digitalizacion en el sector agropecuario representa una de las transformaciones
mas significativas de las dltimas décadas, permitiendo mejorar procesos de produccion,
acceso a insumos, comercializacion y trazabilidad. El uso de tecnologias digitales, como
aplicaciones mdviles, plataformas de comercio electrénico y herramientas de gestion, ha

comenzado a cerrar brechas historicas entre el productor rural y el mercado.
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Pachdn-Morales et al. (2023), afirman que la digitalizacion agricola no solo aporta
eficiencia, sino que mejora la transparencia en la cadena de valor y abre nuevas oportunidades
para la comercializacion directa. En su estudio, aplicado en zonas rurales de Colombia y
Ecuador, identificaron que las herramientas digitales permiten a los agricultores acceder a
informacion de precios en tiempo real, ofertar sus productos a través de plataformas web y

mejorar la planificacion de cultivos con base en demanda real.

En el mismo sentido, Sdnchez-Roa y Cordova-Castillo (2021), evidencian que el
comercio electronico en el agro ha dejado de ser una posibilidad lejana y se ha convertido en
una necesidad urgente, especialmente tras la pandemia del COVID-19. Su investigacion
revela que los pequefios productores que lograron adaptarse al e-commerce aumentaron su

margen de ganancia en hasta un 30 %, principalmente por la eliminacion de intermediarios.

Asimismo, Romero et al. (2022), destacan que la implementacién de plataformas
digitales debe ir acompafiada de procesos de formacion y acompafiamiento técnico,
especialmente en regiones donde el acceso a internet es limitado y la alfabetizacién digital
sigue siendo baja. Desde su enfoque, la inclusion digital no puede limitarse a la entrega de
herramientas, sino que debe construirse desde la apropiacién social de la tecnologia, adaptada

a los contextos productivos rurales.
2.1.7. Competencias y Alfabetizacion Tecnoldgica del Agricultor

La adopcidn de tecnologias digitales en el ambito agricola no depende Gnicamente de
la disponibilidad de herramientas, sino fundamentalmente del desarrollo de competencias
digitales por parte de los agricultores. Estas competencias incluyen desde habilidades basicas

como el uso del teléfono movil e internet, hasta capacidades mas complejas como la gestion
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de plataformas de comercializacion, el analisis de datos de mercado o el acceso a servicios

financieros digitales.

Segun Mora-Romero y Parraga-Cedefio (2022), el principal obstaculo que enfrentan
los productores rurales ecuatorianos frente a la digitalizacion es el bajo nivel de
alfabetizacion tecnologica, particularmente entre personas mayores y con menor escolaridad.
En su estudio aplicado en la Sierra centro, encontraron que mas del 60 % de los encuestados
no sabia utilizar funciones basicas como enviar un correo electrénico o instalar una aplicacion
movil.

Por su parte, Camacho-Garcia et al. (2023), sostienen que el desarrollo de
competencias digitales no debe asumirse como una responsabilidad individual del agricultor,
sino como una tarea compartida entre el Estado, el sector privado y la academia. Ellos
proponen la implementacion de programas comunitarios de formacion digital enfocados en
el agro, con metodologias practicas, adaptadas al lenguaje rural y centradas en el uso

productivo de la tecnologia.

Un enfoque complementario es el planteado por Guerrero et al. (2021), quienes
argumentan que la inclusion digital en contextos rurales debe ser vista como un proceso
progresivo y contextualizado, mas alld del simple acceso a dispositivos. En su anélisis en
comunidades de la region andina, destacan que la confianza, el acompafiamiento técnico y la
demostracion del valor practico de las herramientas digitales son claves para motivar la

adopcién tecnoldgica en el agro.
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2.1.8. Tipos de Canales de Comercializacion

Villanueva y Del Toro (2019) sefialan que se puede diferenciar el canal directo e

indirecto, de la siguiente manera:

Canal directo: Este método de venta tiende a entregar de forma directa el producto
entre productor y consumidor o usuario final, aqui no existe la presencia de otras personas

como intermediarios.

Canal Indirecto: Se caracteriza porque uno o varias personas realizan la interaccion
de intermediar el producto, este pasa de mano en mano lo cual produce un aumento de precio,

tiempo y calidad de este.
2.1.9. Analisis FODA

El andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) permite
evaluar la situacion interna y externa de una empresa, la finalidad es identificar las variantes
que tiendan a influir en su desempefio y en la toma de decisiones. Esta herramienta ayuda a
comprender de mejor manera como los recursos internos (capacidades, procesos, ventajas
competitivas) son utilizados en el entorno que opera la institucion para crecer o adaptarse

ante cambios del mercado (Camacho, 2017).

El FODA aplicado a los agronegocios y a la comercializacion digital de productos
agricolas tiene especial relevancia porque permite evaluar la capacidad tecnoldgica de la
entidad, la aceptacion del mercado, la presencia de intermediarios y el nivel de conectividad
(Internet). Es decir, esta herramienta resulta fundamental para determinar la viabilidad de la

propuesta al identificar oportunidades como implementar plataformas digitales, la reduccion
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de costos por intermediacidn, asi como anticipar amenazas de potenciales competidores,

brechas tecnoldgicas o la resistencia al cambio por parte de algunos productores.
2.1.10. Analisis Porter

Este modelo de analisis permite evaluar la competitividad del mercado agricola

mediante el estudio de cinco elementos que son:

o Rivalidad entre competidores existentes
o Amenaza de nuevos entrantes

o Poder de negociacion de los proveedores
o Poder de negociacion de los compradores
o Amenaza de productos sustitutos

En el modelo de negocio a través de plataformas digitales esta herramienta es
significativamente Util, debido a que el mercado objetivo esta influenciado por multiples
intermediarios, proveedores con diferente capacidad de oferta, compradores sensibles al
precio y un entorno donde la competencia es cada vez més alta en términos de compra y
venta. Por tal motivo, la aplicacion del andlisis Porter a esta investigacion direcciona el
resultado para evaluar la viabilidad de la propuesta de negocio digital que se propone para

DIAGRIC CIA. LTDA.
2.2. DIAGRIC CIA. LTDA.

La entidad DIAGRIC CIA. LTDA. se encuentra en la ciudad de San Gabriel en la
provincia de Carchi-Ecuador. Desde que inicio sus funciones el 12 de marzo de 2019 se
dedica a comercializar y distribuir productos organicos, quimicos y biolégicos de uso

agricola, ademas, presta servicios de asesoramiento técnico para garantizar la eficiencia de
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sus productos a la vez que se genera un valor agregado con los socios comerciales
(agricultores), el principal objetivo es fortalecer e incrementar la productividad y rentabilidad

de cada cultivo de la zona norte del pais.

Este es un agronegocio dedicado principalmente a la comercializacidén de insumos
quimicos para el agro (fertilizantes, fungicidas, insecticidas, herbicidas, entre otros), el objeto
es monitorear y controlar las plagas y enfermedades de las siembras de esta localidad,
especificamente y en mayor cantidad cultivos de papa, alverja, haba, zanahoria, cebolla,
trigo, cebada y quinua. El trabajo se realiza mediante la visita técnica de campo que sirve

para evaluar y recopilar datos sobre posibles anomalias que tenga el cultivo.

La informacion recopilada por los profesionales de DIAGRIC CIA. LTDA. es
presentada a los clientes por medio de recetas fisicas o digitales que indican especificamente
las plagas o enfermedad que la planta tiene, lo que permite orientar al productor sobre la

intervencion fitosanitaria de manera precisa para erradicar de manera directa esta afeccion.
Misién
Somos una empresa sélida y comprometida en ofrecer a nuestros clientes productos
de calidad para el agro, generando bienestar humano y cuidado del medio ambiente a través

de la innovacion continua con la experiencia de nuestros colaboradores. (Diagric Cia. Ltda.,

2022)
Vision
Ser un referente regional en el mercado, una empresa lider en nuestro campo a través

de las buenas préacticas de investigacion, innovacién, tecnologia y experiencia, enfocadas a
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fortalecer la produccion agricola de nuestro pais y satisfaccion a nuestros clientes. (Diagric

Cia. Ltda., 2022)
Valores Corporativos

- Compromiso

- Calidad Humana

- Servicio Personalizado
- Excelencia

- Reingenieria

2.3. Marco Legal

Es necesario analizar varios instrumentos legales nacionales que derivan de la
actividad agro-productiva, asi como de los desarrollos en tecnologia de la informacion. En

este sentido, es pertinente proporcionar las normas juridicas que tienen mayor impacto:

o Desde el nivel constitucional, la Constitucion de la Republica del Ecuador (2008)
otorga, en su articulo 66, el derecho a todos los individuos, ciudadanos y personas juridicas
a disponer de tecnologia y servicios de informacion. Por otro lado, el articulo 281 considera
la soberania alimentaria como uno de los objetivos estratégicos del Estado y garantiza el
acceso y la oportunidad equitativa a los recursos de produccidn agricola. Esta norma superior
apoya la introduccion de plataformas digitales que permitan el acceso directo de los
agricultores a insumos agricolas, promoviendo asi un desarrollo econémico més equilibrado
en las areas rurales (Asamblea Nacional, 2008).

o A nivel jerarquico se incorpora el Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones (COPCI), cuya vision es fomentar la innovacién tecnolégicamente productiva,

se incorpora la Ley de Comercio Electronico, Firmas y Mensajes de Datos (Registro Oficial
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Suplemento No. 557, 2002), como una ley de alcance general, regula los efectos juridicos de
actos comerciales electronicos. Esta ley justifica el establecimiento de sitios web cuya
finalidad sea la venta de productos y servicios y, por ende, permite a DIAGRIC S.A.
funcionar juridicamente a través de sistemas electronicos confiables, seguros y reconocidos
por el ordenamiento juridico (Ministerio de Telecomunicaciones, 2022).

o La proteccion del derecho a la privacidad y al uso de la tecnologia por parte de los
agricultores y emprendedores se encuentra regulada por la Ley Organica de Datos Personales
de 2021. En su articulo 10 establece la proteccion de estos datos bajo el principio de
confidencialidad. Se establece con esto que las relaciones profesionales entre la
Superintendencia y la base sociodemogréfica de Superintendencia de Proteccion de Datos
Personales (2023) citada, permanecerd bajo control en el caso de que este no dé su
consentimiento libre e informado.

o La Ley sobre el Régimen de Soberania Alimentaria (LORSA) sobre el acceso
igualitario a insumos agricolas y la creacion de mercados alternativos para pequefios y
medianos productores e inclusién digital (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2022). El
desarrollo socioeconémico del pais para el afio 2021-2025 estd regido dentro del Plan
Nacional de Desarrollo, el cual se enfoca en el uso de medios de comunicacion junto con el
incremento de la sostenibilidad en tecnologia para el avance en diversos ambitos. Este
modelo de negocio apoya el desarrollo econdmico a nivel local y por leyes de nano
planificacion se reduce el costo de atencion al medio heredado en el sistema. Junto al
simultaneo aumento del desarrollo local y reduccion del dafio en la nacion a la hora de

digitalizar la atencién (Secretaria Nacional de Planificacién, 2021).
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Por dltimo, la investigacion se enmarca en el compromiso global del Estado
ecuatoriano con la agenda de desarrollo sostenible (2015-2030). En particular, se relaciona
con el ODS 8, que promueve el trabajo sostenido, inclusivo y digno, y el ODS 9, que fomenta
la infraestructura sostenible y la innovacion. Asi, el modelo propuesto de agronegocio digital
contribuye directamente a satisfacer la demanda sostenible, inclusiva y tecnoldgicamente

integrada del sector agricola.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO
3.1.  Descripcion del Area de Estudio

El area de estudio de la presente investigacion corresponde a la provincia del Carchi,
ubicada en la zona norte del Ecuador, particularmente estaca por su dedicacién alta hacia la
agricultura como principal fuente de ingresos para su poblacidn. Esta region tiene excelentes
condiciones geograficas y climaticas para el cultivo de productos como papa, haba, alverja,
cebada y quinua, motivo por el cual la convierte en un territorio importante respecto a la

comercializacion de plaguicidas.

La Figura 1 presenta la ubicacién geografica de la provincia, la cual determina el
lugar especifico donde se desarrolla el estudio y sobre el cual se analiza la viabilidad del

modelo de negocio propuesto por DIAGRIC CIA. LTDA.

Figura 1
Provincia del Carchi-Ecuador, localizacion del area de estudio de la investigacién
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Delimitar adecuadamente el area de estudio permite comprender de forma precisa el
fendmeno que se busca analizar. Como sefialan Hernandez-Sampieri et al. (2014), definir con
claridad el contexto geografico en el que ocurre un problema no solo mejora la validez de los
resultados, sino que también ayuda a que las conclusiones sean utiles y aplicables a la

realidad concreta.
3.2.  Enfoquey Tipo de Investigacion
3.2.1. Enfoque

Para comprender a fondo cémo funciona el sector agricola en la provincia del Carchi
y explorar de qué manera la digitalizacion puede representar una oportunidad para DIAGRIC
CIA. LTDA,, esta investigacion se apoya en un enfoque mixto. A través de los datos
estadisticos que muestran tendencias generales, y por otro, mediante las voces y experiencias

de los agricultores, que permiten entender lo que ocurre en el dia a dia del campo.

Desde el enfoque cuantitativo, se aplicaron encuestas estructuradas para identificar
aspectos clave como el acceso que tienen los agricultores a insumos, el nivel de uso de
herramientas digitales para comercializar sus productos y los obstaculos més frecuentes que
enfrentan. Tal como mencionan Hernandez et al. (2014), este tipo de andlisis es Util para
detectar patrones que ayuden a comprender mejor la realidad, especialmente cuando se

trabaja con datos representativos del entorno.

En cuanto al enfoque cualitativo, se realizaron entrevistas semiestructuradas con los
agricultores, lideres del sector y representantes de la entidad. Se recolectaron opiniones,

percepciones y vivencias que reflejan con mayor profundidad las dindmicas del territorio.
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Estas voces permitieron capturar detalles que no siempre son visibles en una encuesta, como

las emociones, los temores y las expectativas que surgen frente al cambio tecnologico.

La combinacion de ambos enfoques busca no solo aportar una mirada mas completa
del problema, sino también proponer soluciones reales y viables, que partan de las
necesidades del territorio y aprovechen el potencial que ofrecen las herramientas digitales.
En definitiva, se trata de escuchar, observar y analizar con rigor, para que el conocimiento

generado sea Util tanto para quienes investigan como para quienes viven de la agricultura.
3.2.2. Tipo de Investigacion

Este estudio tiene un alcance descriptivo, aplicado y de campo que permite captar la

realidad del mercado agricola en la provincia de Carchi y formular soluciones particulares.

Se considera descriptivo porque busca explicar codmo se lleva a cabo hoy en dia el
proceso de ventas de insumos agricolas, qué problemas enfrentan los agricultores y coémo se
puede mejorar. Como indican Hernandez et al. (2014), este tipo de investigacion permite

observar y caracterizar fendbmenos sin interactuar con ellos.

Al mismo tiempo, es una investigacién aplicada porgque no solo intenta comprender
el problema, sino que también proporciona una explicacion en forma de una solucion practica
que es la creacion de un modelo de software para acceder con facilidad a los insumos

agricolas y disminuir el nimero promedio de intermediarios.

Asi, busca abordar una situacion real con propuestas proactivas. A través del estudio
de campo ya que involucra contacto directo con las personas de la zona, especificamente los

agricultores, representantes de DIAGRIC CIA. LTDA. y lideres locales, utilizando encuestas
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y entrevistas. Este contacto con las personas proporciona valiosas ideas que enriquecen el

analisis y aumentan la validez de los resultados, como lo sefialan Hernandez et al. (2014).
3.2.3. Meétodos

DIAGRIC CIA. LTDA., es una entidad que estudia minuciosamente su mercado en
cuanto a proveedores y clientes en busca del cumplimiento y mejora de este, por tal motivo
se emplea una metodologia mixta, entrelazado de métodos cuantitativos y cualitativos, el
objeto de esta es entrelazar la informacién numérica con aquella que se obtiene de vivencia

en el campo por medio de los agricultores.

Hernandez et al. (2014) indica que la union de estas dos metodologias permite agregar
mayor aplicabilidad a los resultados y agregar solidez de los resultados. Ademas, sugieren
que el tipo de investigacion seleccionada debe estar alineada con los objetivos del estudio
mientras se asegura la triangulacién de datos para mayor factibilidad y utilidad al contexto

dado.
De ese modo, los siguientes métodos a utilizar son los siguientes:

e Descriptivo: Permitird caracterizar la situacion actual del mercado agricola en
Carchi, analizando tendencias, limitaciones tecnoldgicas y oportunidades de mejora,
sin intervencion.

e Explicativo: Bastante Gtil para analizar y comprender por qué hay problemas en la
comercializacion de insumos de forma detallada, la relacion de la economia con el
digitalismo y como puede actuar en el acceso, la eficiencia o la rentabilidad.

e Estudio de campo: El contacto directo con los agricultores y representantes de

DIAGRIC CIA. LTDA. y lideres del sector a través de encuestas y entrevistas.
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e Comparativo: Usada para buscar similitudes y diferencias en el estudio e

investigaciones que se han hecho antes o durante este.

3.3.  Variables
3.3.1. Variable Independiente
Modelo de negocio digital.
3.3.2. Variable Dependiente
Acceso de los agricultores a insumos agricolas.

3.4. Operacionalizacion de Variables

Tabla 1
Matriz de la operacion de variables-Modelo de negocio a través de plataformas digitales
VARIABLE DIMENSION INDICADOR TECNICA INSTRUMENTO
- Existencia de canales
Modelo de . digitales . o
. Estrategias 9! . - . Cuestionario tipo
negocio . - Presencia en Encuesta/Bibliografia . . -
digitales Likert/ Ficha técnica
(v plataformas e-
commerce
- Nivel de
automatizacion en Entrevista
Digitalizacion de ventas . Guion de entrevista/
. . semiestructurada/ . -
procesos - Tipo de herramientas _., . . Ficha técnica
L Bibliografia
tecnoldgicas
empleadas
- Frecuencia de
Capacitacion cap_autaCIones Encuesta/ Cuestionario tipo
. - Nivel de s . . . s
tecnoldgica R Bibliografia Likert / Ficha técnica
alfabetizacion digital
de los agricultores
- Tiempo de entrega de
ceesoa Disponibilidad de msumgs Encuesta/ Cuestionario tipo
productos insumos - Cantidad de Bibliografia Likert/ Ficha técnica
agricolas (VD) productos ofrecidos g
digitalmente
Canales de ;rgnusr:ceg;:; sin Encuesta/ Cuestionario tipo
adquisicion Bibliografia Likert/Ficha técnica

intermediarios
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VARIABLE DIMENSION INDICADOR TECNICA INSTRUMENTO

- Uso de medios
digitales en la compra

- Nivel de satisfaccion

- .. Entrevista Guion de
Percepcion de los con el modelo digital . . .
. . semiestructurada/ entrevista/ Ficha
agricultores - Facilidad de accesoa _., . . .
. Bibliografia técnica
insumos

La Tabla 1 presenta la metodologia utilizada para evaluar los aspectos esenciales del
modelo de negocio propuesto, principalmente se utilizd encuestas y entrevistas a los
agricultores, proveedores y actores claves de la zona para identificar el nivel de aceptacion,
los conocimientos tecnolégicos y el criterio sobre reducir los intermediarios mediante
plataformas digitales. La recopilacion de datos a través de estas herramientas proporciond
informacion cuantitativa y cualitativa que permite entender de mejor manera el

comportamiento del mercado.
3.5.  Técnicas e Instrumentos

Para entender con mayor facilidad el desarrollo de la investigacion se llevaron a cabo
diferentes técnicas de recoleccion de datos que abarcan aspectos cualitativos y cuantitativos.
Hernandez et al. (2014) sefiala que el uso de varios métodos ayuda a validar el estudio porque
la realidad analizada se entenderd desde diferentes perspectivas. De ese modo, las

herramientas seleccionadas para esta investigacion son las siguientes:
3.5.1. Encuesta

Las encuestas fueron dirigidas a los agricultores de la provincia de Carchi,
especialmente a productores de pequefia y mediana escala debido a que son las personas que
compran regularmente estos insumos agricolas. El objetivo fue reunir datos sobre el nivel de

acceso que tienen los clientes para adquirir fertilizantes y productos quimicos, ademas,
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valorar los patrones de compra y desafios que enfrentan en la cadena de valor de este

comercio.
3.5.2. Entrevista

Se realizd entrevistas semiestructuradas a los agricultores, lideres locales y otros
interesados sobre el modelo de negocio propuesto por DIAGRIC CIA. LTDA. estas
discusiones ayudaron a entender las emociones, percepciones y conocer historias personales
que brindaron una comprensién mas profunda de los desafios y oportunidades para la

transformacion digital en la agricultura.
3.6.  Revision Documental

La revision documental fue un elemento fundamental en el marco metodolégico, ya
que permitio recopilar, analizar y sintetizar informacion de sitios web, estudios previos,
literatura académica y técnicas relacionadas con los agronegocios, el comercio electronico y

la digitalizacion de procesos agricolas.

De igual manera, se consultaron informes de organismos internacionales como la
FAO y la CEPAL, asi como datos oficiales publicados por entidades ecuatorianas como el
INEC y MAGAP, con la finalidad de entender la problemética de los agricultores del Carchi

sobre la comercializacion de insumos agricolas y su modernizacion.
3.7.  Poblaciony Muestra

La poblacion de este estudio se conformé por los principales agricultores de la
provincia de Carchi, ya que constituye el ndcleo productivo de la regién norte del pais. La
poblacion objeto de estudio estuvo conformada por 24.949 personas dedicadas a la

produccion de diferentes productos de la zona.
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Por otro lado, para obtener un andlisis mas preciso y minucioso de este mercado se
delimito una muestra, para determinarla se realizé el calculo para poblaciones finitas tal y

como se indica a continuacion:
Donde:
n: Tamano de la muestra
e: Error de muestreo (e=0,05)
p: Probabilidad a favor (p=0,5)
g: Probabilidad en contra (q=0,5)
Z: Nivel de confianza 95% (Z=1,65)
N: Poblacion =422

_ N.Zr2*p*q

e"2(N-1)+Z"2*p*q

- 24.949%(1.96"2)*0.5%0.5
(0.05/2)(24949-1)+(1.9672)*0.5*0.5

n= 379

La entrevista se la aplicd a una muestra de 379 personas dedicadas al agro, escogidas
por método simple, sin embargo, se identificd que varios de los entrevistados son productores
de gran relevancia en la zona, por lo cual se espera tener datos sumamente relevantes para
esta investigacion. “Tener una muestra bien definida es fundamental para garantizar que los
resultados obtenidos de la investigacion sean validos y representativos de la realidad del

sector.” (Hernandez et al. 2014).
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Tabla 2
Parametros para el calculo de la muestra objeto de estudio

Parametros para la muestra Indicador

Poblacion o universo 24.949
Nivel de confianza 95%
Error muestral 5%
Muestra 378

La muestra se determind a partir de 24.949 agricultores del sector agricola de la
provincia de Carchi, quienes constituyen la poblacién objetivo del estudio. Se consider6 un
nivel de confianza del 95 % y un margen de error del 5 % para calcular el tamafio muestral,
parametros cominmente aceptados en estudios sociales y de mercados que buscan resultados

representativos.

El resultado para la muestra calculada fue de 379 agricultores, nimero que asegura
una representacion significativa del universo total. Esta muestra recogera percepciones,
habitos de compra y reconocimiento de marca en diversos contextos productivos. Segun
Hernandez et al. (2014), un adecuado establecimiento de la muestra refuerza la validez
internay la capacidad de aplicar los hallazgos a toda la poblacién, particularmente en estudios

orientados al desarrollo de tacticas de marketing.
3.8.  Anadlisis de Datos

El andlisis se elabord mediante técnicas cuantitativas y cualitativas con el objetivo de
comprender el comportamiento del mercado agricola y de que tan viable es el modelo de
negocio digital propuesto para DIAGRIC CIA. LTDA. Los datos cuantitativos se obtuvieron
de las encuestas aplicadas a 379 agricultores de la provincia del Carchi, las cuales permitieron

evaluar variables como el nivel de aceptacion de comercializar insumos de manera digital,
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acceso a internet, frecuencia de adquisicién de fungicidas y la percepcion sobre los precios

incrementados por los intermediarios.

Para una mejor apreciacion de la informacion obtenida, los resultados se organizaron
en tablas y figuras, que facilitaron la identificacién de tendencias, patrones y porcentajes
representativos sobre la predisposicion del mercado hacia el uso de aplicaciones web para

optimizar los procesos de compra y venta.

Asimismo, se obtuvieron datos cualitativos a través de entrevistas dirigidas a
proveedores, distribuidores y personas clave del sector, el propoésito fue analizar la forma
actual de comercializar los pesticidas, identificar las limitaciones del sistema tradicional y
determinar el porcentaje de la poblacion que esta dispuesta a adoptar las herramientas web.
Es decir, se evalud la zona de estudio para validar el modelo de negocio propuesto y
fundamentar la necesidad de este como estrategia frente a las adversidades logisticas y

econdmicas que enfrenta el productor moderno.
3.9. Consideraciones Bioéticas

Proteger la dignidad y los derechos de los sujetos es uno de los principios
fundamentales de la bioética que forman la base de esta investigacion. Dado que este estudio
implica interaccion directa con los agricultores y otras personas dentro de la cadena de valor
agricola, se mantendran normas éticas esenciales para que la recoleccion y procesamiento de

la informacién se realice de manera abierta y confidencial con consentimiento informado.
3.9.1. Consentimiento Informado

A cada agricultor que participo en la encuesta y entrevista se le dio una explicacion

comprensiva del estudio y sus objetivos, incluyendo informacion sobre como se utilizaran
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los datos y el derecho a retirarse en cualquier momento sin penalizacion, de igual manera es

relevante indicar que el consentimiento fue proporcionado de manera voluntaria y libre.
3.9.2. Confidencialidad y Anonimato

El tratamiento de la informacion proporcionada por los participantes se llevé a cabo
bajo el mas estricto nivel de confidencialidad posible. En ningun caso se reportaran nombres
o datos que pudieran identificarlos, y todos los resultados serdn expuestos de forma

consolidada y anénima.
3.9.3. Minimizacién de Riesgos

En lo que respecta a la reduccion de riesgos, se garantizo que la participacion dentro
del estudio no implique un riesgo o perjuicio de ningun tipo para los agricultores y DIAGRIC
CIA. LTDA. para cumplir con este punto no se plantearon interrogantes que sean intrusivas

0 que puedan generar incomodidad.
3.9.4. Uso Responsable de la Informacion

En términos de ética, los datos solamente seran utilizados para fines académicos y el
desarrollo de la investigacion en cuestion. De ese modo, estds consideraciones bioéticas
aseguran no solo la calidad y legitimidad de la investigacion, sino que también fortalece el
compromiso socialmente responsable y ética, donde los agricultores no son meramente
sujetos de la investigacion, sino parte importante en la elaboracion de soluciones para su

desarrollo y el avance sostenibles de la agricultura.



46

CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

A continuacion, se indica los resultados de la situacion comercial actual del mercado de la
provincia del Carchi zona norte del Ecuador entre proveedor y consumidor final. Esta seccion se
enfoca en presentar los puntos mas importantes detectados al desarrollar esta investigacion,
principalmente aspectos criticos en la intermediacion, como: incremento de costos, mayor tiempo
de entrega, deterioro del producto y por qué la digitalizacion de estos procesos puede ser mas

eficiente para el agricultor.

Fase I. Situacion actual de la comercializacion de fertilizantes y productos agricolas en la

empresa DIAGRIC CIA. LTDA.

Grupo Banco Mundial (2019) menciona que los paises en desarrollo deben buscar e
implementar de forma dréstica herramientas relacionadas con la innovacion del sector agricola 'y
el uso de tecnologia como es la comercializacidén web por parte de los productores para satisfacer
la creciente demanda de alimentos y responder asertivamente a los efectos adversos que trae el

cambio climatico.

De modo que, el sector agricola es fundamental para el progreso del pais en aspectos de
economia, tecnologia y educacion, es decir, un impacto mas alto que cualquier otro sector. Por tal
motivo, se debe aumentar la productividad agraria para generar fuentes de empleo y reducir el
nivel de pobreza del agricultor. El estudio propone la comercializacién de fertilizantes y
agroquimicos por medio de plataformas digitales en funcion de apoyar y fortalecer la participacion

de la zona norte del Ecuador.
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4.1. Estudio Financiero

Para determinar el estado comercial de la institucion DIAGRIC CIA. LTDA, a
continuacion, se presenta los estados financieros y las cuentas principales en el ejercicio

econémico 2021.

-th?sbulr?nfn del Balance General Empresa DIAGRIC CIA. LTDA,, periodo 2021.
2021

ACTIVO 192,619.02

Activo Corriente 174,327.46

Activo no Corriente 18,291.56

PASIVO 187,624.22

Pasivo Corriente 156,684.31

Pasivo no Corriente 30,939.91

PATRIMONIO 4,994.80

TOTAL DE PASIVO MAS PATRIMONIO 192,619.02

Nota. Elaborado por el autor a partir de los estados financieros de la empresa DIAGRIC CIA.

LTDA.

Tabla 4

Resumen del Estado de Resultados Empresa DIAGRIC CIA. LTDA., periodo 2021.

2021

Ventas 348,672.27
Costo de venta 260,751.21
Utilidad Bruta 87,921.06
Gastos de Operacion 39,899.06
Utilidad Operativa 48,022.00
Utilidad Neta 48,022.00

Nota. Elaborado por el autor a partir de los estados financieros de la empresa DIAGRIC

CIA. LTDA.
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La Tabla 3 y 4 muestran un resumen del Balance General y Estado de Resultados del
periodo 2021 de la entidad DIAGRIC CIA. LTDA. Se puede apreciar que el ACTIVO en mayor
medida se encuentra conformado por el circulante de la empresa. De igual manera, se puede
observar que gran parte de sus deudas se encuentran en el corto plazo. Ademas, los balances
indican que se obtuvo ingresos de 348 mil USD aproximadamente con costos de venta y gastos de

operacion superiores al 90%.

Figura 2

Estado econémico de la empresa DIAGRIC CIA. LTDA., periodo 2021.

Serie 1
1,2 1,11
0,97

1
0,8
0,6
04 0,249
0’2 0,137 .

. [ ]

Razon Corriente  Endeudamiento Margen de Utilidad ROA

Razon Corriente M Endeudamiento M Margen de Utilidad B ROA

Nota. Representacion gréfica de los principales indicadores financieros de la empresa DIAGRIC

CIA. LTDA.

En la Figura 2 se realizé el calculo de las ratios financieros de la empresa DIAGRIC CIA.
LTDA., la razon corriente de la institucion presenta una liquidez 1,11, valor que se encuentra
dentro de los parametros establecidos, haciendo referencia a una correcta administracion de los

recursos. Sin embargo, el endeudamiento presenta un resultado de 97%, lo cual indica que la
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entidad cubre la mayor parte de sus activos con deuda, esta es una estrategia para trabajar con

recursos ajenos, pero hay que tener mucho cuidado con el sobreendeudamiento.

De igual manera, se desarrollé el calculo del margen de utilidad que tiene un valor del
13,7%, es decir una utilidad alta respecto a las actividades que desempefia la empresa. El ROA

presenta un valor de 24%, se entiende que sus activos generan los beneficios esperados.
4.2.  Segmento Clientes

La investigacion se enfoca en el comercio de fertilizante y productos quimicos a través de
plataformas digitales para el uso de los agricultores de la provincia del Carchi. Las personas de
este estudio en mayor medida se encuentran en zonas rurales del pais, por lo cual es importante
tener en cuenta factores étnicos, sociales y nivel técnico sobre el manejo de herramientas

tecnoldgicas como lo es el internet.

INEC (2024) indica en la Encuesta de Superficies y Produccion Agropecuaria Continua-
ESPAC que los productores de esta zona posen 13.133 (ha) sembrada y 12.280 (ha) cosechada.
Esto quiere decir que el uso de plaguicidas en la zona es permanente y en gran cantidad, por lo
cual los agricultores deben realizar compras de manera diaria en los establecimientos de expendio
fisicos, en este sentido la propuesta de negocio se plantea como solucién a aristas como: horarios

de atencion, poca variedad de insumos, intermediarios, precios elevados, entre otros.

La propuesta de negocio digital toma en cuenta todas las dificultades que enfrenta el
agricultor al momento de adquirir fertilizantes y plaguicidas, con el objeto de optimizar procesos

logisticos, de produccion y rentabilidad agraria.
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4.3. Calidad de los Servicios de DIAGRIC CIA. LTDA.

La calidad de los servicios que proporcionan los proveedores es de importancia para
satisfacer al consumidor final, en este caso a los agricultores, tal cual lo hace DIAGRIC CIA.
LTDA. Ademas, garantizar un servicio de calidad hacia el cliente crea un vinculo de fidelizacion

con la empresa, aumentan las ventas y la rentabilidad.

Los principales clientes de la empresa objeto de estudio han sabido manifestar que los
cultivos son maés fructiferos desde que utilizan sus productos, una de las ventajas respecto a los
demas proveedores es que tienen precios competentes y disponibilidad de insumos cuando lo

necesitan.

Es decir, DIAGRIC CIA. LTDA. no requiere de muchos intermediarios para adquirir su
inventario para la venta, por eso ofrece un mejor precio, de igual manera, la eficiencia para hacer
Ilegar los plaguicidas mas rapido a los consumidores se debe a el manejo eficiente de la logistica,
la solicitud he importacion oportuna de los mismo es imprescindible para que el agricultor pueda
realizar las aplicaciones de manera apropiada y que las plantas no se infesten de plagas o

enfermedades.

La entidad dispone de un servicio de visita de campo de forma preventiva para recomendar
y brindar un mejor control y manejo de las enfermedades como insectos, lancha, pudricién, entre
otros. Cuenta con una gran cantidad de clientes, por tal razon es necesario crecer en el mercado
agricola para expandirse y llegar a mas agricultores de la zona norte y del Ecuador a través del

internet.

Actualmente, el mayor desafio al que se enfrentan los agricultores es reducir los costos de

intermediacion, por lo que es importante buscar estrategias que faciliten lacompra de los productos
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de forma remota, es decir, compra y venta de insumos agricolas por medio de vias digitales, tal y

como lo propone DIAGRIC CIA. LTDA. en el modelo de negocio a través de plataformas web.
4.4.  Andlisis del Sector

La propuesta de valor para comercializar agroquimicos por medio de aplicaciones digitales
es afin a las necesidades de los agricultores de la provincia, principalmente se busca apoyar a
medianos y pequefios productores quienes son los grupos mas afectados al no disponer de
alternativas estratégicas al comprar los insumos para el control de enfermedades y plagas que

deterioran la produccién de las siembras.

Al ser una herramienta virtual tiene varias ventajas respecto a establecimientos fisicos, por
ejemplo: méas informacion del uso y tratamiento del producto, visualizar la disponibilidad en
tiempo real y comprar en cualquier momento debido a que la plataforma esta en funcionamiento
las 24 horas del dia. Se estima que la demanda entre los clientes va a ir creciendo de acuerdo como
se dé a conocer el modelo de negocio online que estara disponible en cualquier dispositivo

tecnoldgico que cuente con acceso a internet.
4.5.  Andlisis del Uso y Beneficios de los Fertilizantes y Agroquimicos

Segun Vargas (2024) en su investigacion para la Empresa SCARAB SOLUCIONES S.A.
en el sector floricola manifiesta que los fertilizantes y agroguimicos cumplen un papel
determinante en el rendimiento y la sostenibilidad del sector agricola, ya que optimizan el
crecimiento de los cultivos y garantiza que el producto sea de calidad. Estos insumos
complementan y aportan nutrientes indispensables para el crecimiento de las plantas, corrigen

deficiencias del suelo y mantienen la produccion incluso en condiciones adversas.
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En este contexto, la propuesta de la entidad de comercializar plaguicidas a través de
plataformas digitales se convierte en una alternativa innovadora que responde a las nuevas
dindmicas del mercado agricola. La digitalizacion permite que los productores puedan hacer
compras mas informadas debido a que el sitio web le permite navegar de manera rapida y sencilla
para obtener informacion sobre precios, composicion, dosis recomendadas y modos de uso.
Ademas, elimina barreras de tiempo y distancia, ya que debido a su rutina diaria no siempre pueden

acercarse a un punto de venta fisico.

Fase I1. Identificar la demanda actual y potencial de la comercializacion de insumos agricolas
de laempresa DIAGRIC CIA. LTDA. en la provincia del Carchi.

La demanda actual de agroquimicos y fertilizantes en el pais y el mundo esta en crecimiento
constante, ya que existe la necesidad de incrementar la produccién alimenticia para abastecer los
mercados. Segin Garcia (2012) en su investigacion titulada “USO DE AGROQUIMICOS EN
LOS HUERTOS FAMILIARES DEL SITIO CUCUY” alude sobre la importancia de los pequefios
y medianos agricultores, la razén se debe a que recurren de manera constante a productos como
fungicidas, insecticidas, herbicidas, foliares y fertilizantes para garantizar cultivos sanos,

resistentes y con mayor rendimiento.

El comportamiento elevado de consumo evidencia que el uso de pesticidas en la actualidad
no solo es una préactica extendida, sino que se debe considerar como una estrategia innovadora
para garantizar la competitividad del sector agricola. Esta se fortalece cada dia més, debido a la
expansion del uso de dispositivos tecnoldgicos como celulares, laptops y tablets que Unicamente
necesitan conectividad estable de internet para acceder a la plataforma digital propuesta por

DIAGRIC CIA. LTDA.
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4.6. Demanda Actual y Potencial de Insumos Agricolas en la Provincial del Carchi

De acuerdo con los resultados obtenidos al desarrollar la encuesta hacia los productores de
Carchi se pudo determinar la oferta, demanda y demanda insatisfecha que puede ser atendida por
medio de aplicaciones digitales. Este analisis minucioso ha generado un mayor entendimiento
sobre los procesos y necesidades del entorno comercial agricola para establecer estrategias directas

como: desarrollo de plataformas web, reduccion de precios y mayor accesibilidad a los plaguicidas.

Tabla 5
Poblacién que se dedica a la agricultura en la provincia del Carchi
Zoha Poblacion Porcentaje
Poblacion total Carchi 172.828
Poblacion total agriculturay minas  26.353 15.25%
Poblacién urbana 87.957 50.89%
Poblacion rural 84.871 49.11%

Fuente: INEC, (2022) Ministerio de Agricultura y Ganaderia — Estadisticas Agropecuarias de la

Provincia de Carchi.

La provincia de Carchi tiene una poblacién de 172.828, de los cuales el 15,25% trabaja en
agricultura y mineria, es decir, 26.353 personas. En el analisis de la distribucion geografica, se
nota un balance entre la poblacion urbana (50,89%) y la rural (49,11%). Este dato es relevante, ya
que cerca de la mitad de la poblacién vive en zonas rurales, lo que indica que la agricultura tiene

una fuerte presencia en la region carchense.

Por lo tanto, los datos estadisticos indican que la agricultura sigue siendo una de las
actividades méas emblematicas de la provincia. Es claro que iniciativas como la de DIAGRIC CIA
LTDA., orientadas a ofrecer productos agricolas a través de plataformas digitales, se alinean con
una realidad local donde la demanda de insumos insatisfecha limita el desarrollo integral del sector

agropecuario.
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;'I;\?jki)(l:i ge pobreza de la poblacién del Carchi que realiza actividades agricolas
Tipo de pobreza Porcentaje
Pobreza 25.0%
Extrema pobreza 8.2%

Nota. indice de pobreza en la provincia del Carchi dedicada al agro.

Uno de cada cuatro habitantes de Carchi vive en situacion de pobrezay el 8.2% en pobreza
extrema, lo que refleja una alta vulnerabilidad econdémica y ausencia del uso de recursos
innovadores como lo es la tecnologia por medio de plataformas digitales que permitan mitigar
sobreprecios e intermediarios para incrementar la rentabilidad y produccion de los cultivos de la

zona, como resultado una mejor calidad de vida para las personas de Carchi.

Tabla 7

Importancia econdmica del sector agropecuario (VAB) por cada cantdn de la provincia del
Carchi

Canton VAB Agropecuario Provincial
Montufar 28.1%
Bolivar 24.8%
Tulcéan 23.9%
Espejo 13.0%
Mira 9.0%

Fuente: INEC, ESPAC (2023), Ministerio de Agricultura y Ganaderia — Estadisticas

Agropecuarias de la Provincia de Carchi.

Montafar, Bolivar y Tulcan concentran mas del 75% del Valor Agregado Bruto

agropecuario de la provincia. Este valor demuestra que es necesario prestar atencion a las
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deficiencias agrarias. En este contexto la empresa DIAGRIC CIA. LTDA., propone un modelo de

negocio digital para impulsar y mejorar la fluctuacion econémica de la zona.

-Cli—gglitgrl’sticas principales de la poblacion agropecuaria objeto de estudio
Caracteristica Datos
Sexo Hombres: 85%, Mujeres: 15%
Primaria (20%)
Secundaria (58%)
Nivel de instruccion Superior (14%)
Posgrado (5%)

Ninguna (1%)
Basica (1%)

Fuente: INEC, ESPAC (2023), Ministerio de Agricultura y Ganaderia — Estadisticas

Agropecuarias de la Provincia de Carchi.

El perfil del productor en Carchi mayormente es masculino (85%) y con una edad promedio

de 57 afios. A nivel de instruccion la poblacion muestra resultados considerables en secundaria

(58%), superior (14%) y posgrado (5%), lo cual indica que este grupo puede conocer o aprender

con facilidad el uso de aplicaciones web para realizar actividades de comercializacién como lo es

la compra de fungicidas.

Tabla 9

Principales caracteristicas y productos que se cultivan en la provincia del Carchi

Sup. Plantadas  Sup. Cosechadas Produccion  Rendimiento

N.° Producto (ha) (ha) ) (t/ha)

1 Papa 4685 4524 134253 29,68

2 Aguacate (Fruta fresca) 2564 2038 9306 4,57

3 Trigo 1642 1619 5568 3,44

4 Frejol seco 1507 1279 1050 0,82

5 Cebada 1019 1007 2246 2,23

6 Arvejatierna 990 916 4884 5,33
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N° Producto Sup. Plantadas  Sup. Cosechadas Produccion  Rendimiento

(ha) (ha) (t) (tha)
7  Limon (Fruta fresca) 941 691 3591 5,2
8 Habatierna 843 778 6039 7,76
9  Maiz duro seco 680 531 1467 2,76
10 Platano 353 173 804 4,64
11 Maiz suave seco 343 343 664 1,93
1p Cénadeazicarpara 4 215 4074 18,92

otros usos
13 Caria de azlcar 295 50 7147 143,68
14 Maiz suave choclo 285 218 904 4,14
15 Arvejaseca 264 133 149 1,12
16 Cebolla Blanca (Tallo 251 251 2061 11.77
Fresco)

17 Fréjol Tierno (Vaina) 232 232 1087 4,69
18 Quinua (Grano seco) 185 185 432 2,34
19 Yuca 149 148 341 2,3
20 Café 122 43 57 1,3
21 Mango 114 9 30 3,23
22 Maracuya 105 32 128 4,04
23 Naranja 83 49 350 7,12
24 Haba seca 49 49 90 1,84
25 Maiz duro choclo 43 43 20 0,45
26 Cacao 24 24 11 0,46
27 Tomate rifion 24 24 1312 55,57
Total 18094 15604 188965 331,33

Fuente: SIPA, (2025) https://sipa.agricultura.gob.ec/index.php/sipaestadisticas/estadisticas-

productivas

La agricultura en la provincia del Carchi muestra una gran variedad de cultivos adaptados
a las condiciones agroecoldgicas locales. Segun los datos del SIPA (2025), la superficie cultivada
es de 18.094 hectareas, con una produccion total de 188.965 toneladas y un rendimiento promedio
de 331,33 toneladas por hectarea. Esto demuestra que la zona objeto de estudio necesita una alta
atencion en la comercializacion de fertilizantes y plaguicidas para fortalecer el sector agricola de

la provincia.


https://sipa.agricultura.gob.ec/index.php/sipaestadisticas/estadisticas-productivas
https://sipa.agricultura.gob.ec/index.php/sipaestadisticas/estadisticas-productivas
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En este sentido, la propuesta de modelo de negocio a través de plataformas web primero
permitiria combatir de manera rapida y eficiente las enfermedades que deterioran y dafian los
cultivos ya que adquirir los fungicidas en cualquier momento por internet reduce muchos procesos
de la compra y venta que realizan los proveedores con intermediarios, lo cual toma mas tiempo del

necesario.

Como resultado se obtendria una reduccion de costos y por ende la baja de precios en el
producto final, debido a la omisidn de procesos que realizan uno o mas enlaces del comercio,
ademas, al optimizar la logistica y reducir costos los agricultores pueden tener mejor rentabilidad
al finalizar cada periodo de cultivo. En la provincia del Carchi las siembras mas representativas
que dinamizan en mayor medida la demanda de productos quimicos para el control y desarrollo de

cada planta son los siguientes:

La papa abarca 4.685 hectareas sembradas y produce 134.253 toneladas, con un
rendimiento de 29,68 toneladas por hectéarea. Paralelamente, se destaca un cultivo en crecimiento

como el aguacate, que, con 2.564 hectareas cultivadas, alcanza una produccion de 9.306 toneladas,

indicando la diversificacion hacia productos de alta demanda en mercados locales e

internacionales.

Por otro lado, cultivos tradicionales como el trigo (5.568t), la cebada (2.246t) y el fréjol
seco (1.050t) también presentan rendimientos, evidenciando la urgencia de mejorar el acceso a
fungicidas, insecticidas, herbicidas, foliares y fertilizantes. Por ello, DIAGRIC CIA. LTDA
propone un modelo de negocio para la comercializacion de productos agricolas a través de

plataformas digitales para facilitar el acceso, disminuir costos y hacer més eficiente la logistica.
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Se puede concluir que el escenario productivo del Carchi presenta una mezcla de cultivos
tradicionales y otros con oportunidades en mercados especializados, esto confirma que ofrecer
insumos agricolas, especialmente por vias directas y digitales como propone DIAGRIC CIA.

LTDA., es clave para aumentar rendimientos, cerrar brechas de productividad y fortalecer la

competitividad del sector agropecuario provincial.

Tabla 10

Comparacion de precios de insumos agricolas segln diferentes intermediarios

Ingrediente Activo Concentracion Nombre Comercial

Contenido Unidad de Medida Precio

Urea 46-0-0 Urea 50 Kilogramo $34,20
Muriato de Potasio  0-0-60 Muriato de Potasio 50 Kilogramo $43,50
Fosfato Diamonico 18-46-0 Fosfato Diamonico 50 Kilogramo $46,80
8-20-20 8-20-20 8-20-20 50 Kilogramo $32,80
10-30-10 10-30-10 10-30-10 50 Kilogramo $34,60
Urea 46-0-0 Urea 50 Kilogramo $32,00
Fosfato Diamonico 18-46-0 Fosfato Diamonico 50 Kilogramo $45,60
Sulfato de Amonio  21-0-0-24 (S)  Sulfato de Amonio 50 Kilogramo $21,00
8-20-20 8-20-20 8-20-20 50 Kilogramo $33,50
10-30-10 10-30-10 10-30-10 50 Kilogramo $36,20
Urea 46-0-0 Urea 50 Kilogramo $34,60
Fosfato Diamonico 18-46-0 Fosfato Diamonico 50 Kilogramo $45,00
8-20-20 8-20-20 8-20-20 50 Kilogramo $32,50
10-30-10 10-30-10 10-30-10 50 Kilogramo $34,60
Urea 46-0-0 Urea 50 Kilogramo $33,80
Muriato de Potasio 0-0-60 Muriato de Potasio 50 Kilogramo $37,50
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Ingrediente Activo Concentracion Nombre Comercial Contenido Unidad de Medida Precio

Fosfato Diamonico 18-46-0 Fosfato Diamonico 50 Kilogramo $44,50
8-20-20 8-20-20 8-20-20 50 Kilogramo $32,80
10-30-10 10-30-10 10-30-10 50 Kilogramo $33,50
Urea 46-0-0 Urea 50 Kilogramo $34,00
Muriato de Potasio 0-0-60 Muriato de Potasio 50 Kilogramo $38,50
Fosfato Diamonico 18-46-0 Fosfato Diamonico 50 Kilogramo $45,00
8-20-20 8-20-20 8-20-20 50 Kilogramo $32,80
10-30-10 10-30-10 10-30-10 50 Kilogramo $34,60

Fuente. Elaborado por el autor a partir de un analisis de campo en la provincia del Carchi.

El anélisis de la Tabla 10 sobre precios de los diferentes insumos demuestra que existen
diferencias significativas en su valor de venta, a pesar de tratarse de productos de igual
composicion y calidad. Por ejemplo, el fertilizante Muriato de Potasio se comercializa a precios
entre $43,50, $37,50 y $38,50, el abono 10-30-10 entre $33,50, $34,60 y $36,20. Estas variaciones,
aungue aparentemente pequefias, representan un impacto en la inversion para sus cultivos,

especialmente en compras a gran escala.

Esta situacion se debe principalmente a la cadena de intermediarios que elevan
progresivamente el valor del producto hasta llegar al consumidor final, afectando
fundamentalmente el poder adquisitivo y reduciendo la competitividad del productor. Ante esta
problematica, es importante planificar e implementar soluciones innovadoras como proveedores o
tiendas digitales que faciliten los procesos de compra. Una conexion directa entre vendedores y

consumidor final elimina sobreprecios y promueve un comercio justo, transparente y eficiente.
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Principales empresas distribuidoras de fertilizantes y fungicidas del Sector agricola de la provincia del Carchi

60

IR . ] _Ingresos Utilidad del ~ Utilidad
TOP  Nombre Empleados Ingresos Activos Patrimonio o
Causado ventas ejercicio neta
5704 UYAMAFARMS S.A. 43 1034534,79 1762,91 4844539,49 2418773,35 1034534,79 -5252,52 10768,88
SUPER ALIMENTOS ECUATORIANOS FYI-
89281 1 0,00 0,00 8924,41 -5494,00 0,00 0,00 0,00
SAFY S.A.
2288 STAMPSYBOX CIA. LTDA. 340 9914511,00 179562,00 10092981,72 3326363,00 9914511,00 2928092,00  2303488,00
9356  SPRING FARMS SPRIFARM ECUADOR S.A. 21 2915435,00 7586,00 849001,86  41941,00  2915435,00 29729,00 15610,00
ROSA ROSAE ORNAMENTAL
33217 5 71000,00  1082,02 311472,73  152323,33  71000,00 3933,46 2851,44
ROSORNAMENTAL S.A.
118351 RODERICK'S HOUSE S.A.S. 5 0,00 0,00 400,00 400,00 0,00 0,00 0,00
16678 MONTEBELLOFARMS CIA.LTDA. 8 817638,67 0,00 619746,35  231899,71 817638,67  15425,68 15425,68
18384 JARDINES DE BOLIVAR CIA.LTDA. 26 699000,00 9980,00 551128,55  150441,00 699000,00  19713,00 6437,00
52167 GRUPOMAX S.A.S. 2 107589,22 0,00 51655,66 -7170,15 107589,22  -128,00 -128,00
FLORICOLAJARDINESELANGEL
18132 18 898857,54 0,00 448769,95  38662,38  898857,54  9161,67 9161,67
CIA.LTDA.
FLORICOLA TIERRA VERDE TIERRVERD
10733 10 1742300,00 0,00 1195009,00 209693,00 1742300,00 18831,00 18831,00
CIA.LTDA.
6101  FLORICOLA LATINAFARMS CIA.LTDA. 41 4433698,00 0,00 2246941,00 230492,00 4417858,00 13174,00 13174,00
FLORICOLA JARDIN DEL NORTE
17071 42 1112902,29 0,00 404209,35  6096,10 1111679,82 7686,42 7686,42

JARDINOREC CIA.LTDA.
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IR ) ] _Ingresos Utilidad del ~ Utilidad
TOP  Nombre Empleados Ingresos Activos Patrimonio o
Causado ventas ejercicio neta

FLORICOLA HERRERA FARMS - HFARMS

13354 10 1426222,00 0,00 726220,00 121708,00 1426222,00 10135,00 10135,00
CIA.LTDA.

44208 FLORESRAMONA S.A.S. 28 239315,00 0,00 225233,79  -235,00 10826,00 -1235,00 -1235,00
EQUA GARDEN CIA LTDA

29060 12 137662,00 0,00 310700,00  299460,00 137662,00 -27680,00 -27680,00
EQUAGARDENVALLEJO CIA.LTDA.
ANDES REPUBLIC ANDESFLOWERS

125561 5 0,00 0,00 400,00 -842,00 0,00 -1242,00 -1242,00
CIA.LTDA.
ALTA SIERRA ROSES ECUADOR "ASR-EC"

14462 22 1071076,10 0,00 765859,19  211635,07 1071076,10 6345,55 6345,55
CIA.LTDA.

4030 AGROTERRANORTE S.A. 77 3629896,00 0,00 6131211,00 2730368,00 3629896,00 15190,00 15190,00
AGROPECUARIA MULTIAGRICOLA Y

16276 1270155,00 9921,00 29823558  162728,00 1270155,00 46687,00 29763,00
GANADERA MULTIAGROGAN S.A.
AGROINDUSTRIAL PUCARA

50789 4 62288,52 513,61 71149,96 68937,93  62288,52 46456,58 4594297
AGROPUCARA CIA.LTDA.

26175 ADAYA ROSES S.A. 8 304119,00 0,00 363135,00 109128,00 304119,00 1612,00 1612,00

33036 ABIGARDEN S.AS. 2 173085,53 0,00 247153,87  100731,22 17308553  94280,16 94280,16

Fuente: Reporte de la Superintendencia de Compaiiias https://appscvsmovil.supercias.gob.ec/ranking/reporte.html
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El sector agricola del Carchi posee una estructura empresarial diversa, donde
coexisten grandes compafias con micro y pequefias empresas. Los datos de la
Superintendencia de Compafiias muestran diferencias significativas en el numero de
empleados, ingresos, activos y utilidades, reflejando un entorno competitivo en cuanto a

precios, calidad, servicio y rentabilidad.

Entre las empresas mas grandes resalta STAMPSYBOX Cia. Ltda., con 340
trabajadores e ingresos que superan los $9,9 millones, la sitian como una de las principales
empresas del sector, su utilidad neta superior a $2,3 millones demuestra rentabilidad sélida
y gestion financiera efectiva. En un rango mas bajo, pero igualmente significante, esta
AGROTERRANORTE S.A., con 77 trabajadores e ingresos de $3,6 millones, apoyada por
activos que superan los $6,1 millones, consoliddndose como una de las empresas con mayor

base patrimonial.

La industria de las flores también tiene un impacto notable en la provincia, con
multiples empresas generando ingresos significativos. FLORICOLA LATINAFARMS Cia.
es un ejemplo. Ltda. (41 trabajadores, ingresos de USD 4,4 millones) y FLORICOLA
TIERRA VERDE TIERRVERD Cia. Ltda. (10 empleados, ingresos de 1,7 millones). A
pesar de contar con organizaciones mas pequefias, su aporte en exportaciones y empleo es

fundamental en el sector agricola local.

Tabla 12
Proveedores e intermediarios finales de plaguicidas de la provincia del Carchi
N° Empresa Ubicacion Productos e Insumos ofrecidos
Av. Colon 223 y Quito, Abonos, agroquimicos, veterinarios,

1 Agromundo S.C. ; . L
Tulcan, Carchi servicio técnico

Maldonado & [Av.] Brasil Insecticidas, herbicidas, fungicidas,
2 Farmagro S.A. ) j o .
(Tulcéan, Carchi) fertilizantes, bioinsumos
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N° Empresa

Ubicacién

Productos e Insumos ofrecidos

3

Cosmollanta

Importadora Cia. Ltda.

(Sucursal Quito, referencia

rural en Tulcén)

Agroquimicos, fertilizantes,

agroquimica en distribucion

4 Grupo AgroNorte Tulcéan Fertilizantes e insumos agricolas
5 Ferticol S.A. Tulcén Fertilizantes
6 Mega Agro Tulcén Insumos agricolas generales
) ) . Agroquimicos, maquinaria,
7 CropEr (portal en linea)  Online / Tulcan ) o
herramientas, bioinsumos
8 InovaAgro Bolivar Canton Bolivar, Carchi Insumos agricolas
9 LaCasadelos Abonos Cantén Montufar, Carchi Fertilizantes
10 Agrinsa S.C. Montufar, Carchi Insumos agricolas
Agro Buena Esperanza ) i ] ) . .
11 sC Canton Bolivar, Carchi Semillas, agroquimicos, fertilizantes
12 Agrofert S.A.S. Canton Espejo, Carchi Agroquimicos y fertilizantes
; ] Insumos agricolas (semillas,
13 SETEAGROP S.A. Tulcan, Carchi .
agroquimicos)
Daisagro S.A. (Daniel ) o )
14 ] Carchi provincia Insumos agricolas
Naranjo)
15 Agrochulde S.A. Montufar, Carchi Insumos agricolas, veterinarios

Fuente. Elaborado por el autor a partir de un analisis de campo en la provincia del Carchi.

La provincia del Carchi destaca en la distribucion de insumos agricolas, cuenta con
numerosas empresas locales y regionales que ofrecen fertilizantes, agroquimicos,
bioinsumos, semillas, productos veterinarios y asistencia técnica. En Tulcan, capital
provincial y ndcleo econdmico, se agrupan la mayoria de los distribuidores, sobresaliendo
Agromundo S.C., Farmagro S.A., Grupo AgroNorte, Ferticol S.A., Mega Agro y

SETEAGROP S.A.

Las entidades en cuestién dan lugar a una sélida red de suministro para el agro en la

zona note del Ecuador. Ademas, la existencia de minoristas como Farmagro S.A.y
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Cosmollanta Importadora Cia. Ltda. (con operaciones desde Quito) muestra la vinculacion

de intermediarios para que un producto tenga que llegar al consumidor final.

Intermediarios locales, como InovaAgro Bolivar, Agro Buena Esperanza S.C.,
Agrinsa S.C. y Agrofert S.A., desempefian una funcion clave en el suministro a productores,
sin embargo, desconocen la existencia de opciones de comercializacion digital, como el sitio

CropEr, que integra la venta online con operaciones en Tulcan.

Este modelo de comercializacion muestra una nueva apertura hacia la digitalizacion
del marketing agricola en la provincia, sin embargo, la existencia de esta plataforma
constituye un antecedente relevante para el agro, pues evidencia que la digitalizacion del
comercio agricola es posible y alcanzable, en este sentido, DIAGRIC CIA. LTDA., abre sus
puertas y aprovecha la oportunidad de introducirse al comercio digital a través de internet

con estrategias innovadoras que respondan a las necesidades de los productores.
4.6.1. Encuesta

La encuesta se realizd a 379 agricultores de la provincia de Carchi-Ecuador, la
finalidad de aplicar este método de recoleccién de informacion es evaluar el nivel de
aceptacion y disposicion de los productores hacia conocer y adoptar la comercializacion de
quimicos a través de sitios web o aplicaciones moéviles para reducir costos y facilitar la

compra de estos.
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Pregunta 1. ;Conoce o ha escuchado sobre plataformas digitales para adquirir insumos

agricolas?

Figura 3
Nivel de conocimiento de plataformas digitales para la compra de insumos agricolas.

PREGUNTA 1

mNada ®Poco mRegular =Bueno mExcelente

(=]

36%

25%
22%

12%

%

Te]
Fuente. Elaborado por el autor.

Los resultados muestran que existe un nivel significativo de conocimiento sobre la
comercializacion de insumos agricolas por medio de plataformas digitales. EI 36% de los
encuestados respondid como “bueno” y un 22% como “excelente”, esto evidencia un
crecimiento importante hacia el uso de la tecnologia especialmente en el segmento de
productores jovenes. Sin embargo, se observa que un 5% de las respuestas indicé no tener

conocimiento sobre este tipo de plataformas.
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Pregunta 2. ;Cuenta con acceso frecuente a internet para realizar actividades

comerciales o informativas?

Figura 4
Acceso frecuente de los agricultores del Carchi a internet para actividades agricolas o
informativas.

PREGUNTA?2

® Nunca
m Rara vez

A veces

Frecuentemente

m Siempre

Fuente. Elaborado por el autor

La Figura 4 evidencia que la mayoria de los agricultores tiene acceso a internet, el
37% siempre dispone de conexion a internet, seguido del 26% que sefialo acceder
frecuentemente y el 19% a veces. Estos resultados reafirman la aceptacion tecnolégica, no
obstante existe un porcentaje minoritario que tiene dificultades para conectarse la web,

situacion que puede estar asociada al sector rural o la calidad del servicio disponible.



67

Pregunta 3. ¢ Estaria dispuesto a comprar productos agricolas a través de una

plataforma digital?

Figura 5
Disposicion de los agricultores para comprar productos agricolas por medio de
plataformas digitales.

PREGUNTAS3
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Fuente. Elaborado por el autor.

El 40% de las repuestas indican estar dispuestos a utilizar este medio y un 43%
manifestd estar muy dispuesto. Este nivel de aceptacion para comprar mercaderia a través de
internet refleja que los potenciales clientes reconocen las ventajas de esta alternativa
innovadora principalmente en términos de accesibilidad, transparencia de precios y la
reduccion de intermediarios. Por el contrario, los porcentajes que expresan baja disposicion
son minimos, lo que confirma que la propuesta de DIAGRIC CIA. LTDA., es viable para su

implementacion en el sector agricola del Carchi.
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Pregunta 4. ;Considera que los precios serian mas bajos al reducir intermediarios

mediante la venta digital?

Figura 6
Percepcidn de los agricultores sobre la reduccién de precios mediante la venta digital sin
intermediarios

PREGUNTA 4

PORCENTAJE

u T. en desacuerdo = En desacuerdo = Neutral = De a cuerdo = T. deauerdo

Fuente. Elaborado por el autor.

Los resultados respecto a la reduccion de los precios comercializados de manera
digital sin intermediarios son positivos. La encuesta indico que el 39% esta de acuerdo y el
38% totalmente de acuerdo, la razén se debe a que los costos de produccion serian mas bajos

y como resultado la econdmico de cada productor tendrd un impacto favorable.
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Pregunta 5. ¢ Cree que una aplicacién web de DIAGRIC CIA. LTDA., facilitaria la

comercializacién de fertilizantes y fungicidas?

Figura 7
Valoracion de la facilidad de comercializacion mediante una aplicacion web propuesta por
DIAGRIC CIA. LTDA.

Pregunta 5

H Nada

M Poco
Regular
Bueno

M Excelente

Fuente. Elaborado por el autor

Loa resultados son positivos y reflejan una alta predisposicion de parte de los
encuestados (83%) en procesos de compra mediante aplicaciones o sitios web,
evidenciando una aceptacion alta sobre la implementacion del modelo de negocio

propuesto por DIAGRIC CIA. LTDA.

El promedio ponderado general tiene como resultado 4.1 sobre 5, esto indica
aceptacion por parte del consumidor final hacia la digitalizacion, impulsada por el avance
tecnologico como lo es el internet, ya que los precios serian mas competitivos al eliminar los
intermediarios. De igual manera, es importante considerar que actualizarse y complementar
nuestra labor diaria con innovaciones como internet mejorarian la gestion comercial,

operativa, logistica y se obtendrian mejor rentabilidad.
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4.6.2. Perfil del Agricultor (Mercado Objetivo)

Estudiar el perfil del agricultor en Carchi es esencial para definir el mercado meta de
la entidad. Esta dimension ayuda a definir a los productores agropecuarios en aspectos
sociodemograficos, economicos y productivos para entender sus necesidades, limitaciones y

capacidades.

Los principales indicadores incluyen la edad, el nivel educativo, el tamafio de las
unidades productivas, el tipo de cultivos, el acceso a insumos y tecnologias. También se
analizan sus estrategias de marketing, el nivel de tecnologia y la capacidad de inversion,
aspectos que influyen en la viabilidad de establecer un modelo de negocio digital en la
agricultura. Este perfil no solo reconoce al agricultor como comprador de insumos, sino que
también lo considera un actor fundamental en la cadena de valor agricola, cuya participacion

es crucial para asegurar la sostenibilidad y competitividad del agro carchense.

Tabla 13
Perfil sociodemografico de los agricultores participantes de la encuesta
Dimension Indicador Frecuencia Porcentaje
Masculino 212 56,1
Género Femenino 166 439
Total 379 100,0
18 a 35 afos 246 65,1
36 a 45 afos 100 26,5
Edad 46 a 55 afios 24 6,3
56 a 65 afios 8 2,1
Total 379 100,0
Soltero 231 61,1
Estado civil Casado 117 31,0
Divorciado 15 4,0

Union libre 15 4,0
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Dimension Indicador Frecuencia Porcentaje
Total 379 100,0
Superior 326 86,2
Educacion Secundaria 52 13,8
Total 379 100,0
1 a 2 salarios
. 172 455
minimos
Mas de 2 salarios
] 107 28,3
Ingresos minimos
mensuales Prefiero no responder 78 20,6
Menos de 1 salario
) 21 5,6
minimo
Total 379 100,0
Urbano 217 57,4
Zona de
) ) Rural 161 42,6
residencia
Total 379 100,0

Nota. Analisis de la poblacion objetivo con la finalidad de determinar la viabilidad del

negocio digital a través de la frecuencia con la que el agricultor adquiere insumos quimicos.

Los agricultores de la provincia representan un sector productivo esencial en la
economia local. La Tabla 13 evidencia una alta aceptacion a la propuesta de modelo de
negocio para la comercializacion de productos agricolas a través de plataformas digitales,
alcanzando el 65,1% de aprobacion, equivalente a 246 personas. El grupo de mayor interés
se encuentra entre jovenes de 18 y 35 afios, quienes muestran una mentalidad abierta hacia

la innovacion tecnologica y el uso de herramientas digitales.

Por el contrario, el grupo de menor aceptacion se encuentra entre los 56 a 65 afios,
pues rechaza la tecnologia debido a factores como: no contar con laptops o teléfonos
inteligentes, la falta de experiencia tecnoldgica, poca visibilidad para pantallas y sobre todo

prefieren utilizar métodos tradicionales de comercializacion.
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La localizacion con un mayor porcentaje de aceptacion se encuentra en el sector
urbano con 217 personas interesadas, mientras que 161 participantes pertenecen al sector
rural, donde existen limitaciones muy importantes de conectividad. Sin embargo, los
resultados en su mayoria demuestran gran aceptacién al cambio tecnolégico, por lo tanto, la
propuesta de DIAGRIC CIA. LTDA., esta direccionada a solventar las necesidades del

agricultor, fortalecer las redes de comercio y generar mayores ingresos para estas personas.
4.6.3. Diagndstico del Mercado y Comportamiento del Cliente

El analisis del mercado y el estudio del comportamiento del cliente son esenciales
para entender la demanda de insumos agricolas en la provincia del Carchi. Esta seccién ayuda
a reconocer las tendencias de adquisicion, los elementos que afectan las decisiones de los

agricultores y las restricciones que tienen para acceder a agroquimicos y fertilizantes.

De igual manera, examina la existencia de intermediarios, la satisfaccion de los
productores sobre la calidad y cantidad de insumos, y la apertura a emplear canales digitales
para obtener estos productos. Este diagndstico sirve de fundamento para crear estrategias
comerciales ajustadas a la realidad local, mejorar la competitividad de la empresa y fomentar

una relacion mas directa y eficiente con los agricultores.
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Tabla 14
Patrén de compra de fertilizantes y plaguicidas por los agricultores
Dimension Indicador Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 242 64,0

Ha comprado ) )
Ni de acuerdo ni en

fertilizantes y 76 20,1
) desacuerdo

productos agricolas al

Totalmente en desacuerdo 53 14,0
menos una vez por

En desacuerdo 7 1,9
temporada

Total 379 100,0

El estudio sobre habitos de compra revela que la mayoria de los agricultores
encuestados tiene una relacion continua con el mercado de insumos agricolas. En efecto, el
64,0 % (242 personas) dijo estar completamente de acuerdo en que compra fertilizantes y
productos agricolas al menos una vez por temporada, un 20,1 % (76 personas) se posiciono
en un punto intermedio, indicando que ni estd de acuerdo ni en desacuerdo con esta

afirmacion.

Asi mismo, un 14,0 % (53 personas) manifestd estar completamente en desacuerdo y
un 1,9 % (7 personas) solo en desacuerdo, lo que indica que aproximadamente uno de cada
seis agricultores no adquiere insumos agricolas con regularidad. Los resultados muestran que

el 75% de la poblacion agricola de Carchi es un mercado activo para la compra de insumos.

Este andlisis ratifica la presencia de un mercado extenso y constante, que puede ser
mejor atendido a través de plataformas digitales como las que ofrece DIAGRIC CIA. LTDA.,
permitiendo un acceso directo y oportuno hacia los productos necesarios para mantener y

elevar la produccion.
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Tabla 15
Nivel sobre el acceso a proveedores directos y eliminacién de intermediarios
Dimension Indicador Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 173 45,8%
Tiene dificultades para Ni de acuerdo ni en
105 27,8%
acceder de forma desacuerdo
directa a proveedores  En desacuerdo 54 14,3%
de insumos agricolas ~ Totalmente en desacuerdo 46 12,2%
Total 379 100,0%
) ) Totalmente de acuerdo 279 73,8%
Le gustaria reducir el
) Totalmente en desacuerdo 47 12,4%
numero de . .
) o Ni de acuerdo ni en
intermediarios en la 45 11,9%
) desacuerdo
compra de insumos
) En desacuerdo 7 1,9%
agricolas
Total 379 100,0%

Obtener insumos agricolas de forma directa es uno de los grandes desafios para los
agricultores de Carchi. Los datos indican que el 45,8 % concuerda plenamente en que
enfrenta obstaculos con los proveedores de insumos, esto tiene como resultado mayores

costos, tiempos de adquisicion mas largos y dependencia de intermediarios.

La segunda dimension analiza la percepcion general sobre la funcién de los
intermediarios. El 73,8 % (279 personas) manifesto estar completamente de acuerdo en que
desea disminuir los intermediarios en la adquisicion de insumos agricolas. Este indicador
muestra descontento con la actual estructura de venta, ya que eleva el precio final y reduce

el margen de ganancia de los productores.

Un 12,4 % (47 personas) estuvo en total desacuerdo, un 11,9 % (45 personas) fue
neutral y solo un 1,9 % (7 personas) se mostré en desacuerdo. Estos grupos minoritarios
indican que hay un sector que se ajusta a la intermediacion o que conserva vinculos fuertes

con proveedores tradicionales.
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En resumen, los resultados de esta matriz demuestran que los agricultores de la zona

norte ven la intermediacion como una gran barrera para acceder a insumos agricolas,

mostrando una clara disposicion en adoptar alternativas que disminuyan costos y fortalezcan

la relacion directa con proveedores. Por tal motivo, el modelo de negocio de DIAGRIC CIA.

LTDA., fundamentado en plataformas digitales, responde a las expectativas del mercado al

proporcionar un canal de compras mas directo, claro y eficiente.

Tabla 16
Uso y manejo de plataformas digitales para adquirir fertilizantes y agroquimicos.
Dimension Indicador Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 116 30,7
Conoce plataformas En desacuerdo 97 25,7
digitales que permiten Totalmente en desacuerdo 92 24,3
comprar insumos Ni de acuerdo ni en
) ) 73 19,3
agricolas por internet  desacuerdo
Total 379 100,0
En desacuerdo 134 35,4
Ha utilizado al menos
Totalmente en desacuerdo 122 32,3
una vez una
o Totalmente de acuerdo 79 20,9
plataforma digital para )
Ni de acuerdo ni en
comprar productos 43 11,4
. desacuerdo
agricolas
Total 379 100,0
Totalmente de acuerdo 327 86,5
Cuenta con accesoa  Totalmente en desacuerdo 30 7,9
internet desde un Ni de acuerdo ni en
14 3,7
teléfono o algun desacuerdo
dispositivo movil En desacuerdo 7 1,9
Total 379 100,0
Se siente comodo Totalmente de acuerdo 173 45,8
utilizando plataformas Ni de acuerdo ni en
I 130 34,4
digitales para hacer desacuerdo
compras En desacuerdo 43 114
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Dimension Indicador Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 32 8,5
Total 379 100,0

Nota. Evaluacion de la muestra sobre el conocimiento, aceptacion y uso de aplicaciones web.

La utilizacion de plataformas digitales en el ambito agropecuario de Carchi muestra
una transicion entre el entendimiento de estas herramientas y su efectiva implementacion en
las préacticas de compra. El 30,7 % de los encuestados indico conocer plataformas digitales
para comprar insumos agricolas en linea, por el contrario, un 25,7 % mostro desacuerdo y un

24,3 % total desacuerdo.

Sin embargo, el acceso a internet desde dispositivos mdviles presenta un panorama
positivo para la adopcion digital. EI 86,5 % indico estar completamente de acuerdo en tener
acceso a internet desde un dispositivo mévil o computador, mientras que un 7,9 % esta en

total desacuerdo.

Esta informacion afirma que la infraestructura basica de conexion (internet) existe en
la mayoria de los agricultores, lo que es esencial para digitalizar sus procesos de
compra. Actualmente la adopcion de plataformas digitales para compras agricolas es baja,
aunque el acceso a internet movil y la disposicidén de mas de la mitad de los agricultores crean
un contexto propicio para modelos de negocio digitales. Estos resultados alientan a
DIAGRIC CIA. LTDA., a convertirse en lider en la digitalizacion del comercio de insumos

en la provincia de Carchi.
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-I:I;Srbclt?p%;i?én del valor de los insumos debido a la intermediacién de proveedores
Dimension Indicador Frecuencia Porcentaje
Considera que los Totalmente de acuerdo 205 54,2%

precios actuales de los  Ni de acuerdo ni en

fertilizantes son desacuerdo 120 33,3%

demasiado elevados En desacuerdo 24 6,3%

debido a la Totalmente en desacuerdo 23 6,1%
intermediacion Total 378 100,0%

La opinion de los agricultores sobre los precios de los productos agricolas muestra
una evidente preocupacion por el impacto de la intermediacion en el costo final. De acuerdo
con los resultados, el 54,2 % de personas opina que los precios actuales son excesivos debido

a la intervencion de intermediarios en la cadena de comercio.

El 50% de los agricultores del Carchi considera que los precios altos de los
fertilizantes estan fuertemente relacionados con la intermediacion. Esta vision apoya la
posibilidad de poner en marcha un modelo de negocio como el propuesto en esta
investigacion, ya que el objetivo es disminuir los intermediarios, aumentar la transparencia

de la cadena de suministro y proporcionar precios mas accesibles para los agricultores.



Tabla 18

Disposicion y aceptacion al cambio de métodos de comercializacion

Dimensién

Indicador

Frecuencia Porcentaje

Considera que
comprar por medios
digitales puede reducir

los costos agricolas

Esta dispuesto/a
recibir capacitacion
para aprender a usar

plataformas digitales

Confia en que el uso
de tecnologia puede
mejorar la rentabilidad
de mi actividad

agricola.

Le gustaria que una
empresa como
DIAGRIC S.A.
implemente una
plataforma digital de

compras

Totalmente de acuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo
Total

Totalmente de acuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo

Total

Totalmente de acuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo
Total

Totalmente de acuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo

Total

190 50,3%
111 29,4%
39 10,3%
38 10,1%
379 100,0%
303 80,2%
37 9,8%
24 6,3%
14 3,7%
379 100,0%
265 70,1%
51 13,5%
39 10,3%
23 6,1%
379 100,0%
296 78,3%
43 11,4%
23 6,1%
16 4,2%
379 100,0%
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Sobre la formacion, los resultados son claros: el 80,2% (303 personas) esta

completamente de acuerdo en recibir capacitacion para usar plataformas digitales, lo que

indica una evidente apertura a la adopcién tecnolégica. Solo un 9,8% (37 individuos) se

mostré neutral, y un 10% (38 personas) manifesto desacuerdo, reflejando una minoria hacia

formarse en aspectos digitales.
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La confianza en que la tecnologia puede incrementar la rentabilidad agricola es muy
alta: el 70,1% (265 personas) esta completamente de acuerdo, es decir, la mayoria de la
poblacion encuestada considera la innovacion tecnoldgica como una ayuda para mejorar sus

ingresos y competitividad en el mercado comercial y agricola.

Por ultimo, la aprobacién particular del modelo de negocio sugerido es aun mas
sorprendente: el 78,3% (296 personas) expreso estar completamente de acuerdo en que le
gustaria una empresa como DIAGRIC CIA. LTDA., establezca un sistema digital de compras
para erradicar intermediario, disminuir precios, agilizar las compras y obtener mejor

rentabilidad a largo plazo.
4.6.4. Conocimiento de Modelos de Negocio digitales para el Agro

Los resultados obtenidos de la encuesta y entrevista indican que el mercado objetivo
no conoce de herramientas digitales para adquirir productos quimicos para el agro. Lo que
evidencia la existencia de una alta demanda insatisfecha dentro de la produccion agraria del
Carchi, demanda que puede ser abordada mediante la aplicacién y capacitacion sobre el

mercadeo por medio de aplicaciones web o moviles.

En este contexto, esta falta de conocimiento representa también una oportunidad
estratégica para modernizar el sector agricola, dado que la poblacion objeto de estudio
manifestd en las encuestas estar dispuestos a adoptar alternativas que permitan mejorar la

productividad y optimizacion de costos.

La propuesta para DIAGRIC CIA. LTDA. demuestra estar direccionada a solventar
las necesidades de los productores mediante el compromiso de invertir en un modelo de

negocio digital, enfocado en impulsar el desarrollo agricola utilizando plataformas digitales
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de facil acceso y navegacion. La finalidad de la entidad no es solo mejorar la calidad de los
cultivos, reducir costos operativos y garantizar mejores precios para los agricultores, sino
también democratizar el acceso a informacion, proveedores y herramientas de gestion

agricola.

De manera que, la empresa puede a orientar y capacitar a los usuarios durante la
adopcion de este método de comercializacidn, garantizando que los agricultores aprendan y
manejen adecuadamente la plataforma para aprovechar significativamente los beneficios de
la tecnologia y apoyando la transformacion sostenible y competitiva del sector.

Fase I11. Disefiar un modelo de negocio digital que permita incrementar la participacion
comercial en el mercado agricola, por parte de la empresa DIAGRIC CIA. LTDA. en

la provincia del Carchi-Ecuador.

La fase tres plantea disefiar un modelo de negocio digital que mejore la participacion
comercial de DIAGRIC CIA. LTDA. en la provincia del Carchi. Esta etapa se desarrolla bajo
los resultados obtenidos en el diagndstico situacional, el andlisis interno y externo del entorno
competitivo, la finalidad es implementar estrategias, como: herramientas tecnoldgicas,
canales digitales y una propuesta de valor diferente a los demas proveedores. EI modelo
presentado busca crear una relacion sélida con los clientes, expandirse en el mercado,
diversificar los canales de ventay dar a conocer a DIAGRIC CIA. LTDA. como un proveedor

que se adapta a las necesidades actuales mediante la innovacion.
4.7.  Andlisis Externo
4.7.1. Analisis PESTEL

El estudio del entorno general es clave para entender los factores externos que afectan

el desarrollo agropecuario y, especificamente, la factibilidad de un negocio enfocado en la
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venta de insumos agricolas en Carchi. El enfoque PESTEL analiza las dimensiones politica,
econdmica, social, tecnoldgica, ambiental y legal para identificar oportunidades y amenazas

que afectan la produccion y la implementacion de estrategias innovadoras.

Este diagnostico comprensivo sitda el rendimiento del agro carchense en un contexto
mas amplio, donde las politicas publicas, dindmicas de mercado, caracteristicas
demogréaficas, avances tecnoldgicos, condiciones ambientales y marco normativo son

variables clave para el disefio y ejecucion de la propuesta de DIAGRIC CIA. LTDA.
Factor Politico

El analisis politico permite identificar las condiciones institucionales, la gestion
publica y la gobernanza que enmarcan el desarrollo de la provincia del Carchi. Este factor
resulta clave para el sector agropecuario, ya que la estabilidad de las politicas locales, la
eficiencia en la administracioén publica y la articulacion interinstitucional determinan el

acceso a recursos, incentivos y programas de apoyo a los agricultores.

En este contexto, se examinan elementos como la emision de politicas publicas, la
capacidad de planificacion y control fiscal, la transparencia en la gestién, asi como el nivel
de participacion ciudadana. Dichos aspectos son determinantes no solo para el
fortalecimiento de la produccién agricola, sino también para la viabilidad de nuevas
propuestas empresariales, como la implementacion de modelos digitales de comercializacion
de insumos, que requieren respaldo normativo y un entorno politico estable para su

consolidacion.
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Factor Econémico

El estudio econémico de Carchi es fundamental para entender la estructura productiva
y las dindmicas laborales en el sector agropecuario. En esta dimension se analizan
indicadores vinculados a la poblacién activa, tasas de empleo y desempleo, distribucién
laboral en areas urbanas y rurales, y la participacion sectorial en agricultura, comercio y

servicios.

Ademas, es significativo analizar el porcentaje de pobreza que enfrentan algunas
personas de la zona norte, de manera que la estructura econdémica enfrenta un alto grado de
vulnerabilidad, ya que el sustento de muchas familias depende de las cosechas y los factores
que puedan afectar los mismos, por ejemplo: condiciones climaticas, plagas y sobreprecios
en los productos. La falta de diversificacion en canales de comercio y mecanismos de
proteccion frente a los riesgos ambientales y econémicos generan inestabilidad en sus

ingresos.

En tal sentido, se estima que alrededor del 25% de esta poblacion enfrenta
condiciones de pobreza y un 8,2% vive en situacion de pobreza extrema, lo cual refleja la
fragilidad de la agricultura como medio de subsistencia. A esta problemética se suma el costo
de los fungicidas y fertilizantes, debido a que los precios tienden a incrementarse por la

maltiple intervencion de intermediarios.

El incremento de estos costos impacta directamente en los productores, ya que reduce
el margen de utilidad e incrementa la vulnerabilidad econdmica. La implementacion de un
modelo de negocio digital como DIAGRIC CIA. LTDA., representa una alternativa para
acceder de forma directa a la compra de productos agricolas, evadir intermediarios y

contribuir al fortalecimiento econdémico del sector rural.
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Factor Social

En la provincia de Carchi, mas del 80% de la poblacién se dedica a actividades
agricolas, es decir, su trabajo se encuentra en areas rurales donde las practicas tradicionales
continuan siendo el eje de sustento familiar. Las caracteristicas de esta labor representan un
desafio al momento de adoptar nuevas tecnologias, principalmente aquellas que se relacionan

con la digitalizacion de los procesos comerciales.

Tabla 19
Capacidades tecnologicas y medios de acceso a internet en la poblacién agricola del
Carchi

Dimensién Indicador Unidad de medida

Analfabetismo digital 8%

Uso de internet 66%
TIC's Uso de teléfono celular 78%
Uso de Tablet 6%

Uso de computadora  30%

Nota. Indicador en porcentaje sobre el nivel de dominio de plataformas digitales.

En el sector tecnoldgico, Carchi muestra avances significativos, aunque enfrenta
desafios que limitan la adopcion completa de herramientas digitales en la agricultura. El
analfabetismo digital llega al 8%, lo que indica que algunos ciudadanos carecen de
habilidades basicas para usar tecnologias de informacion. Respecto al acceso a internet, el
66% de la poblacién afirma usar este servicio, lo que indica un nivel medio de
conectividad. Este dato es positivo, ya que indica que dos de cada tres personas pueden

acceder a informacion, plataformas de compra y canales de comunicacion en linea.
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La telefonia celular alcanza un 78%, siendo el dispositivo tecnoldégico mas comun en
la provincia. Este indicador demuestra que el teléfono movil es la via mas eficiente para
implementar modelos digitales en el agro, siendo una herramienta de facil acceso y uso para
los agricultores. En contraste, el uso de computadoras (30%) y tabletas (6%) es
considerablemente menor, lo que muestra que los dispositivos de escritorio o caros tienen

menor adopcidn en la regién.
Factor Tecnoldgico

El avance tecnoldgico representa una oportunidad importante para actualizar y
modernizar el sector agricola en la provincia de Carchi. Sin embargo, aln existen barreras en
la adopcién de herramientas digitales como lo es: desconocimiento sobre el uso de

plataformas virtuales, falta de capacitacion y sefial de internet inestable.

A pesar de estas limitaciones, entidades como DIAGRIC CIA. LTDA., impulsan
iniciativas y plataformas emergentes para responder a las necesidades del sector, ya que en
la actualidad el incremento de dispositivos mdviles, el desarrollo de aplicaciones

especializadas para la agricultura y el uso de internet generan un panorama prometedor.
Factor Ecoldgico

El entorno ambiental desempefia un papel de suma importancia en el desarrollo de las
actividades agricolas, debido a que la fertilidad del suelo y las condiciones climéaticas

determinan drésticamente la productividad de cada sembrio. En la actualidad la regio enfrenta

cambios climaticos drésticos, como: intensas lluvias, sequias prolongadas y la aparicion de

nuevas plagas que afectan la calidad y cantidad de las cosechas.
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Estos fendmenos naturales inciden de forma negativa en la agricultura por eso es
necesario utilizar de manera forzosa los agrogquimicos, para proteger e incrementar la
rentabilidad de cada siembra, ya que los agricultores dependen exclusivamente de la

estabilidad ambiental para garantizar su sustento.
Factor Legal

El estudio legal es esencial para entender el marco normativo e institucional que rige
la actividad socioecondmica en Carchi. Esta dimension abarca factores como la operatividad
de notarias, la mediacién en conflictos, y la recaudacién del Estado en servicios
notariales. Estos indicadores permiten valorar no solo la existencia de infraestructura legal
béasica, sino también la efectividad del sistema en acceso a la justicia, rapidez en tramites y

aseguramiento de seguridad juridica.

La solidez del entorno juridico es clave para el avance de iniciativas comerciales
como DIAGRIC S.A., ya que un marco normativo estable y fiable es esencial para promover
la inversion, minimizar riesgos y fortalecer relaciones contractuales en el sector

agroempresarial.

Tabla 20
Entorno e instituciones legales que recaudan recursos en la provincia del Carchi

Unidad Puntaje

. . . _ Calificacion
Dimension Indicador de (escala 0— Ponderacion )
) normalizada
medida  10)
Bolivar 1 5 0,15 0,75
Espejo / El
o 5 0,15 0,75
i Angel
Notarias
Mira 1 5 0,15 0,75
Montufar / San
6 0,18 1,07

Gabriel
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Unidad Puntaje

. - . __ Calificacion
Dimension Indicador de (escala 0— Ponderacion )
) normalizada
medida  10)
San Pedro de
5 0,15 0,75
Huaca
Tulcén 4 7,5 0,22 1,68
Subtotal 33,5 1 335
Participacién del
] 268608 6 0,44 2,67
Recaudacion y Estado
participacion al Recaudacion por
Estado por Servicios  Servicios 1024293 7,5 0,56 4,17
Notariales Notariales
Subtotal 13,5 1 13,5
Mediadores 4 55 0,33 1,83
Mediacion 5 6 0,36 2,18
L Tiempo de
Mediacion )
resolucién (en 63 5 0,30 1,52
dias)
Subtotal 16,5 1 16,5

Nota. Principales instituciones de la funcion judicial del Carchi.

La provincia del Carchi tiene una organizacion legal que asegura servicios notariales
y de mediacion, aunque con variaciones en el rendimiento entre cantones. Referente a las
notarias, hay oficinas en cada jurisdiccion, destacando Tulcan con cuatro y la calificacion
mas alta (7,5 puntos). Los cantones Bolivar, Espejo, Mira y San Pedro de Huaca tienen una
notaria cada uno, con puntuaciones medias de 5 puntos, y Montufar tiene dos notarias con

una nota de 6.

La recaudacion y participacion estatal en servicios notariales evidencian un
rendimiento favorable. El aporte estatal es de 268.608 ddlares, con una calificacion de 6, y

la recaudacion total por estos servicios llega a 1.024.293 dolares, con una calificacién de
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7,5. Estos datos, que totalizan una calificacion homologada de 4,17, evidencian que la
actividad notarial no solo tiene un rol administrativo y legal, sino que también es una fuente

significativa de ingresos para el Estado.

La provincia tiene cuatro mediadores, evaluados con 5,5 puntos, y el indicador
general de mediacion llega a 6 puntos. No obstante, el tiempo medio para resolver casos es
de 63 dias, con una puntuacion de solo 5, lo que indica lentitud en la resolucién de
disputas. En total, esta dimension obtiene una calificacion normalizada de 16,5, indicando un

desempefio aceptable, aungque hay oportunidades para mejorar la eficiencia de los procesos.

En resumen, el marco legal del Carchi brinda una infraestructura institucional basica
adecuada para asegurar la seguridad juridica y apoyo normativo, con progresos en
recaudacion y cobertura notarial, aunque con limitaciones en la rapidez de los procesos de
mediacion. Para iniciativas comerciales como DIAGRIC CIA. LTDA., este escenario
requiere aprovechar las ventajas del marco legal vigente, mientras se fomenta una mayor
rapidez en los procesos y un robustecimiento de los servicios de mediacion, para establecer

un ambiente empresarial mas competitivo y seguro.

Tabla 21
Factores PESTEL y su ponderacién aplicada a la poblacion del Carchi.

Factores Puntaje total Ponderacién Calificacion normalizada

Politico 32 1 32
Econémico 257 7 257
Social 254 6 254
Tecnoldgico 69 2 69
Ambiental 93 4 93
Legal 17 1 17

Nota. Ponderacion del analisis PESTEL, elaborado por el autor.
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El analisis de los factores PESTEL en Carchi revela las dimensiones que mas influyen
en el entorno para la propuesta empresarial de DIAGRIC CIA. LTDA. El analisis muestra
que los factores econémicos (257) y social (254) tienen mayor influencia, confirmando que
la estructura productiva agropecuaria, junto a las caracteristicas demogréaficas y culturales de

la provincia, son los pilares clave para la viabilidad del modelo digital.

En segundo lugar, resaltan los factores ambientales (93) y tecnoldgicos (69), cuya
importancia estd vinculada a la sostenibilidad de recursos naturales y a la creciente
integracion de tecnologias de informacion como apoyo en la produccion y venta
agricola. Finalmente, los factores politicos (32) y legal (17) reciben menor importancia,
reflejando un contexto institucional y normativo limitado, aunque no irrelevante, ya que la

estabilidad politica y la seguridad juridica son esenciales para toda iniciativa empresarial.
4.7.2. Analisis de Competitividad del Sector (Cinco Fuerzas de Porter)

El estudio de las Cinco Fuerzas de Porter es una herramienta clave para analizar la
competitividad de un sector y entender las dindmicas estratégicas que afectan el rendimiento
de las empresas en él. Este enfoque, creado por Michael Porter en 1979, se basa en cinco
factores esenciales que influyen en la rentabilidad y viabilidad de un sector: competencia
entre empresas actuales, riesgo de nuevos ingresantes, poder de los proveedores, poder de los

consumidores y la amenaza de productos alternativos.

Segun Porter (2008), la dinamica de un sector y estas cinco fuerzas afectan las
oportunidades de crecimiento y los riesgos para las empresas, puesto que cada una condiciona
su capacidad de crear valor, diferenciarse y mantener margenes. Asi, el andlisis permite
evaluar el estado actual del mercado y prever cambios para crear estrategias que refuercen la

competitividad de la organizacion.
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En el &mbito agropecuario del Carchi, este modelo permite analizar la interaccién de
los actores en insumos agricolas, las barreras para nuevas empresas, el poder de proveedores
y clientes en transacciones, y la exposicion del mercado a productos alternativos. Por lo tanto,
el estudio de las Cinco Fuerzas de Porter sirve como un marco completo para analizar la
competitividad de DIAGRIC CIA. LTDA.,y dirigir la formulacion de estrategias que

garanticen su lugar en el mercado.

Tabla 22
Proveedores e intermediarios de iguales productos para el agro con variacion de precio
Indicador Evidencia (cifras de la investigacion) Interpretacion
) ) ) Alta presencia de
Numero de 73,8% de agricultores desean reducir ] o .
) o ) o intermediarios intensifica
intermediarios intermediacion

rivalidad.

) ) . Rivalidad se centra en
Percepcién de 54,2% considera gue los fertilizantes son caros ) )
) ) o precios mas que en
precios por intermediacion ) o
diferenciacion.

Amplia oferta de fertilizantes: Urea ($32-34,6/50 La competencia gira en

Variedad de o ]
) kg), Fosfato Diamoénico ($44,5-46,8/50 kg), torno a precios y
insumos
Muriato de Potasio ($37,5-43,5/50 kg) disponibilidad.
Estructura del ) ) Sector muy atomizado,
52% de la PEA del Carchi trabaja en el agro ) o
mercado incrementa la rivalidad.

Fuente. Elaborado por el autor.

En la provincia de Carchi, la competencia en insumos agricolas destaca por la intensa
intermediacion, lo que incrementa la rivalidad y eleva los costos para el productor final. Los
datos indican que el 73,8% de los agricultores expresd su deseo de disminuir la
intermediacion, lo que valida que este es un aspecto clave en la competencia y demuestra que

la competencia se centra en precios, en lugar de diferenciar el producto en calidad o servicio.
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La gran variedad de fertilizantes y agroquimicos potencia esta competencia de
precios. La investigacion revela que productos como la urea ($32-34,6 por 50 kg), el fosfato
di amdnico ($44,5-46,8 por 50 kg) y el muriato de potasio ($37,5-43,5 por 50 kg) estan en

el mercado con precios variables segun el proveedor y el grado de intermediacion.

Finalmente, la configuracion del mercado agricola en Carchi, donde el 52 % de la
PEA se desempefia en este sector, muestra un ambiente muy fragmentado. La evidencia
indica que la competencia en la industria de insumos agricolas de Carchi es intensa,
impulsada principalmente por la intermediacion, la presion de precios y la gran variedad de

productos ofrecidos.

Tabla 23

Amenaza de empresas y productos competidores en la comercializacion de insumos para el
agro

Indicador Evidencia Interpretacion
o . ) Expansion del sector agricola
Crecimiento del Proyeccion de agricultores: 24.949 )
genera atractivo para nuevos
mercado (2022) — 25.785 (2030)

entrantes.

Necesidad de redes de distribucion y ~ Moderadas, limitan entrada de
Barreras de entrada

capital para importaciones competidores tradicionales.
N 70,1% confia en que la tecnologia Apertura a digitalizacién facilita
Innovacion ] . ] ]
o mejora rentabilidad; 80,2% dispuesto a ingreso de nuevos actores
tecnoldgica

capacitarse tecnologicos.

o o Mercado ain poco explotado
Conocimiento de  30,7% conoce plataformas digitales . )
i digitalmente, atractivo para nuevos
plataformas agricolas )
jugadores.

Fuente. Elaborado por el autor.

Los nuevos competidores en el sector de insumos agricolas del Carchi aumentan con

el crecimiento continuo de la produccion agricola, haciendo al sector un &rea atractiva para
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nuevos entrantes. Respecto a las barreras de entrada, se consideran de nivel moderado porque
es necesario tener capital y buenas redes de distribucion, ademas, las importaciones

restringen la entrada de competidores sin experiencia o apoyo financiero.

La tecnologia es otro elemento que aumenta el riesgo de nuevos competidores, ya que
mas del 70% de agricultores esta dispuesto a formarse en plataformas digitales, evidenciando
una gran apertura hacia la digitalizacion del sector, puesto que este mercado digital esta

subutilizado, lo que aumenta el interés para nuevos participantes.

La amenaza de nuevos competidores en el sector agricola del Carchi es notable,
motivada por la estabilidad y crecimiento del mercado, la adopcion tecnolégica de los
agricultores y la escasa penetracion de plataformas digitales. Si bien las barreras de entrada

son medianas, no representan un obstaculo para empresas con apoyo financiero o ideas

innovadoras.
Tabla 24
Poder de negociacion de los proveedores hasta llegar al consumidor final
Indicador Evidencia Interpretacion
. 45,8% agricultores tienen dificultad .
Dependencia de ) Elevada dependencia fortalece a
) para acceder directamente a
insumos los proveedores.
proveedores
Precios de Urea hasta 34,60 USD/50 kg; Fosfato Precios altos reflejan poder de
fertilizantes Diamonico hasta 46,80 USD/50 kg negociacion de proveedores.
Mayor parte de fertilizantes Proveedores internacionales
Oferta concentrada ) y
importados; baja produccion local concentran el poder.
Alternativas de Escasas, pocos canales de compra Baja diversificacion fortalece a
abastecimiento directa proveedores.

Fuente. Elaborado por el autor
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La influencia de los proveedores en el ambito agricola del Carchi es crucial para la
competencia, dado que los agricultores dependen en gran medida de ellos. El 45,8% de los
agricultores reporta dificultades para acceder directamente a proveedores, o que demuestra
una relacion desigual donde los productores dependen mucho de las condiciones de los

distribuidores.

La presion de los proveedores se refleja también en los costos de los fertilizantes,
donde elementos como la urea cuestan hasta $34,60 por saco de 50 kg, y el fosfato diamonico
llega a $46,80 por saco de 50 kg, altos y variables por intermediacion evidencian el poder de

los vendedores, quienes pasan las condiciones del mercado global al consumidor local.

Un aspecto fundamental es la concentracion en la oferta, dado que la mayoria de los
fertilizantes se importa y hay poca produccion local de insumos. La dependencia del mercado
global significa que los proveedores extranjeros y los grandes importadores poseen gran
poder de negociacion, ya que los agricultores no tienen alternativas internas que equilibren

la situacion.

Al final, las opciones de suministro son reducidas, ya que los métodos de compra
directa son raros y poco diversos. Esto limita a los agricultores de acceder a diversas fuentes
de suministro que mejoren sus condiciones de compra. La escasez de alternativas refuerza la

posicion de los proveedores, aumentando su poder sobre precios, plazos y condiciones de

entrega.
Tabla 25
Poder de negociacion de los clientes para adquirir insumos a menor costo
Indicador Evidencia Interpretacion
Percepcion de  54,2% considera precios elevados por Agricultores tienen baja capacidad

precios intermediacion de influir en precios.
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Indicador Evidencia Interpretacion

Interés en 78,3% desea que DIAGRIC implemente  Si se digitaliza, su poder de

plataformas plataforma digital negociacion se incrementa.
86,5% tiene acceso a internet movil, o o

Acceso a ) ] Base tecnoldgica suficiente para

) 45,8% se siente comodo usando

tecnologia aumentar poder futuro.
plataformas

Tamafio de 378 encuestados representan universo de  Alto volumen de clientes, pero

mercado 24.949 agricultores dispersos — poder individual bajo.

Fuente. Elaborado por el autor.

En el contexto actual, el poder de negociacion de los clientes en el sector agricola del
Carchi es limitado, pero puede crecer gracias a la digitalizacion. Primero, la percepcion de
precios evidencia la escasa influencia de los agricultores: el 54,2 % opina que los fertilizantes
son muy caros por la intermediacion, mostrando que los productores deben aceptar precios

fijados por proveedores e intermediarios.

Sin embargo, el interés por implementar plataformas digitales es un elemento
transformador. EI 78,3 % de los agricultores expresé su interés en una compafiia como
DIAGRIC CIA. LTDA,, para establecer una plataforma de compras en linea y que los
clientes vean en la digitalizacion una forma de mejorar su poder de negociacion, disminuir

costos y dar mas poder a los agricultores.

El acceso a la tecnologia fortalece esta tendencia: el 86,5 % de los agricultores tiene
internet mavil y el 45,8 % se siente a gusto usando plataformas digitales para compras. Sin
embargo, el tamafio y la configuracion del mercado siguen influyendo en el poder de los
agricultores. Pese a que los 379 encuestados son parte de 24.949 agricultores, la dispersion
geografica y la fragmentacion del sector restringen la capacidad de los productores para

unirse y presionar juntos a proveedores.



Tabla 26

Amenaza de productos sustitutos con similares caracteristicas a un costo mas accesible
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Indicador Evidencia

Interpretacion

Papa (134.253 1), trigo (5.568 t), cebada

Dependencia de ) .
(2.246 t) requieren fertilizantes y

agroguimicos

quimicos
Alternativas Mencion de préacticas agroecoldgicas y
emergentes bioinsumos
Sensibilidad a Altos costos de insumos: fertilizantes y
precios agroguimicos crecientes

Tendencia global ~ Sostenibilidad y reduccion de quimicos

Alta dependencia actual de

guimicos tradicionales.

Sustitutos adn incipientes, pero
con potencial de crecimiento.
Motiva busqueda de sustitutos
mas accesibles.

Incrementa presion hacia

sustitutos a mediano plazo.

Fuente. Elaborado por el autor.

La presion de productos alternativos en la agricultura del Carchi es moderada, pero

se anticipa un aumento a mediano y largo plazo. Primero, la dependencia de agroquimicos

es clara: cultivos esenciales como la papa, haba, alverja, trigo y cebada necesitan

intensivamente fertilizantes y quimicos para sostener su productividad.

La reaccion de los precios en los insumos es otro elemento que fomenta la busqueda

de alternativas., el aumento continuo de precios de fertilizantes y agroquimicos presiona a

los agricultores a optar por opciones mas asequibles que garanticen buenos niveles de

productividad.
4.8. Andlisis Interno

4.8.1. Analisis FODA

La matriz FODA es una herramienta de andlisis que permite evaluar el sector objeto

de estudio para determinar la viabilidad de un proyecto, en este caso se evaltan factores
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internos (fortalezas y debilidades) y externos (oportunidades y amenazas), con la finalidad

de solventar las necesidades fundamentales de los agricultores de Carchi.

Figura 8
Matriz FODA para valorar de manera interna y externa el mercado objetivo de DIAGRIC
CIA. LTDA.

/ Fortalezas \
Oportunidades

-Disposicidn de canales digitales (Pagina ) ) )
Web, Facebook, Instagram y TikTok) -Creciente interées de los clientes para

-Alianza con productores y redes de adoptar la digitalizacion (83% de

distribucion consolidadas aceptacion). |
-Experiencia en comercializacion y -Incremento del acceso a internet en

. zonas rurales.
manejo del mercado local onas rurales ) o
-Demanda del cliente por adquirir
productos sin intermediarios.

Debilidades -

Amenazas

-Canales digitales desactualizados -Auge de otras plataformas digitales con

-Limitada capacitacion digital de algunos | mayores recursos tecnolégicos.

productores, lo que puede retrasar la -Resistencia al cambio por parte de

adopcion del sistema. agricultores de avanzada edad

-Procesos administrativos sin acostumbrados a metodos tradicionales.

digitalizacion total. -Riesgo de ciberseguridad y

-Inversion para desarrollo y desconfianza de los usuarios hacia las
@ntenimiento de la aplicacion web. transacciones digitales. /

Fuente. Elaborado por el autor

El anélisis indica una base solida ante el modelo de negocio digital que propone
DIAGRIC CIA. LTDA., puesto que la entidad cuenta con pagina web, un perfil de Facebook,
una pagina de Instagram y una cuenta de TikTok, dichos canales se encuentran
desactualizados, sin embargo, la activacion, continuidad y potenciacion de estos no
representa mayor dificultad. La digitalizacion del comercio agricola puede liderar la

experiencia, la estructura organizativa y la relacion con el sector productivo. La aceptacion
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alta por parte de los agricultores, el crecimiento acceso a internet y la tendencia de comprar
directamente a los proveedores demuestra que una aplicacion web es necesaria para la zona.
No obstante, hay que tener en cuenta que existen debilidades internas como la capacitacion

tecnoldgica y conectividad que deben ser tratadas.

Ademas, se debe trabajar en las amenazas externas relacionadas con la competencia
digital y generar confianza en las transacciones digitales, estos son factores que pueden
interferir en el modelo de negocio. En este sentido, el analisis FODA demuestra que el
proyecto de DIAGRIC CIA. LTDA. es viable e innovador, ya que tiene a disposicién las
herramientas necesarias para posicionarse en el mercado y transformar de manera digital el

comercio del sector agricola.
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CAPITULO V

PROPUESTA

Modelo de Negocio para la comercializacién de agroquimicos de la empresa DIAGRIC

CIA. LTDA. en la provincia del Carchi.
Propuesta de Valor

DIAGRIC CIA. LTDA. busca transformar la forma del comercio agricola mediante
el uso de plataformas digitales como: Marketplace (Facebook), WhatsApp Business o Pagina
Web de la entidad, para conectar directamente a los clientes con los proveedores de
agroguimicos. La propuesta busca obtener precios mas competitivos, eliminar la cantidad de
intermediarios y facilitar el acceso a insumos de calidad, mejorando la rentabilidad y

sostenibilidad de los agricultores del Carchi.
Segmento de Clientes

El andlisis del mercado y los resultados de las encuestas determinaron que los clientes
para este estudio son los agricultores, quienes presentan diferentes tipos de necesidades y
comportamientos. Por tal motivo, se debe definir a el usuario que se va a satisfacer con la
propuesta de valor, y llegar a él mediante estrategias de marketing debidamente
estructuradas. Es decir, la venta online busca desarrollar un nuevo segmento de clientes, en
este caso jovenes entre 18 y 35 afios que se encuentran en el auge tecnoldgico, grupo que en

este momento no esta siendo atendido, algunas de sus caracteristicas son:
-Conexidn permanente a internet y uso de redes sociales.

-Navegar por internet para conocer marcas y comprar productos de todo tipo.
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-Clientes informados, conocen y aprenden de la informacion de la web.
-Son fieles a las marcas que cumplen sus expectativas en cuanto a servicio y calidad.
Canales de Distribucion

En este caso, la comercializacion de los productos que oferta DIAGRIC CIA. LTDA.
se puede realizar a través de su plataforma web, Facebook, WhatsApp, Instagram o TikTok.
Estos son canales digitales que maneja la entidad y que se encuentran en funcionamiento, por

lo cual tienen alto valor para el modelo de negocio propuesto.

Las plataformas se encuentran activas, sin embargo, necesitan ser actualizadas y
adaptadas a un modelo de tienda online. Las opciones principales para iniciar con el modelo
de negocio son: Marketplace (Facebook) o WhatsApp Business, aplicaciones de uso diario
que se pueden personalizar segun las necesidades de la empresa. Cabe mencionar que se
pueden descargar en cualquier dispositivo con acceso a internet y que su utilizacion es facil

e intuitiva, para que el pablico en general pueda hacer uso de estas.

Cuando la tienda se encuentre operando en la red se podrd implementar atajos,

catalogos de productos, promociones, publicidad, fichas técnicas y otras funciones como:
-Diferentes métodos de pago

-Emisién de comprobantes de venta

-Tickets de descuento

-Sugerencias de productos

-Informes de stock

-Informes de pedido
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-Informes de venta
-Seguimiento en tiempo real del envio
Al ingresar a la plataforma digital se podra encontrar los siguientes segmentos:

-Catalogo de productos: productos organizados por seccién (fungicidas, insecticidas, foliares

y herbicidas) con imagenes, dosis y descripcion de la ficha técnica.
-La empresa: su historia, vision, mision y valores.

-Medios de contacto: teléfono celular, correo electronico, redes sociales y direccién de la

matriz.

-Métodos de pago y envios: efectivo contra entrega, transferencia, tarjeta de crédito o débito

y opciones de entrega (opciones de courier)

-Carrito de compra: los productos seleccionados se afiadiran a este segmento, donde se podra
observar el precio, presentacion (litro, 500cc, 250cc, 100cc o kg), cantidad y al final el total

a cancelar, incluyendo impuestos, descuentos y costo de envio.

-Cuenta de usuario: Los usuarios deberan crear una cuenta con los datos solicitados para
garantizar la seguridad del usuario y su compra, construir una base de datos del cliente y para

poder facturar su compra.
Proceso de Pedido

El proceso de pedido esta orientado a mantener un control en tiempo real del estado
en el que se encuentra la compra, es decir, se detallard paso a paso como el pedido avanza en

cada departamento hasta llegar al cliente, tal y como se indica a continuacion:
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Figura 9
Proceso y estado de pedido en tiempo real

: EN TRANSITO AL [g
ORDEN PAGADA @ it ENTREGADO

03-01-2026 07-01-2026 08-01-2026

PROCESADA ENVIADA A TIENDA

ﬂ&) 07-01-2026 08-01-2026

Como se puede apreciar en la figura 9, el proceso de pedido necesita de varios estados
que inician desde gue el usuario completa la compra en la aplicacion digital, a continuacion,

se describe dichos campos:

1.- Estado. — Este apartado indica la situacion en la que se encuentra la orden,

mediante las siguientes opciones disponibles:
-Pendiente de pago
-Pago fallido
-Cancelado
-En espera
-Reembolsado
-Pagada

2.- Pedido. — El pedido muestra datos de identificacién de la compra, por ejemplo:
namero de compra, 1D o0 nimero de rastreo, asi como, datos del usuario (direccion, correo

electrénico y teléfono).
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3. — Comprado. — Esta pestafia indica el detalla de la compra (articulo, presentacion,

cantidad, precio)

4. — Facturacion. — Se emite el documento electronico con los datos registrados por

el usuario.

5. -Envid del pedido. — El cliente selecciona el modo de entrega, este puede ser, retiro
en punto de entrega, envio por Courier al domicilio o retiro en el almacén de expendio mas

cercano.

6.- Total. — El usuario indica el monto de entrega, este apartado es sumamente
delicado debido a las opiniones negativas y la delincuencia que abunda en internet, por tal

motivo se propone las siguientes formas de pago:
-Tarjetas de débito o crédito
-Transferencias
-Depdsitos
-Pago contra entrega

Ademas, para mejorar la percepcion de los clientes se plantea implementar estrategias
como: pago contra entrega, pago del 50% al realizar la compra y le diferencia al recibirla,
asimismo, publicar evidencias de ventas reales y testimonios, para minimizar la percepcién

del riesgo en el proceso de compra.
Distribucion
Este paso de la compra hace referencia a la forma en la cual el usuario recibira su

pedido realizado en la plataforma digital. Para lo cual, se pone a disposicion varia alternativas
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que se adaptan a su preferencia de Courier o flexibilidad de horarios, las formas de

distribucion que se ofreceran son:
e Envio al domicilio del cliente: el usuario recibe su compra directamente en su hogar.

e Envio a sucursal: el pedido se envia al almacén de expendio més cercano, y luego el

cliente se encarga de retirarlo.

El pedido se pude transportar por empresas como: Servientrega, Laarcourier,
Transportes del Norte, Tramaco Express o el traslado propio de la empresa que se moviliza
una vez a la semana. Se ha optado por estos operadores porque estan autorizados y cumplen

las normativas aduaneras (SENAE) y son de categoria de importacion (A-G).
Comunicacion

La comunicacion e interaccion con el cliente se realizara por medio de Facebook,
Instagram, WhatsApp, TikTok, E-mail o teléfono, es decir, la informacion de productos,

promociones o descuentos se compartira en su totalidad a través de medios digitales.

e Redes sociales: se utilizard Facebook, Instagram y Tiktok como medios de publicidad
en donde se publicaran fotos, videos, testimonios de resultados en campo e informacion
de los productos (stock, ingrediente activo, presentacién, dosis recomendada, precios,
promociones y descuentos), la eleccién de estas aplicaciones se debe al trafico que
mantiene en linea y su funcionabilidad de llegar al pablico objetivo, de manera simple,

rapida y econémica.

e E-mail: este medio de comunicacion se empleara para enviar catalogos de insumos,
recordatorios, promociones estacionales e informacion de nuevos productos que llegan a

la entidad.
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e WhatsApp Business: se pondra a disposicion un ndmero celular que desarrollaré dos
funciones, la primera, comunicarse con un representante de la empresa por medio de
Ilamadas o chats individuales y, también, se utilizard esta modalidad de WhatsApp para

que el cliente realice compras directas por este medio digital.
Relacion con los Clientes

La entidad establece dar seguimiento y mantener una relacion de acompafiamiento y
asesoria técnica con los agricultores a través de la pagina web, redes sociales y telefonia
movil, ademas, puede ofrecer soporte digital, capacitacién continua sobre el uso de las
plataformas y atencion personalizada para resolver inquietudes sobre los procesos, productos
y precios al momento de realizar la compra. Se fomentara la fidelizacion de clientes mediante

promociones, descuentos, membresias y mas beneficios para usuarios frecuentes.
Fuentes de Ingreso
Las principales fuentes de ingreso provendran de:

e Comisiones por transaccion realizadas en la plataforma entre agricultores y
proveedores.

e Publicidad o membresias de las empresas proveedoras que deseen promocionar sus
productos (fertilizantes, fungicidas, insecticidas, foliares, herbicidas).

e Servicios de asesoria técnica de manera online y capacitaciones sobre el uso eficiente

de los agroquimicos

Recursos Clave

Los recursos mas importantes para implementar el modelo son:
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e Infraestructura Tecnoldgica (pédginas o perfiles en las redes sociales, E-mail y
teléfono movil).

e Equipo técnico multidisciplinario (programadores, ingenieros agrénomos,
especialistas en marketing y finanzas).

e Red de proveedores y distribuidores de agroquimicos y fertilizantes confiables.

e Base de datos actualizada sobre los principales cultivos y agricultores de la zona.

En este sentido, es importante indicar que la empresa ya tiene estas aplicaciones
digitales, cuenta con el equipo profesional en las areas mencionadas, mantiene relaciones
solidas con sus proveedores y posee clientes activos, sin embrago, es necesario mantener las

redes actualizadas generando contenido y capacitando a su personal de manera continua.

Actividades Clave

Las actividades clave deben estar enfocadas en la propuesta de valor, en este caso se
plantea realizar la adquisicion de agroquimicos de manera online, para lo cual es necesario
desarrollar estrategias de gestion, operacion y comunicacion con los clientes, como se indica

a continuacioén:

o Adaptacion, configuracién y actualizacion continua de las plataformas digitales.

o Gestidn y control de los proveedores para garantizar la calidad y precio de los
insumos.

o Capacitacion continua a los agricultores en el uso de plataformas y aplicaciones
web.

o Dar seguimiento al mercado agricola para identificar tendencias, demandas y

oportunidades de expansion.
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Medicién de desempefio del modelo de negocio digital

Para analizar el nivel de desempefio del modelo de negocio digital es importante

cuantificar variables como las que se muestran a continuacion:
e Numero de visitas: cantidad de usuarios que ingresan a las plataformas web.
e Clasificacion del usuario segun su recurrencia: alta, media y baja frecuencia.

e Tiempo de conexién en la aplicacion: ponderacion del tiempo promedio que un

cliente permanece en el sitio web.

e Porcentaje de rebote: nimero de usuarios que ingresa y salen del sitio web sin

realizar compras.

e Fuentes de tréafico: este factor permite determinar de donde llegan los usuarios,
como; buscadores, aplicaciones vinculadas, link del sitio, campafias publicitarias,

redes sociales o e-mail.

e NUmero de conversion: se utiliza para cuantificar y analizar el nimero de ventas

concretadas y la cantidad de usuarios registrados.

Socios Clave

Los principales aliados estratégicos son:

o Empresas fabricantes de agroquimicos y fertilizantes (Agripac S.A., UPL, Agro
Bayer, Adama Ltd., Syngenta Corporation, Quimasa Manuchar), empresas que
buscan canales de distribucién mas eficientes.

o Instituciones publicas y privadas vinculadas al desarrollo rural y tecnolégico.
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o Ingenieros y operadores de telecomunicaciones para implementar y facilitar la
conectividad en zonas rurales.
o Entidades financieras (Banco Pichincha, Banco del Pacifico) que puedan facilitar

los medios de pago y también financiar a los agricultores que lo necesiten.
Estructura de Costos

La estructura de costos se enfoca principalmente en aspectos que se deben
implementar o adaptar al modelo de negocio digital, por tal motivo, se aclara que la empresa
tiene 6 afios desarrollando su labor, razén por la que cuenta con un equipo de trabajo
(administrativo, gestion y operacion), aplicaciones digitales (actualizar y configurar), un
establecimiento fisico (oficina y bodega) e inventario. En este sentido, se plantea los costos

que se adicionaran al implementar la propuesta de valor.

e Configuracion, mantenimiento y actualizacién de las plataformas digitales.

e Campafas de marketing y publicidad digital (creacion de contenido: fotos, videos,
logos, testimonios).

e Capacitacion y soporte técnico para los usuarios.

e Costos administrativos y operativos.

e Comisiones, metas y acuerdos con proveedores.
Conclusién del Modelo

El modelo de negocio propuesto por DIAGRIC CIA. LTDA., se fundamenta en el
aprovechamiento tecnoldgico (plataformas y aplicaciones moviles) como base
imprescindible de cambio en el sector agricola, permitiendo optimizar la cadena de comercio,

reducir costos generados por intermediarios y promover un mercado de compra y venta mas
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transparente, competitivo y sostenible. La digitalizacion no solo representa una oportunidad
de modernizacion, sino una necesidad para garantizar la permanenciay crecimiento del sector

agro productivo del Carchi frente a las exigencias del entorno actual.
5.1. Propuesta Estratégica
5.1.1. Estrategia Genérica de Ingreso al Mercado

Con base en los resultados del estudio de mercado, la estrategia que aborda la
demanda es la ampliacion e implementacion de canales digitales de venta. Esto permite tener
un mayor alcance en el mercado objetivo a la vez que satisface las necesidades del cliente.
La principal accién es adaptar y actualizar las plataformas digitales de la empresa donde el
consumidor pueda revisar el catalogo de productos y posteriormente hacer la compra de

aquellos que necesite.

Esta herramienta busca posicionarse como lider en ventas en el mercado norte del
pais, principalmente porque la dindmica de comercializacion de agro insumos sera directa y
de mayor alcance, pues llegaré a los clientes zonas urbanas y rurales, ademas, las aplicaciones
estaran disponible las 24 horas del dia para que puedan realizar la compra en cualquier lugar

y momento.
5.1.2. Ventaja Competitiva

DIAGRIC CIA. LTDA. es una institucion con mas de 6 afios de experiencia en el
mercado. Este tiempo de labor la ha caracterizado por ofrecer y mantener servicios de la mas
alta calidad hacia el cliente, garantizando que la atencién al consumidor sea la mejor para

generar un alto grado de fidelizacion.
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En este sentido, al determinar la ventaja competitiva de la empresa, esta asume el

riesgo de invertir en una plataforma digital para facilitar los procesos de compra de los

agricultores del Carchi, reducir precios, minimizar intermediarios y optimizar la rentabilidad

de cada cultivo del consumidor final.

5.1.3. Presupuesto

En la siguiente tabla se presenta los montos estimados para cada una de las

inversiones que daran inicio al modelo de negocio:

—F[?(?):SC?:Zén de gastos en los primeros afios de funcionamiento de la Plataforma Digital
Articulo Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Incremento al salario del 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
encargado
Marketing Influencers 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Produccion: disefio grafico, 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00
videos, fotos, folletos, etc.
Publicidad en redes sociales: 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
anuncios, cuiias, reels.
Servicio de mantenimiento y 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
actualizacion de plataformas
digitales.
Total Gastos de Publicidad  7.020,00  7.020,00  7.020,00  7.020,00  7.020,00

Para el inicio de las nuevas actividades en cuanto a la promocidn y comunicacion se

ha estimado un valor de 7.020,00 USD para trabajar loa primeros afios, y estara distribuido

tal y como se indica en la Tabla 28.



5.1.4. Proyeccién de Ventas

Figura 10
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La Figura 10 muestra la proyeccion de ventas en los siguientes cinco afios, es

importante mencionar que las ventas de este grafico solo hacen referencia a aquellas que se

realicen por medio de la plataforma digital.

5.1.5. Estado de Resultados Proyectado

Tabla 28

Estado de Resultados Proyectado DIAGRIC CIA. LTDA. Plataforma Digital.

DIAGRIC CIA. LTDA.
Estado de Resultados Proyectado

Ao 1 2 3 4 5

Ventas 35.000 47.000 50.000 52.000  55.000
Costo de Ventas 28.000 37.600 40.000 41.600 44.000
Utilidad Bruta 7.000 9.400 10.000 10.400 11.000
Gastos Fijos 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020
Utilidad Operativa -20 2.380 2.980 3.380 3.980
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DIAGRIC CIA. LTDA.
Estado de Resultados Proyectado

Aio 1 2 3 4 5
Impuestos 0 357 447 507 597
Utilidad Neta -20 2.023 2.533 2.873 3.383

El estado de resultados evidencia que la utilidad se presenta desde el segundo periodo
de labores. Aproximadamente 2.023 USD. Estos valores van incrementando en funcion del
paso de los afios, y al finalizar el quinto afio se estima que podria tener un valor de 3.383
USD. Ademas, se observa que la entidad es rentable ya que puede solventar sus obligaciones

a tiempo y obtiene ganancia.
5.1.6. Estado de Flujo de Caja Proyectado

Tabla 29
Estado de Flujos de Caja Proyectados DIAGRIC CIA. LTDA. Plataforma Digital

DIAGRIC CIA. LTDA.
Estado de Flujo de Caja Proyectado

Afo 1 2 3 4 5
Utilidad -20 2.023 2.533 2.873 3.383
Neta

Depreciacion 3.876 3.876 3.876 3.876 3.876
Inversion -9.260 -5.060 -5.060 0 0
Flujo de -5.404 839 1.349 6.749 7.259
Caja

El Estado de Flujos de Caja muestra un valor negativo para el primer afio de -5.404$
USD, esto se debe a la fuerte inversion inicial, la cual se empleara en la creacion y puesta en
marcha de la aplicacién digital, sin embargo, los siguientes periodos indican rendimientos
positivos debido a que la inversién para los siguientes afios es menor o hasta de cero cuando

el modelo de negocio y esta establecido en el mercado objetivo.



111
5.1.7. Calculo del VANY TIR

Calculo del VAN
Tasa 12%
N 839,00 N 1349,00 N 6749,00 N 7259,00
(1+0,12)"1  (1+0,12)*2 ~ (1+0,12)*3  (1+0,12)*4

VAN= -5404,00

VAN= $5.212,10

TIR= 41,98%

La Figura 10 indica que el Valor Actual Neto (VAN) obtenido, equivale a 5.212,10
USD. El VAN positivo tiende a demostrar que los flujos de caja futuros descontados no solo
recuperan la inversion inicial, sino que ademas genera rentabilidad para la entidad. Por otro
lado, la Tasa Interna de Retorno (TIR) tiene un resultado de 41,98%, lo cual reafirma la
viabilidad del proyecto, debido a que es mayor que la tasa minima exigida del 12%. En otras
palabras, el calculo y resultado de los indicadores significa que el proyecto posee una

capacidad de retorno positiva, ya que es mayor al costo del capital.
5.1.8. Calculo del Punto de Equilibrio
PE = Costos Fijos / Margen de Contribucion
PE=7.200/0.20 = 35.100 USD

El Punto de equilibrio es de 35.100 USD, esto indica que el modelo de negocio a
través de plataformas digitales alcanza los ingresos necesarios para cubrir sus costos al final
del primer afio, sin embargo, a partir del afio dos se observa rendimientos positivos con una

utilidad alta.
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5.1.9. Impacto Economico

El impacto econdmico de esta investigacion es importante, ya que permite determinar
el nivel futuro del dinamismo econdmico del sector agropecuario al optimizar los canales de
distribucion, reducir costos operativos y mejorar la accesibilidad a informacién clave como:

precios, caracteristicas técnicas, modos de uso y disponibilidad del producto.

Tabla 30
Ponderacion del Impacto Econdmico al Aplicar el Modelo de Negocio a través de
Plataformas Digitales

Impacto Alto Impacto Medio Impacto Bajo
Positivo 5 3 1
Negativo -5 -3 -1

Impacto Econdmico = Ponderacién / Numero de Indicadores

Esta matriz sirve como guia para determinar el impacto ya sea alto, medio o bajo
mediante los rangos estimados, esto permite visualizar si los resultados del estudio son

positivos, negativos o neutros.

Tabla 31

Calculo del Impacto Econdmico al Aplicar el Modelo de Negocio a través de Plataformas
Digitales

Impacto Econémico

Indicadores -5 -3 -1 1 3 5 Total
Creacion de Empleo X 3
Responsabilidad Social X 5
Contribuciones Fiscales X 5

Total 13
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Al realizar el célculo del impacto econémica en la provincial del Carchi al aplicar el
modelo de negocio se observa que la creacion de empleo, la responsabilidad social y la
contribucion fiscal tiene resultados positivos. Por lo tanto, invertir en esta estrategia de
comercializacién de insumos agricolas tiene beneficios tanto para la sociedad como para las

familias de la zona.
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CONCLUSIONES

e La empresa DIAGRIC CIA. LTDA. tiene una participacion del 75% del Valor
Agregado Bruto (VAB) en la provincial del Carchi, los lugares de mayor comercio son
Tulcan, Montufar y Bolivar, con el plan de negocios propuesto se puede incrementar las
ventas a través de la plataforma digital en un 5% anual. Ademas, el desarrollo de la
plataforma demuestra que la digitalizacién del sector agricola es una estrategia viable y

necesaria para contribuir al desarrollo social y empresarial actual de la zona norte del pais.

e Lapoblacion tiene gran interés en el modelo de negocio de insumos agricolas a través
de plataformas digitales con un 75% de aceptacion aproximadamente, en su mayoria por la
poblacion mas joven, entre 18 y 35 afos. Sin embargo, las personas de avanzada edad se

resisten y prefieren hacer las compras de manera tradicional.

e EIl andlisis financiero demuestra que el modelo de negocio es viable y altamente
favorable para incrementar su participacion comercial en la provincia del Carchi. Los
resultados se respaldan por un valor del VAN de 5.212,10 USD y una TIR de 24,27%
significativamente mayor a la tasa de descuente del 12% utilizada. Estos datos evidencian
que la implementacion de la plataforma digital tendria como resultado el crecimiento en
ventas y la optimizacion de los procesos de comercializacion. Ademas, los resultados
demuestran que el entorno comercial agricola a través de plataformas digitales se encuentra
en expansion y que los agricultores mas jovenes estan dispuesto a adoptar cada vez mas

herramientas tecnoldgicas para adquirir agro insumos de manera rapida, segura y confiable.

e La investigacion evidencia que la integracion de herramientas tecnologicas en el
sector agricola no solo mejora la gestion operativa, sino que genera nuevas oportunidades de

crecimiento en mercados que aun no han sido explotados en nuestro pais, permitiendo
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ampliar el mercado, incrementar los clientes y fortalecer los procesos de agro produccién de

la provincia del Carchi.
RECOMENDACIONES

e Implementar la plataforma digital de manera progresiva, comenzando con una
version basica que permita visualizar los productos, precios, descripciones y que el proceso
de compra no contenga muchos pasos. Posteriormente, se recomienda implementar funciones
de seguimiento de pedidos, historial de compras y atencion al cliente de manera virtual,

garantizando una adaptacién gradual por parte de los agricultores.

e Desarrollar un plan continuo de capacitacion tecnologica especificamente para los
agricultores, enfocado en el uso de plataformas digitales, métodos de compra en linea y
buenas préacticas del manejo de plaguicidas. Esto ayudara a reducir la brecha digital

identificada en las encuestas e incrementara los usuarios del modelo de negocio propuesto.

e Fortalecer la relacién con proveedores para obtener mayores beneficios, como:
abastecimiento constante, mejor precio de compra, mayor promocion de productos y

diversificacion de insumos para la plataforma digital.

e Monitorear y evaluar periddicamente el desempefio del modelo de negocio digital por
medio de indicadores, como volumen de ventas, nimero de usuarios activos, satisfaccion del
cliente, entre otros. El objetivo es identificar oportunidades de mejora, ajustar procesos y

garantizar la sostenibilidad econdémica y operativa del proyecto a largo plazo.
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Anexos
Anexo A.- Fotografias

Figura 11
Logo de presentacién de la empresa DIAGRIC CIA. LTDA.

Cia. Ltda.

Fortaleciendo la Produccion Agricola

Figura 12
Productos que Comercializa DIAGRIC CIA. LTDA. en la plataforma Web.
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Figura 13
Pagina Web de DIAGRIC CIA. LTDA.

a\ ®

Inicio Nosotros Productos Contacto
Cia. Ltda.

Fortaleciendo la Produccion Agricola

Soluciones
Agropecuarias de
Alto Rendimiento

+ Optimiza el crecimiento de tus cultivos
+ A la aplagasy dad
* Mejora la calidad y el rendimiento de tu cosecha

VER PRODUCTOS

Enlaces Relacionados

Pagina Web: https://diagric.com/

Catdlogo Completo de los Insumos que Oferta DIAGRIC CIA. LTDA.:

https://diagric.com/wp-content/uploads/2025/02/Portafoliol.pdf



https://diagric.com/
https://diagric.com/wp-content/uploads/2025/02/Portafolio1.pdf
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