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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
AGROECOLOGICOS EN LA CIUDAD DE SAN GABRIEL - PROVINCIA
DEL CARCHI.

AUTOR: JOSE LUIS ROBALINO QUISHPE
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion fue realizado en la ciudad de San Gabriel
provincial del Carchi, para las asociaciones de productores agroecologicos del
canton Montuafar, las cuales tienen un Gnico socio comercial comun, que es el
gobierno auténomo descentralizado municipal de Montufar, el cual adquiere la
mayor parte de la produccién para su proyecto de desayuno escolar enfocado a las
escuelas rurales. La actual politica publica vigente otorga competencias a los
diferentes niveles de gobiernos autobnomos descentralizados, limitando casi en su
totalidad a los municipios, la adquisicion de alimentos para la ejecucidn proyectos
que ha puesto en serio peligro la existencia de estas organizaciones productivas
puesto que no cuentan con otro nicho de mercado para comercializar sus productos,

motivo por el cual se hace necesario fortalecer su gestion comercial.

Esta investigacion tiene como objetivo fundamental, fortalecer la gestion
comercial de las asociaciones de productores agroecoldgicos del cantén Montufar, a
través de la elaboracion de un planteamiento de un plan de negocios, para el cual se
utilizo la siguiente metodologia, se dividio el estudio en faces, la primera fue la
investigacion de campo, para la cual se utilizd la técnica de la encuesta y como
instrumento de investigacion el formulario, esta fase se focalizo en obtener

informacidn de productores, consumidores y comerciantes locales, para luego ser
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procesada analizada y validada, esto permitié determinar la situacion actual, la
oferta, la demanda asi como las tendencias gustos y preferencias de las poblaciones

objetos de estudio.

La segunda fase se centrd en una investigacion bibliografica, que permitid
determinar, conceptos y definiciones y demas informacion relacionada con el tema
de investigacion una vez analizada y clasificada la misma sirvio de base para

sustentar el presente trabajo de la investigacion.

La tercera fase consistié en determinar métodos como el tedrico y empirico y sus
respectivas técnicas e instrumentos, para delinear el desarrollo del plan de negocios,
el cual consta de estudios de mercado, técnico y financiero, asi como el disefio
administrativo, por lo cual se puede afirmar que la estructura del presente trabajo es
propositiva; es decir, plantea la necesidad de que ante un problema como el
investigado, se presente una propuesta de solucion viable, en relacion al costo
beneficio ya que se requiere una inversion relativamente baja, frente a resultados

rentables superiores a la tasas de interés del sistema financiero nacional.

En la cuarta fase se procedio a la validacion de la propuesta del plan de negocios,
a través de reuniones de trabajo con los miembros de las asociaciones de productores
quienes aportaron con sus criterios al mejoramiento de la propuesta, este proceso fue
fortalecido a través de la aplicacion del método de expertos, a través del cual se
consultd a cuatro expertos en el area, quienes aportaron a fortalecer técnicamente el
plan de negocios. Los impactos generados por la implementacion del proyecto,
fueron construidos y validados en conjunto con los miembros de las asociaciones de

productores, por medio de reuniones de trabajo periodicas.

El proceso antes descrito permitié obtener un producto final acorde a la realidad

local, el cual a través de su primera fase de implementacion, a la presente fecha ha
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iniciado a generar réditos para econémicos todas las asociaciones de productores
los agroecoldgicos del cantdn ya que en el mes de mayo del afio 2015, se
incrementando sus ventas en 0.03%, con comparacién con el mismo mes, del afio
2014,
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YEAR: 2015

EXECUTIVE SUMMARY

This research was conducted in the city of San Gabriel province of Carchi, for
associations of agro producers Canton Montufar, which have one common trading
partner, which is the autonomous government decentralized municipal Montufar,
which acquires most of the production for school breakfast project focused on rural
schools. Current public policy in effect grants powers to the different levels of
autonomous governments , limited almost entirely to municipalities, food purchases
to implement projects has seriously endanger the existence of these productive
organizations because they do not have another niche to market their products ,

which is why it is necessary to strengthen their business management.

This research has as main objective to strengthen the commercial management of
agro producers associations Canton Montufar , through the development of an
approach to a business plan , for which the following methodology was used, the
study was divided into phases the first was the field research , for which the survey
technique and as a research tool used form , this phase focused on information from
producers, consumers and local merchants, processed and then be analyzed and
validated , this allowed us to determine the current situation, the supply, demand

trends and the tastes and preferences of objects study populations.
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The second phase focused on a literature review, which identified, concepts and
definitions, and other information related to the research topic once analyzed and

classified it served as the basis to support this work of research.

The third phase was to determine methods as the theoretical and empirical and
their respective techniques and instruments, to outline the development of the
business plan , which includes market research, technical and financial as well as
administrative design , so is We can say that the structure of this work is purposeful ;
that is, raises the need for dealing with a problem as the investigation was a proposal
viable solution in a cost benefit because a relatively low investment required versus

above the interest rates of the financial system profitable results national

In the fourth phase we proceeded to the validation of the proposed business plan,
through meetings with members of associations of producers who contributed their
views to improve the proposal, this process was strengthened through application of
the method of experts, through which four experts in the field , who contributed to
technically strengthen the business plan was consulted. The impact generated by the
project implementation, were constructed and validated in conjunction with members

of associations of producers, through regular workshops.

The above process yielded a final product according to local conditions , which
through its first phase of implementation , to this date has begun to generate
revenues for all economic producer associations agro ecological Canton since the
May of 2015, its sales increased by 0.03 % , compared with the same month of
2014,
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Introduccion

El presente trabajo de investigacion ha sido elaborado paras las asociaciones de
productores agroecoldgicos del canton Montufar, con el objetivo de fortalecer su
gestion comercial, a través de la formulacion de un plan de negocios. Este estudio se
encuentra estructurado a través de seis capitulos los cuales contienen la siguiente

informacion.

El capitulo uno, contiene informacion sobre planteamiento del problema de
investigacion, su situacién actual, causas y efectos y justificacion, asi como también
lineamientos en los que se enmarca la investigacién como objetivos generales,
especificos, preguntas de investigacion, justificacion y la vialidad del proyecto, en

las areas politica, econdmica, técnicay ambiental.

El segundo capitulo es el marco tedrico, contiene las bases tedricas cientificas
sobre el tema, de investigacion, explica conceptos basicos sobre agricultura,
agroecoldgica, desarrollo sustentable, gestion empresarial, comercializacion, plan de
negocios, promocion, esta informacion documental luego de ser clasificada y

analizada permiti6 establecer el sustento de la investigacion.

En el tercer capitulo se detallan el proceso de desarrollo de la investigacién a
través descripcion, de la poblacién, métodos, técnicas, instrumentos, definicion de
variables y su operativizacion, asi como el proceso para la construccién de la

propuesta del plan de negocios.

El cuarto capitulo, contiene el resultado de la investigacion de campo, lo cual
permitid determinar la situacion actual de las asociaciones de productores

agroecoldgicos del canton Montdfar, las caracteristicas; tendencias, la oferta y
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demanda, de parte los consumidores y comerciantes, asi como también contiene un

andlisis de los resultados confrontados con las preguntas de investigacion.

El capitulo cinco, contiene el plan de negocios en donde se detallan, la estructura
administrativa, estrategias de comercializacion, flujos e indicadores financieros, que
permitiran alcanzar los objetivos organizaciones planteados, asi como también la
contratacion de resultados con las preguntas de investigacion y la validacion por el

método de expertos de la propuesta planteada en este capitulo.

El capitulo seis, contiene un analisis cualitativo y cuantitativo de los impactos
generados por el proyecto en las areas, econémico, social, cultural, empresarial,

comercial y ambiental valorados a través de la matriz de Leopold.
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Capitulo |

Problema de investigacion

1.1 Antecedentes

En los Gltimos afos la agricultura agroecoldgica, ha tomado gran importancia a nivel
mundial, principalmente por el interés de la gente en consumir alimentos mas sanos y

saludables.

El tipo de agricultura alternativa, comienza a tomar cuerpo en todo el mundo, bajo
diferentes denominaciones: agroecologia, agricultura ecolégicamente apropiada,
agricultura agroecologica, agricultura ecoldgica o biologica; siempre con el comdn
denominador de tratar a la naturaleza con el respeto que se merece, porque la
reconciliacion del hombre con ella, no solo es deseable, sino que se ha convertido en

una necesidad.

Desde el angulo de la vision de food and agriculture organization, la agricultura
agroecoldgica comprende un sistema holistico de gestion de la produccion que fomenta
y mejora la salud del agro ecosistema y en particular la biodiversidad, los ciclos
bioldgicos y la actividad biologica del suelo requiriéndose tecnologias, basadas en la

informacion técnico-cientifica verificada que permita una apropiacion y expansion.

En el Ecuador, cada vez se habla con mayor insistencia acerca de la degradacién y
contaminacion de los recursos naturales que intervienen en los procesos productivos
agricolas, por ejemplo se conoce que el mayor problema ambiental del pais es la
erosion, que amenaza a cerca de la mitad del territorio nacional, lo que supone un serio

riesgo para la seguridad y soberania alimentaria de la poblacion.



En el pais, son cada vez mas los agricultores que estan incursionando en este tipo de
produccién, estimandose que en la actualidad hay alrededor de 5 000 productores
agroecoldgicos que se asientan en las tres regiones naturales continentales, como en la
region insular. En este contexto la Constitucion de la Republica, también plantea la
préactica de la produccidn agroecoldgica, para el logro del buen vivir, y el ejercicio de la

soberania y seguridad alimentaria.

En laregion norte del Ecuador, en la provincia del Carchi se ha incrementado la
cultura de produccidn agroecoldgica, por lo que en canton Montlfar se han

conformado varias asociaciones de productores agroecologicos.

En el canton Montufar la agricultura rural, urbana y peri urbana se conceptualiza
como parte integral y coexistente del complejo mecanismo de suministro y distribucion
de alimentos del ndcleo urbano, requiriéndose de mecanismos de adopcién y puesta en
marcha de procesos productivos horticolas intensivos orientados al autoconsumo y/o
mercado.

Los agricultores de la zona, son productores individuales que empiezan a asociarse a
nivel de sus respectivas comunidades para recibir la capacitacion e impulsar la
produccidén destinada al mercado. Este proceso permitié legitimar una nueva forma
organizativa al interior de la comunidad que son los grupos de productores interesados
en la produccién agroecoldgica, cuya figura organizativa permite aglutinar a
productores que se encuentran dentro y fuera de los sistemas de riego y que retinan

condiciones para la agricultura agroecoldgica y la comercializacion asociativa.



1.2 Situacion actual del problema

En el mundo entero existen miles de asociaciones de productores que ofrecen
productos agroecoldgicos y dirigen sus acciones comerciales a diferentes mercados y
por ende a diferentes tipos de clientes. A nivel pais se cuenta con un numero
aproximado de 5.000 productores agroecolégicos de ellos cuales el 40% se encuentran
registrados como productores agroecoldgicos en el Ministerio Acuacultura Pesca y

Ganaderia y Agro Calidad.

En el canton Montufar el consumo de productos agroecoldgicos se fortalece dia a
dia. A partir de 1998, hasta la presente fecha se han conformado 10 asociaciones con
la finalidad de producir y comercializar este tipo de productos, una de las
caracteristicas principales de estas asociaciones, es que en la mayoria de los casos se
encuentran conformadas por mujeres campesinas. EI 80% de estas asociaciones se
encuentran legalmente constituidas, el promedio de superficie de los huertos por
socio es de 500 m? ,la modalidad de tenencia de la tierra es de propiedad de los

productores, la forma de organizacion es familiar.

Para impulsar la produccion agroecoldgica, las asociaciones se encuentran
vinculadas entre si y son apoyados por organizaciones no gubernamentales como el
Fondo ecuatoriano populorum progressio, quien brindan capacitacion técnica para
mejorar su produccion y competitividad, el Gobierno autbnomo descentralizados
municipal de Montufar en coordinacién con el programa mundial de alimentos, apoya a
los productores agroecoldgicos del cantdn, a través del proyecto de desayuno escolar,
adquiriendo su productos y facilitandoles espacios para la comercializacién de la

produccion.

La existencia de estas asociaciones, se encuentra en peligro, ya que la politica

publica vigente otorga competencias que a los diferentes niveles de gobiernos



autonomos descentralizados, lo que limita a los municipios la ejecucion proyectos
enfocados a brindar alimentos a la poblacion, por tal motivo las asociaciones de
productores agroecoldgicos del cantdn Montufar, deben encaminar sus esfuerzos a

mejorar su gestion comercial y abrir nuevos nichos de mercado.

1.3 Prospectiva

En el canton Montufar las primeras asociaciones de productores agroecoldgicos
legalmente constituidas aparecieron en el afio de 1998, siendo estas reducidas en

namero de socios miembros, y en el area destinada para el cultivo.

Con la finalidad de fortalecer a las asociaciones de productores agroecoldgicos del
canton, en el afio 2011 el Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal de Montufar,
firma un convenio con el Programa Mundial de Alimentos de las Naciones Unidas, con
el proposito de formar encadenamientos productivos, que consisten la adquisicion de
productos agroecoldgicos a las asociaciones de productores locales, para ser entregado
en los almuerzos escolares de los nifios y adolescentes de las instituciones educativas de
la zona rural del cantdn y adicionalmente realizando ferias en las cuales los mismo

productores puedan comercializar sus productos directo al consumidor.

Actualmente ciento vente y ocho familias conforman diez asociaciones de
productores agroecoldgicos, las cuales se encuentran ubicadas en las siguientes
comunidades de canton Montufar: el Chamizo, Chitan de Queles, Ejido, Pizéan, el
Tambo, San Pedro, Tanguis, Minas, San Francisco, el Colorado, estas asociaciones
muestran debilidad en la gestion auto sustentable administrativay comercial, ya que no
se cuenta con una adecuada estructura organizacional que le permita mejorar sus

procesos administrativos y comerciales.



1.4 Determinacién de causas Yy efectos

El presente problema tiene una serie de causas y efectos consecuentes del problema:

Causas:

» Inadecuada estructura organizacional.
» Debilidad en la gestién comercial.
» Manejo empirico de la organizacion.

Efectos:

» Inadecuados procesos organizacionales.
> Baja rotacion de inventarios.

» Administracion deficiente de las asociaciones de productores.

1.5 Delimitacién del problema

Para la presente investigacion se incluy6 incluir para el analisis (marco teérico) los
siguientes temas, dentro de las causas: Inexistencia de un plan de negocios para la
comercializacion de productos agroecoldgicos, desconocimiento de la oferta y demanda
del mercado, bajo nivel de diversificacion en la produccion, inexistencia de valor

agregado a los productos.

No se considerara como objeto de estudio el manejo empirico de las asociaciones de
productores ya que se hace necesario otro tipo de estudio, de andragogia, orientado a
educar y capacitar a los integrantes de las asociaciones de productores agroecoldgicos.
Ademas se incluyen temas referentes a gestion administrativa, comercializacion,

produccion y temas referentes a planes de negocios.



1.6 Planteamiento del Problema

La problematica de la comercializacion de productos agroecoldgicos de las
asociaciones productoras del cantdn Montufar, nos lleva a establecer que existe
debilidad en la ejecucién de los procesos de comercializacion, lo que origina la

dificultad para llevar a cabo una adecuada gestion comercial.

La comercializacién de productos agroecolégicos, se encuentra en un ambiente
altamente competitivo y requiere de una pronta solucion, por lo tanto, el presente
estudio de investigacion, se llevara a cabo en la ciudad de San Gabriel a traves de la
aplicacion de encuestas y entrevistas entre el investigador y las asociaciones de
productores y los clientes potenciales, para poder identificar aquellos debilidades en la
gestion comercial, que son causantes de la problematica actual. En este sentido se
buscara dar una solucion a través de la elaboracidn de un plan de negocios para la

comercializacion de productos agroecoldgicos en la ciudad de San Gabriel.

1.7 Formulacion del problema

¢Es posible que con la elaboracién de un plan de negocios se pueda fortalecer la
gestion comercial de las asociaciones de productos agroecoldgicos en la ciudad de San
Gabriel?

1.8 Objetivos de investigacion



1.8.1 Objetivo general

Analizar la situacion actual de las organizaciones de productores agroecoldgicos del

cantén Montufar, para fortalecer su gestion comercial.

1.8.2 Objetivos especificos

1) Diagnosticar la situacion actual de las asociaciones de productores
agroecoldgicos en el canton Montufar.

2) Disefiar un plan de negocios que permita el fortalecimiento de la gestion
comercial de las asociaciones de productores agroecoldgicos del canton
Montufar.

3) Identificar los posibles impactos que genera la implementacion del proyecto.

1.9 Preguntas de investigacién

1) ¢Qué caracteristicas, tiene las asociaciones de productores agroecoldgicos del
canton Montufar?

2) ¢Qué debe contener el plan de negocios para fortalecer la gestion comercial de
las asociaciones de productores organicos del cantén Montufar?

3) ¢Cuéles son los impactos que generan la produccion agroecoldgica en el canton

Montufar?



1.10 Justificacion

De acuerdo a los objetivos y lineamientos para el cambio de la matriz productiva
plateados en la agenda zonal 1 2013 -2017, de la secretaria nacional de planificacion y
desarrollo, en los que manifiesta el apoyo a la diversificacion de la produccién,
considerando la produccién de la agricultura familiar a nivel local, lo que garantiza la
soberania alimentaria de la zona y de gran parte del pais, tomando en cuenta lo antes
descrito podemos afirmar que el presente trabajo de investigacion pose trascendencia
zonal, puesto que se enmarca dentro de los lineamientos de agenda zonal y aporta a la
consecucion de sus objetivos, ya que se enfoca en procesos agroecoldgicos que
generan cambios en la forma de produccién agricola y en los patrones de consumo de

la poblacion.

La provincia del Carchi, posee una vocacion agropecuaria, en la cual la produccion
agricola es de manera tradicional, con uso de agroquimicos para mejorar los niveles de
produccion lo que ha generado proceso de degradacién de los suelos, por lo que el
fortalecimiento de la produccion agroecoldgica que se plantea en el presente proyecto
de investigacion aparece como una alternativa que aporta a la solucién de dicha
problematica, enmarcandose dentro de los lineamientos del componente econémico

productivo del plan de desarrollo y ordenamiento territorial provincial.

En el ambito local la ejecucion del proyecto aportara a la dinamizacién de la
economia cantonal, a través del fomento de la economia popular y solidaria, generando
de fuentes de empleo y generando beneficio econémico para 128 familias productoras,
50 comerciantes de productos agricolas, a la vez beneficiara directamente a la
nutricion de 7076 los consumidores potenciales, puesto que los productos
agroecoldgicos, contienen un nivel nutricional mas alto que los de productos agricolas

tradicional.



Adicionalmente la presente investigacion enmarcada bajo la siguiente normativa:
Constitucion Politica del Ecuador 2008 en el Art. 281; 311; 319; el Plan Nacional del
Buen Vivir 2013-2017, aportando a la consecucion del objetivo Nacional Nro. 10; y a
la Politica 10.5. Literal a); La ley Orgéanica de Economia Popular y Solidaria, en los en
los Articulo 2; 8; 73; 75; el Cddigo Organico de Organizacion Territorial Autonomiay
Descentralizacion basado en el Art: 54; literal h); y ala vez se enmarca en el Plan de
Desarrollo y Ordenamiento Territorial del Canton Montdfar, en el modelo de gestion en

la matriz de macro proyectos del Sistema Econdémico Productivo.

Considerando lo antes expuesto, la presente investigacion sera de caracter
exploratorio, descriptivo y propositivo; en este sentido se busca establecer las
estrategias y los procesos que permitan fortalecer la gestion comercial de las
asociaciones de productores del cantdn Montufar, con la finalidad de ampliar su

mercado local.

1.11 Andlisis de la viabilidad del proyecto

1.11.1 Viabilidad politica

La presente investigacion se puede llevar a cabo puesto que se cuenta con la apertura
y todas las facilidades necesarias por parte de las asociaciones de productores
agroecolégicos del canton Montufar, objeto de estudio.

1.11.2 Viabilidad econ6mica.

Los recursos econdmicos, requeridos para financiar la ejecucion de la investigacién

seran solventados por el investigador del proyecto.



1.11.3 Viabilidad legal.

El presente trabajo de investigacion al tratarse de un tema de comercializacion ser se
enmarca dentro de la normativa legal de la Constitucion politica del Ecuador 2008 en el
Art. 281; 311; 319; el plan nacional del buen vivir 2013-2017, aportando a la
consecucion del objetivo nacional Nro. 10; y a la politica 10.5. literal a); ley organica
de economia popular y solidaria, en los en los articulo 2; 8; 73; 75; el cddigo organico
de organizacion territorial Autonomia y descentralizacion basado en el Art: 54; literal
h); y alavez se enmarca en el plan de desarrollo y ordenamiento territorial del canton
Montufar, en el modelo de gestidn en la matriz de macro proyectos del sistema

econdmico productivo.

1.11.4 Viabilidad técnica:

El estudio es técnicamente viable puesto que se cuenta con los conocimientos que se
adquirieron en la Maestria y el analisis e investigacion bibliografica permitiran

conseguir los objetivos propuestos y llevar a cabo esta investigacion.

1.11.5 Viabilidad ambiental:

El proyecto ambientalmente es viable puesto que se enmarca en el Plan nacional del
buen vivir 2014 — 2017, objetivo 7. Garantizar los derechos de la naturaleza y promover
la sostenibilidad ambiental territorial y global, politica 7.8. Prevenir, controlar y mitigar
la contaminacion ambiental en los procesos de extraccion, produccién, consumo y pos

consumo; literales b). y j).
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Capitulo 11

Marco Tebrico

2.1 Definicién de agricultura

Bracho (2010) afirmo que:
La agricultura es la labranza o cultivo de la tierra e incluye todos los trabajos
relacionados al tratamiento del suelo y a la plantacion de vegetales. Las actividades
agricolas suelen estar destinadas a la produccién de alimentos y la obtencion de

verduras, frutas, hortalizas y cereales. (p.12)

2.1 Produccion agricola

Es aquella que consiste en generar vegetales para consumo humano ha variado
mucho a lo largo de la historia, lograndose mejoras significativas en las mismas gracias
a la implementacion de diferentes herramientas y procesos. Desde el punto de vista
social, la produccion agricola ha jugado un papel fundamental en las condiciones de
existencia de la especie, generando como resultado una mejora es las condiciones de

productividad

2.2 Agricultura organica

Benzing (2010) manifiesta que
La agricultura organica no constituye un sistema elaborado que simplemente se
adapta a las condiciones del respectivo lugar. Mas bien se trata de una pauta

ambiciosa: desarrollar formas de produccion agropecuarias altamente eficientes que
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aprovechen las potencialidades naturales y culturales del lugar, sin destruir el suelo,

el agua, el aire y los organismos que viven en y alrededor del sitio. (p.31)

La agricultura organica es un sistema de produccion que mediante el manejo racional

de los recursos naturales, sin la utilizacion de productos de sintesis quimica, brinde

alimentos sanos y abundantes, mantenga o incremente la fertilidad del suelo y la

diversidad biologica.

2.3 Principio de la agricultura organica

Para la Federacion internacional de movimientos de agricultura organica, la

agricultura y el procesamiento ecol6gicos estan basados en diversos principios e ideas:

A\

Producir alimentos de elevada calidad nutritiva en cantidad suficiente.
Interactuar constructivamente con los sistemas y los ciclos naturales, de manera
de potenciar la vida.

Tener en cuenta el amplio impacto social y ecol6gico del sistema de produccion
y procesamiento ecoldgicos.

Fomentar e intensificar los ciclos bioldgicos dentro del sistema agrario, lo que
comprende los microorganismos, la flora y fauna del suelo, las plantas y los
animales.

Desarrollar un ecosistema acuético valioso y sostenible.

Mantener e incrementar la fertilidad de los suelos a largo plazo.

Mantener la diversidad genética del sistema productivo y de su entorno,
incluyendo la proteccion de los habitats de plantas y animales silvestres.
Promover el uso juicioso y el cuidado apropiado del agua, los recursos
acuaticos y la vida que sostienen.

Emplear, en la medida de lo posible, recursos renovables en sistemas agrarios
organizados localmente.

Crear un equilibrio armonioso entre la produccion agricola y la ganaderia.
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» Proporcionar a los animales condiciones de vida que tomen en consideracion las
funciones basicas de su comportamiento innato.

Minimizar todas las formas de contaminacion.

Procesar los productos ecoldgicos utilizando recursos renovables.

Producir productos ecolégicos completamente biodegradables.

Producir textiles de buena calidad y larga duracion.

YV V. V VYV V

Permitir que todos aquellos involucrados en la produccién agricola y el
procesamiento ecologicos lleven una vida que les permita cubrir sus necesidades
bésicas y obtener ingresos adecuados Yy satisfaccion por su trabajo, incluyendo

un entorno laboral seguro.

La agricultura orgénica ha generado en los ultimos afios una verdadera revolucion
productiva. Desde la creacion de marcos legales en muchos paises, hasta el desarrollo
de empresas productoras, comercializadoras y de servicios. A esto se debe agregar la
creciente actividad en materia de investigacion y desarrollo de productos, procesos,

entre otros.

2.4 Productos organicos
“Un producto es organico cuando no se han usado métodos o materiales no

aceptables (insecticidas, herbicidas, fungicidas, fertilizantes de sintesis quimica

industrial) durante los tres afios previos a la cosecha.” (Aldana, 2010, p. 32).

2.4 Certificacion organica

”La certificacion orgénica es un proceso mediante el cual se verifica que el proceso
de produccion se ajusta a ciertas normas de produccién organica establecidas por el pais

importador o por el mismo organismos de certificacion”. (Aldana, 2010, p. 36).
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Los productores de alimentos agroecoldgicos procuran que sus productos estén libres
de agroguimicos y no producen alimentos transgénicos. Los cultivos agroecoldgicos son
enriquecidos mediante la elaboracion de compostas, con la finalidad de volver a dar al
suelo los nutrientes que entrega a través de los alimentos. Entre los métodos agricolas
tradicionales utilizados esta el sistema de terrazas o de barreras naturales para evitar la
erosion de los suelos. Pueden ademas presentar otras cualidades como un empaquetado

ecologico para su disposicion al consumidor final.

2.5 Fertilizacion organica del suelo

“Es la incorporacion al suelo de residuos agroecoldgicos de origen animal o vegetal
(estiércoles, orines, hojas, tallos, abonos verdes, compost, humus, etc.).” (Rimache,
2010, p.87).

2.6 Agricultura ecoldgica

Es un sistema de produccion agricola cuyo objetivo fundamental es la obtencion de
alimentos de méaxima calidad, respetando el medio ambiente y conservando la fertilidad
de la tierra, mediante la utilizacién 6ptima de los recursos y sin el empleo de productos
quimicos de sintesis. “El control de plagas se realiza, en la medida de lo posible,
mecéanica o biolégicamente o, algunas veces, con pesticidas de origen vegetal. Sistema
de produccion agropecuaria de alimentos sanos, que se basa en la salud, nutricién,
conservacion y mejoramiento del suelo, el uso apropiado de la energia, el agua, la
diversidad vegetal y animal, la aplicacion de técnicas e ingredientes que benefician y

contribuyen al desarrollo sostenible.
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2.7 Vegetales

Se denomina vegetal al ser organico que crece, vive y se reproduce pero que no se

traslada de lugar por impulso voluntario.

2.8 Hortalizas

“Comunmente se refiere a un conjunto de plantas, que se cultivan generalmente en
huertos o regadios, que se consumen como alimento, ya sea de forma cruda o prepara
culinariamente y también incluye las verduras y las legumbres verdes.” (Ramirez, 2011,
p.132).

2.9 Legumbres

“Las semillas secas, limpias, sanas y separadas de la vaina, procedentes de plantas
de la familia de las leguminosas, de uso corriente en el pais y que directa o

indirectamente resulten adecuadas para la alimentacion.” (Sanchez, 2010, p. 88).

2.10 Principios agroecolégicos

“Los principios agroecoldgicos son: el manejo y la conservacion de suelos; la
integracion y diversificacion del agro ecosistema; el aprovechamiento de
complementariedades y sinergismos; reduccion de pérdidas por factores bidticos y

abioticos; y la incorporacién del conocimiento acumulado.” (Bustos, 2010, p. 226).
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2.11 Abonos Agroecoldgicos

“Los abonos agroecoldgicos son todos los residuos animales o vegetales que son

procesados naturalmente para mejorar la calidad del suelo.” (Mejia, 2011, p.13).

2.11.1 Importancia de los abonos agroecoldgicos

Gbémez (2011) afirma lo siguiente:
El uso indiscriminado de fertilizantes quimicos ha causado muchos problemas en la
agricultura, entre ellos se menciona la contaminacion del medio ambiente, aumento
de costos en la produccién y salinizacién de los suelos. Muchos agricultores se han
vuelto dependientes de estos productos porque desconocen la eficacia de los abonos

agroecoldgicos y sus beneficios. (p. 8)

2.12 Seguridad alimentaria

“El conjunto de acciones que garantice a la poblacion en general un abastecimiento
permanente y seguro de alimentos en cantidad, calidad y precios que satisfagan sus

necesidades alimentario - nutricionales basicas.” (Bustos, 2010, p. 13).

2.13 Soberania alimentaria

“Garantizar alimentacion suficientes a todos los pueblos; poniendo énfasis en la
condiciones de produccion, defensa del patrimonio biol6gico nacional y de los sistemas

alimentarios culturales.” (Bustos, 2010, p. 27).
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2.14 Desarrollo sustentable

“Mejora la calidad de vida humana mientras ésta se desarrolle dentro de los limites

de la capacidad de carga que mantienen los ecosistemas.” (Lopez, 2012, p.32).

2.14.1 Principios del desarrollo sustentable

Conservacion de recurso. Se refiere a la reduccion del consumo de recursos
(energia, recursos naturales renovables y no renovables)

Minimizacién de residuos. Este propdsito puede lograse mediante el
reutilizacion y reciclaje de materiales.

Proteccion a la naturaleza. Conservar los sistemas de soporte para la vida y el
medio ambiente natural, durante las actividades de construccion y operacion.
Usar productos no toxicos. Crear ambientes internos y externos sanos en los
edificios, minimizando o eliminando el uso de sustancias toxicas y
seleccionando materiales ambientalmente benignos.

Mejoramiento de la calidad de vida. Propiciar una mejor calidad de vida a través

de las actividades y obras de construccién

2.14.2 Reglas basicas para la gestion sustentable de los recursos naturales

Lopez (2012) afirma que:

>

Las tasas de utilizacion de los recursos renovables no deben exceder las tasas de
regeneracion natural.
La emision de residuos no debe exceder la capacidad de asimilacion de los

ecosistemas.
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» Los recursos no renovables deben explotarse de una manera cuasi sustentable,

supeditando la tasa de agotamiento a la tasa de creacion de sustitutos renovables.
(p.29)

2.14.3 Elementos y requisitos de una agricultura Sustentable

La agricultura sustentable se refiere generalmente a un modo de agricultura que
intenta proporcionar rendimiento sostenido a largo plazo, mediante el uso de
tecnologias de manejo que integran los componentes del predio de manera de mejorar la
eficiencia biologica del sistema, la mantencion de la capacidad productiva del agro
ecosistema, la preservacion de la biodiversidad y la capacidad del agro ecosistema para
auto mantenerse y auto regularse. Aunque existen muchas definiciones de agricultura
sostenible, varios objetos sociales, econdmicos y ambientales son comunes a la mayoria

de las definiciones:

a) Produccion estable y eficiente de recursos productivos

b) Seguridad y autosuficiencia alimentaria

c) Uso de practicas agroecoldgicas o tradicionales de manejo

d) Preservacion de la cultura local y de la pequefia propiedad

e) Un alto nivel de participacion de la comunidad es decir la direccion de
f) Su propio desarrollo agricola.

g) Conservacion y regeneracién de los recursos naturales

2.15 Definicion administracion

(Anzola, 2010) manifiesta que:
La administracion consiste en todas las actividades que se emprenden para coordinar
el esfuerzo de un grupo, es decir, la manera la cual se trata de alcanzar las metas u

objetivos con la ayuda de las personas y de las cosas, mediante el desempefio de
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ciertas labores esenciales, como son la planeacion, la organizacion, la direccién y el

control. (p. 6).

Es esta definicion podemos afirmar que la administracion comprende todas las
actividades que se desarrollan para coordinar el esfuerzo de las personas, es decir la
manera en la cual se busca conseguir las metas con la participacion del ser humano,
mediante la ejecucidn del proceso administrativo que consiste en la planeacion, la

organizacion, la direccion y el control.

2.15.1 Principios generales de la administracion

Anzola (2010) planteo lo siguiente:

> Divisién del Trabajo: Las personas deben especializarse segun sus habilidades
innatas para desempefiar con mayor eficiencia su oficio. La division del trabajo
implica dividir las actividades con caracteristicas similares o parecidas, en
grupos efectivos de trabajo.

» Autoridad: El empresario tiene que dar érdenes para que se cumplan las tareas.
La autoridad es el poder o derecho de mandar.

» Disciplina: El personal de una empresa debe respetar las reglas y convenios que
gobiernan a la misma.

» Unidad de Mando: Los empleados deben recibir 6rdenes Unicamente de un solo
superior o jefe.

» Unidad de direccion: Las operaciones que tiene un mismo objetivo deben ser
dirigidas por una solo persona, que trabaja en un solo plan.

» Subordinacion del interés individual: Siempre predominan las decisiones del
grupo sobre las individuales o de grupos minoritarios, imponiéndose las de la
mayoria.

» Remuneracion: Es el pago que recibe por sus trabajo, tanto los empleados como

los patronos.
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» Centralizacion: La disminucién del papel de los empleados en la toma de
decisiones se denomina centralizacion. La centralizacion implica la
concentracion de autoridad.

» Jerarquia de autoridad: La line de autoridad en una empresa esta ordenada desde
los més altos hasta los mas bajos niveles de la misma empresa. Es la autoridad
que se ejerce de arriba hacia abajo.

» Orden: Las materia primas y las personas deben estar en el lugar adecuado, en el
momento propicio, es decir un lugar para cada cosas y cada sosa en su lugar.

» Equidad: Implica igualad y justicia con respecto a todas las personas.

» Estabilidad: EI no cambiar de actividad en forma continua es conveniente para
el eficiente funcionamiento del trabajo, ya que provoca el desconcierto de
quienes lo realizan.

» Iniciativa: Debe darse a la persona libertad para concebir y llevar a cabo sus
planes.

» Espiritu de grupo: Subraya la necesidad del trabajo en equipo, asi como la

importancia de la comunicacion para obtenerlo. (p. 12).

2.15.2 Tipos de administracion

Reinoso (2010) afirmé que:
En administracion existen los siguientes tipos de administracion: Administracion

Publica, Administracién Privada y Administracion Mixta.

Administracion Pablica: Es externa respecto al 6rgano Ejecutivo ya que con su
aplicacion no se satisfacen necesidades del 6rgano titular, sino de la poblacién,
ademas la administracion publica es inmediata, porque el ejecutivo al practicarla,
realiza de forma directa la prestacion de un servicio publico que de igual manera
beneficia a la colectividad. La administracion publica es aquella parte de la
ciencia de la administracion que concierne al gobierno, fundamentalmente al

poder ejecutivo, que es el encargado de llevar a cabo las tareas gubernamentales.
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Administracion Privada: Concierne a las actividades de los particulares, y
corresponde a personas naturales o juridicas. Las industrias, las empresas
comerciales y de servicio son las ilustraciones mas obvias de la administracion

privada.

Administracion Mixta: se refiere a las actividades de aquellos organismos que
estan la jurisdiccion tanto del poder publico como del sector privado y a ellos
corresponde las instituciones de participacion estatal, descentralizadas u
auténomas que tan prolificamente se han desarrollado en los ultimos tiempos.
(Pag. 48)

2.16 Definicién de empresa

” Empresa es una unidad productiva dedicada y Organizada para la para la

explotacion de una actividad econémica.” (Orozco 2010, p. 89).

Adicionalmente cabe indicar que las empresas se dedican a actividades de
produccion, comercializacion y prestacion de servicios, las mismas que poseen como

componentes basicos al Talento Humano, capital de trabajo y maquinaria

2.16.1 Importancia

Las empresas juegan un papel primordial en la dinamizacion de la economiay a la

vez generan fuentes de trabajo en los territorios en donde estas se encuentren asentadas,

asi como también ejercen roles en varios aspectos como son:
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» Social: La empresa es una unidad productiva que permite alcanzar objetivos,
grupales e individuales.

» Politico: La empresa es una unidad generadora de divisas para un pais o
territorio, generadora de estabilidad econémica, unidad de intercambio
monetario y de relaciones publicas y diplométicas

» Economico: La empresas en una unidad productiva generadora de empleos,
generadora de ingresos o recursos financieros para un individuo y por ende para
un territorio, asi como también la empresa es un ente que desplaza bienes y/o
servicios a un mercado, una unidad de aplicacién tecnoldgica y una unidad

generadora y distribuidora de riquezas

2.16.2 Clasificacion

Por su tamafio:

a) Grande: Su constitucion se soporta en grandes cantidades de capital, gran
namero de trabajadores y el volumen de ingresos al afio, su nimero de
trabajadores excede a 100 personas.

b) Mediana: Su capital, el nUmero de trabajadores y el volumen de los ingresos
son limitados y muy regulares, numero de trabajadores superior a 20 personas e
inferior a 100.

c) Pequefias: se dividen a su vez en:

c. 1 Pequefia: Su capital, nUmero de trabajadores y sus ingresos son muy
reducidos, el numero de trabajadores no excede de 20 personas.

c. 2 Micro: Su capital, nimero de trabajadores y sus ingresos solo se establecen
en cuantias muy personales, el nimero de trabajadores no excede de 10

(trabajadores y empleados).
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Por la funcién social:

a)

b)

d)

Con Fines de Lucro: Se constituye la empresa con el Gnico propoésito de generar
recursos econémicos Yy ganar dinero.

Trabajo Asociado: Grupo organizado como empresa para beneficio de los
integrantes.

Sin Fines de Lucro: Son empresas para las cuales lo mas importante para ellas es
el factor de ayuda y apoyo a la comunidad.

Economia Solidaria: A este grupo pertenecen todas las cooperativas sin
importar a que actividad se dedican lo més importante es el bienestar de sus

asociados y su familia.

Por sectores econdmicos:

a)
b)
c)
d)
e)

Extractivas: Dedicadas a explotar recursos naturales

Servicios: Prestacion de servicios a la comunidad

Comercial: Comercializacion de productos terminados en la comunidad
Agropecuaria: Agricultura y ganaderia

Industrial: Trasforma la materia prima en un producto terminado

Por el Origen del Capital:

a)
b)

c)

Publico: Su capital proviene del Estado o Gobierno.
Privado: Son aquellas en que el capital proviene de particulares.

Economia Mixta: El capital proviene una parte del estado y otra de particulares.

Por el nimero de propietarios:

a)

Individuales: Su propietario, por lo general e es la Gnico que tiene la

responsabilidad absoluta del de la empresa.
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b) Unipersonales: Se conforma con la presencia de una solo Persona Natural o
Juridica, que destina parte de sus activos para la realizacion de una o varias
actividades mercantiles.

c) Sociedades: Todas estas empresas para su constitucion exigen la participacion
como duefio de méas de una persona lo que indica que minimo son dos (2) por lo

general corresponden al régimen comun.

2.17. Micro pequefias y medianas empresas (MIPYMES)

La micro empresa nace de la conjugacion de un o varias personas que generalmente

son de tipo familiar con el uso de sus propios capitales.” (Monteros 2010, p. 16).

Segun PAZ, Mary (2011), afirma que:
Se define como micro empresa aquella unidad productiva que opera un apersona
natural o juridica bajo cualquier forma de organizacién o gestion empresarial, y que
desarrolla cualquier tipo de actividad de produccién o comercializacion, o de

prestacion de servicios. (p. 138)

De los concepto anteriormente mencionados se puede concluir que denomina
MIPYMES al conjunto de micro pequefias y medianas empresas que de acuerdo a su
volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores y su nivel de produccién o
activos, las cuales se encuentran conformados generalmente por familiares
emprendedores que deciden comenzar un negocio con el fin de lucro y la generacion del
auto empleo, a la vez estos autores plantean que la capacidad de la micro empresa de
contribuir al desarrollo, a través de la generacion de empleo e incremento del ingreso de
la familias, asi como también refleja los riesgos a los que se expone una micro empresa

cuando no es administrada de manera adecuada

24



2.17.1 Caracteristicas

Las microempresas presentan una serie de caracteristicas que se describen a

continuacion:

El Propietario o propietarios de la empresa laboran en la misma.
En ndmero total de trabajadores y empleados no exceden de diez personas.
Una muy limitada cantidad de obreros y empleados.

Poseen un mercado pequefio.

YV V. V V V

Su forma juridica toma, la forma de sociedad individual o de responsabilidad

limitada.

Y VY

Se dedican a la actividad comercial o0 a la prestacion de servicios y un pequefio
porcentaje a las actividades de trasformacidn de materia prima en productos
terminados.

» Es de tipo Familiar.

» Tienen la tendencia de mantenerse en los sitios donde iniciaron su actividad
originalmente.

> El objetivo predominante es el mercado local y eventualmente el regional.

De las caracteristicas antes presentadas podemos afirmar que una microempresa se
caracteriza por su tamafio, su diversidad, vulnerabilidad, potencialidad en los cambios
del mercado, asi como también por su nimero total de trabajadores y empleados no
excede de diez personas, el segmento de mercado al cual dirige su actividad es local,
posen pequefios capitales de trabajo, asi como maquinaria de baja tecnologia y en
algunos casos su produccién es totalmente artesanal, no existe un adecuado control de
recursos, financieros y productivos, son emprendimientos familiares y exige de sus

propietarios, trabajadores y empleados mas de 40 horas de trabajo a la semana.

Las relaciones entre el empresario y sus colaboradores son personales y directas.
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2.17.2 Ventajas de las MYPIMES

YV V.V V V V

Independencia
Costos
Flexibilidad
Enfoque
Reputacion

Ambito de aplicacion

2.17.3 Clasificacion de las MIPYMES

>
>

Por la actividad que realiza

Por la Constitucion Legal

2.17.4 MIPYMES en el Ecuador

De acuerdo al sistema de rentas interna, en el Ecuador las micro, pequefias y

medianas empresas registradas realizan sus actividades en varios sectores de la

economia entre las cuales las mas representativas son:

VvV V.V V V VYV V

Comercio al por mayor y menor

Agricultura, silvicultura y pesca

Industria manufacturera

Construccion

Trasporte, almacenamiento y comunicaciones

Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

Servicios comunales, sociales y personales.
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2.18 Definicion plan de negocios

Longenecker (2012) opina que:
Un plan de negocios es una herramienta para exponer las metas y estrategias que los
agentes internos de la empresa utilizaran, y para ayudar a desarrollar las relaciones
con personas externas (inversionistas y otras) que podria ayudar a la empresa a

alcanzar sus metas. (p. 165)

Vélez, (2011), Define que un plan de negocios es:
Un documento en donde le empresario detalla la informacién relacionada con su
empresa. El plan de necios organiza la informacion y supone la plasmacion en un
documento escrito de las estrategias, politicas, objetivos y acciones que la empresa

desarrollara en el futuro. (p. 267)

El Plan de Negocios es la recopilacion de informacion de todos los componentes del
mercado, asi como también de los aspectos administrativos, técnicos y financieros, que
se utiliza con la finalidad de determinar si la idea de negocio es factible o no. Es
importante porque permite definir y enfocar una idea de negocio, basandose en

informacion y analisis adecuado de un segmento o mercado meta especifico.

Varios autores, manifiestas que el plan de negocios debe entenderse como un estudio
que multidimensional, ya que por una parte incluye un andlisis del macro entorno de la
empresa en donde somete analisis a variables como el mercado, la competencia y 0s
productos sustitutos, y por otra parte analiza el micro entorno tomando en cuenta
variables como el producto, el tipo de organizacion , las estrategias, la vision de
conjunto a corto plazo, a través de la cuantificacion de las cifras que permitan
determinar el nivel econdmico del negocio Yy la factibilidad financiera a mediano y largo

plazo
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2.18.1 Ventajas de la utilizacion del plan de negocios

f)

9)

h)

Obliga al emprendedor a buscar informacion que puede ser estadistica o de
la experiencia de la gente para detallar datos.

Ayuda a conocer el dinero que la empresa necesita para sus diversas
actividades. Establece por tanto, las necesidades y prioridades financieras.
Ayuda a que las empresas puedan alcanzar sus metas. Los errores se cometen
en el papel, eso permite reducir los fracasos.

Es una herramienta de disefio. El emprendedor va dando forma mental a su
empresa antes de darle forma real. Los detalles, ideas y los numeros
empiezan a tomar forma en un documento escrito.

Herramienta de reflexion. El tener que poner por escrito de una forma
organizada y coherente, las estrategias empresariales y la forma de alcanzar
las metas obliga a reflexionar. Cuando se ha empezado a desarrollar el
proyecto, la realidad se presenta con toda su crudeza. Surgen sorpresas que
no se habia previsto, se descubren aspectos del negocio que no se conocia.
Herramienta de comunicacién. Sirve para poner por escrito en forma clara,
los distintos aspectos del negocio y discutirlos de una manera objetiva y
despersonalizada: es muy Util para poner sobre la mesa temas dificiles de
abordar como por ejemplo quien asume responsabilidades. El plan facilita la
coordinacion entre los diferentes departamentos y personas de la empresa.
Herramienta de marketing. Ya que a veces el empresario no dispone de todos
los recursos necesarios para empezar un negocio o desarrollar un nuevo
producto y/o servicio, debe buscar financiacion externa y el plan puede
ayudar a mostrar a los posibles inversores o prestatarios.

Herramienta de Gestién de Recursos Humanos. El plan de negocio sirve de
guia para planificar las necesidades de personal, de formacion y para
establecer el reparto de responsabilidades. El plasmar las metas y la forma de
conseguirlas debe servir también de instrumento de motivacion. El personal
puede estar mas motivado cuando sabe que la empresa tiene un plan que le

permitira alcanzar las metas propuestas.
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2.18.2 Finalidad del Plan de negocios

Vargas (2013) afirmo lo siguiente:
El fin del plan de Negocios se basa en una planificacion para el logro de objetivos
tanto cuantitativos como cualitativos a largo plazo. En el Plan de negocios se
desarrollan estrategias se gestionan recursos para el logro de los fines planteados. (p.
90).

El proposito de un plan de negocios es facilitar la interpretacion de las distintas
circunstancias donde se van a desarrollar las actividades de la empresa, teniendo en
cuenta la complejidad y dindamica de los mercados actuales, ninguna empresa puede
crecer y competir sin tener en cuenta las variables que intervienen y realizar un anélisis

integral para verificar si el emprendimiento es o no factible.

Las razones por las que se decide realizar un plan de negocios son:

A\

Verificar que un negocio sea viable desde el punto de vista econémico y
financiero antes de su realizacion.

Detectar y prevenir problemas antes de que ocurran, ahorrando tiempo y dinero.
Determinar necesidades de recursos con anticipacion.

Examinar el desempefio de un negocio en marcha.

YV V V VY

Conducir y buscar la forma mas eficiente de poner en marcha un

emprendimiento.

Es importante organizar la informacion teniendo en cuenta a quién va dirigido y

tratar que sea lo mas completa posible para que cumpla con objetivo propuesto.
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2.18.3 Componentes basicos de un plan de negocios

Vélez (2010) plantea lo siguiente:
1. Origen.
2. Justificacion.
3. Objetivos del plan de negocios
4. Estudio de Mercado
4.1. Producto
4.2. Plaza.
4.3. Precio.
4.4. Promocion.
4.5. Competencia
4.6. Clientes
4.7. Proveedores
5. Estudio técnico.
6. Estudio Financiero.
7. Organizacion de la empresa (p. 65)

2.19 Estudio de Mercado

“Se denomina la primera parte de la investigacion formal del estudio consta de la
determinacion y cuantificacion de la demanda y oferta, andlisis de los precios y el
estudio de la comercializacion.” (Baca 2010, p. 7).

Partiendo de este concepto se puede determinar que el estudio de mercado es un

analisis cuantitativo y cualitativo, enfocado al anélisis de la oferta, demanda y a la vez

permite determinar las tendencias existentes en el mercado.
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2.20 Oferta

“La Oferta es una relacion que muestra las cantidades de una mercancia que los
vendedores estarian dispuestos a ofrecer para cada precio disponible durante un periodo

de tiempo dado si todo lo deméas permanece constante.” (Kotler, 2010, p. 128).

“Es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para buscar la

satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado.” (Baca, 2010, p. 15).

De estos autores podemos concluir que la oferta es la cantidad de viene, productos y
servicios que se encuentran en el mercado con la finalidad de satisfacer una misma

necesidad.

2.21 Demanda

“La demanda se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser
adquiridos a los diferentes precios del mercado por un consumidor o por un conjunto de

consumidores, en un momento determinado.” (Cordoba, 2010, p. 94).

“La cantidad de un producto que se vendera en el mercado a varios precios durante

un determinado tiempo”. (Carl, 2010, p.700)

Tomando en consideracion el concepto antes enunciado de la demanda se puede
determinar que es una variable que representa a la cantidad consumidores, que
necesitan de productos y servicios que satisfagan sus una misma necesidad. El analisis

de la demanda dentro del mercado ayuda a identificar el perfil del consumidor.
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2.21.1 Demanda Potencial

“La demanda potencial es un indicador muy valioso, solo que debera complementarse
con datos de la demanda real. La demanda potencial sirve de referencia bésica para la
medicion de la demanda real y por lo general la demanda real es menor que la demanda
potencial.” (Araujo, 2012, p. 30).

2.21.2 Demanda Potencial Insatisfecha

Baca (2010) manifiesta que:
Se llama demanda potencial insatisfecha a la cantidad de bienes o servicios que es
probable gue el mercado consuma en los afios futuros, sobre la cual se ha
determinado que ningun productor actual podra satisfacer si prevalecen las

condiciones en las cuales se hizo el calculo. (p. 5)

2.22 Definicion de mercadotecnia

” Mercadotecnia es todo y todo es mercadotecnia” (Fischer, 2011, p.6)

De esta definicion interesante que ya que abarca podemos afirmar que la
mercadotecnia se encuentra involucrada en todos los procesos, habitos de una empresa
como las finanzas, manufacturas, servicios administrativos, informética, recursos
humanos, etc., adicionalmente se puede decir que su aplicacion se permite mejorar la
calidad de vida de las personas, ya que se tiene una satisfaccion directa con el
producto/servicio al consumidor y se consigue adaptarse a los constantes cambios de

la economia global, la cual genera en la gente tener mayores necesidades y los
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mercados estan cada vez més saturados y aumenta el poder adquisitivo de las personas

que vienen a convertirse en una de las oportunidades para todas las empresas.

2.22.1 Importancia

“Las actividades de mercadotecnia contribuyen en forma directa a la venta de los
productos de una organizacion, ademas de crear oportunidades para realizar
innovaciones en ellos.” (Fischer, 2011, p.23)

2.22.2 Mercado Meta

“Mercado meta es un conjunto de compradores que tienen necesidades y/o
caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacion decide servir.” (Kotler,
2010, p. 34)

El mercado meta es el nicho o segmento de mercado que la empresa decide
enfocarse para servir, captar y satisfacer las necesidades, gustos y exigencias de los
consumidores, mediante un plan de marketing que le permita incentivar la demanda y a

través de ello obtener una utilidad.

2.23 Comercializacion

Cordoba (2010) manifiesta:
Distribucion es la transferencia de un bien o servicio del producto al consumidor o

usuario industrial. Las decisiones sobre el canal de distribuciéon o comercializacion se
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encuentran entre los mas importantes que debe tomar la administracion pues afectan

de manera directa todas las demas decisiones de mercadotecnia. (p. 78)

Comercializacidn significa dinamizar una actividad desde el momento que se pone
en marcha con la idea de negocio, hasta el momento que los consumidores adquieren el
producto. Por tanto la comercializacion significa vender la imagen de la empresa a

través de bienes servicios.

2.23.1 Canal de Distribucién

“Es el medio (persona u organizacion) a través del cual nos ponemos en contacto

con el posible cliente y le hacemos llegar el producto.” (Lerma, 2013, p. 77).

Cordoba, (2010) manifiesta que:
Los canales de distribucion son todos los medios de los medios de los cuales se vale
la mercadotecnia para hacer llegar los productos, hasta el consumidor en las
cantidades apropiadas, en el momento oportuno y a los precios mas convenientes
para ambos. Son las distintas rutas o vias de la propiedad de los productos toma para

acercarse cada vez mas al consumidor o consumo final de dichos productos. (p. 79)

2.31.2 Canales de comercializacién mas sobresalientes

Productor - Consumidor Final.
Productor - Minorista - Consumidor Final.
Productor - Mayorista - Minorista - Consumidor Final.

Productor - Representantes - Minoristas - Consumidor Final.

YV V V VYV V

Productor - Representantes - Mayoristas - Minoristas - Consumidor Final.
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Uno de los aspectos de gran trascendencia en el analisis del mercado es sin lugar a
duda el de los canales de comercializacion, debido a que son factores primordiales
dentro de la distribucion del producto, permitiendo llegar al lugar adecuado y en el

momento oportuno.

2.31.3 Criterios para la seleccidn de los canales de distribucion

» Cobertura
» Control
> Costos

2.32 Definicion de producto

“Producto es la concretizacion del bien, cualquier cosa que pueda ofrecerse para
satisfacer una necesidad o deseo. Abarca objetos fisicos, servicios, personas, lugares,

organizaciones o ideas.” (Cordoba, 2010, p. 56).

2.32.1 Estrategias mercado en un producto-mercado amplio

a) Meétodo del mercado meta Unico: segmentar el mercado y escoger uno de los
segmentos homogéneos, como mercado meta de la firma.

b) Meétodo del mercado meta multiple: segmentar el mercado y elegir dos 0 mas
segmentos, cada uno de los cuales sera tratado como mercado meta separado,
que necesita una mezcla comercial diferente.

c) Meétodo del mercado meta combinado: combinar dos 0 mas sub mercados en

un mercado meta mayor como base para una estrategia.
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2.32.2 Matriz relacion precio — calidad

CALIDAD DEL SERVICIO

PRECIO
Alto Medio Bajo
1. Estrategia 2. Estrategia de 3. Estrategia de
Alta superior valor alto valor superior.
4. Estrategia de 5. Estrategia de 6. Estrategia de
Media cobro en exceso valor medio valor bueno
7.Estrategia de ] ]
_ 8. Estrategia de 9.Estrategia de
ganancia ] ]
) _ economia falsa economia
Baja violenta

Imagen 1 Matriz Relacion Precio — Calidad

2.33 Produccién

Aldana (2010) define:

procesos realizados por el ser humano con el fin de crear, trasformar o dar valor

La produccidn en si misma es un conjunto de procesos coordinados a través de los

para hacerlo. (pag. 9)

cuales la voluntad humana se dirige hacia determinado fin; esto implica que con el

trabajo se trasforman los objetos del propio trabajo, utilizando los diferentes medios

De esta definicidn se puede decir que la produccién , es un conjunto de actividades y

agregado a bienes, productos o servicios y asi satisfacer las necesidades de la sociedad,

para esto el ser humano hace uso de los factores de produccién
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2.34 Estudio técnico

Coérdoba (2010) define que:
El estudio técnico es aquel que determina la necesidad de capital y mano de obra
necesaria para la ejecucion del proyecto, en el cual se puede definir la produccién de

un solo producto, de varios productos o de un alinea de articulos (p. 154)

De esta definicion podemos decir que el estudio técnico es el que nos permite

determinar el tamafio de nuestra unidad productiva

2.35 Tamario del proyecto

“El tamafo es la capacidad de produccion que tiene el proyecto durante todo el
periodo de funcionamiento. Se define como capacidad de producir en un dia, mes o afio,

dependiendo del tipo de proyecto que se esté formulando”. (Cordoba, 2010, p. 176).

Del concepto antes presentado se puede concluir que el tafio del proyecto es la
capacidad de produccion instalada, que depende la cantidad demandada en el mercado
sobre un bien o servicio y en base a la demanda se determinara qué tipo de maquinaria,

talento humano y materia prima se requiere para elaborar un bien o servicio

2.36 Localizacién del proyecto

“Es el andlisis de variables (factores) que determinan el lugar donde el proyecto

lograr las condiciones éptimas para su implantacion.” (Cérdoba, 2010, p. 177).
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La localizacion consiste en identificar y analizar las variables denominadas fuerzas
ocasionales con el fin de buscar la localizacion en que la resultante de estas fuerzas

produzca la méxima ganancia o el minimo costo unitario.

2.37 Ingenieria del proyecto

Baca (2010) manifiesta que:
El objetivo del Estudio de ingenieria del proyecto es resolver todo lo concerniente a
la instalacion y funcionamiento de la planta, desde la descripcion del proceso,
adquisicion de equipos y maquinaria, se determina la distribucion optima de la
planta; hasta definir la estructura de organizacion y juridica que habra de tener la
planta productiva. (p. 149)

La ingenieria de proyecto se refiere a la determinacion de aspectos relevantes, para
la implantacion del proyecto, como determinar los procesos, productivos a implantarse

en el proyecto.

2.38 Estudio financiero

Baca (2010) manifiesta que:
La parte de anélisis econdmico pretende determinar cuél es el monto de los recursos
econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto, cual sera el costo total de la
operacion de planta, asi como otra serie de indicadores que servirdn como base para

la parte final y definitiva del proyecto. (p. 166).
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Capitulo 111
Metodologia

3.1 Tipos de Investigacion

La presente investigacion fue realizada en el canton Montufar provincial del Carchi,
el cual posee una poblacion de 33.947 habitantes, de los cuales el 59 por ciento de su
poblacion habita en la zona urbana y el 51 por ciento restante de se asienta en la zona
rural, este cantdn posee una vocacion eminente mente agropecuaria ya que segun el
censo de poblacién y vivienda 2010, la principal actividad econdémica del canton del
canton es la agricultura, ganaderia, silviculturay pesca, a esta actividad se dedica mas
del cincuenta por ciento de la poblacién econdmicamente activa local. De acuerdo al
plan de desarrollo y ordenamiento territorial cantonal 2015 — 2019 del cantén Montufar,
la extension del canton es de 38.277,27 hectareas, su actual uso y ocupacién de suelo
ha permitido determinar que 13.873,8 hectareas, se encuentran destinadas a cultivos
transitorios y permanentes, de las cuales apenas 64 hectéreas estan destinadas a cultivos
agroecolégicos.

La presente investigacion utilizo el enfoque holistico o integrativo, el cual consiste
en entender los eventos desde el punto de vista de las maltiples interacciones que los
caracterizan; ya que fue una investigacion de caracter exploratoria, descriptiva y

propositiva.

Fue de tipo exploratoria, ya que se investigo a los elementos constitutivos del
problema, vy se procedi6 a describirlos en detalle, para poder lograr un diagnéstico
concreto, preciso y actual del problema que es “la debilidad en la gestion comercial
de productos agroecologicos del canton Montufar”.
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Finalmente fue de caracter propositiva, porque una vez que se tuvo claridad, sobre el
problema de investigacion y sus elementos o sub problemas, la investigacion busco
contribuir con la disminucion del impacto del problema en la realidad la gestion
comercial de las asociaciones de productores agroecoldgicos del canton Montufar, por

medio del planteamiento de una solucidn viable.

La presente investigacion, tuvo como propdsito principal el estudio del problema
concreto de la realidad y el planteamiento de una solucion para el problema
identificado, a través de un modelo préctico que ayuden al mejoramiento de la gestion

comercial de las asociaciones de productos agroecoldgicos del cantdn Montufar.

Adicionalmente contemplo un estudio de campo y bibliografico para completar la
informacién y la investigacion de la realidad actual de las asociaciones de

productores agroecoldgicos del cantén.

3.2 Disefio de investigacion

El presente estudio se realiz6 dentro de una temporalidad transversal, ya que se la
Ilevo a cabo en afio 2015, por la naturaleza el disefio de la investigacion es de caracter
no experimental, ya que se realiz6 exploraciones y descripciones sin poner a prueba

ningun elemento de investigacion.

También se incluyd datos de caracter mixto, ya que se recopilo y analizo los datos de
campo cuantitativos y los datos tedricos que se desprenden del problema de

investigacion.

40



3.3 Definicion de variables

Las variables son obtenidas de los objetivos generales, tanto del problema como de la

solucion de la investigacion; las cuales son:

a) Comercializacion de productos agroecologicos.

b) Plan de Negocios para la comercializacion de productos

3.4 Operativizacion de las variables

Cordoba, (2010) manifiesta que:
Comercializacion es la transferencia de un bien o servicio del productor al
consumidor o usuario industrial. Las decisiones sobre el canal de distribucién o
comercializacion se encuentran entre los mas importantes que debe tomar la
administracion pues afectan de manera directa todas las demas decisiones de

mercadotecnia. (P. 78)
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Cuadro 1

Matriz de Operativizacién de la variable comercializacion

DEFINICION
OPERATIVA

DIMENSIONES

- Productividad

Comercializacion

- Sistemas de -
comercializacion.

- Productos -
Agroecologicos

Elaborado por: EI Autor

Vélez (2011), Define que un plan de negocios es:

INDICADORES

Capacidad
productiva

Tamafio de area

de produccién

Tipo de productos

Volumen de
produccion

Estrategias
comerciales.
Canales de
distribucion

Certificacién

Rentabilidad

INDICES DE
MEDICION

- Porcentaje de

produccién
agroecoldgica
con respecto
ala
produccién
agricola
cantonal.

- Superficie

hectareas

- Especie
- Variedad

- Porcentaje de

produccién
por tipo de
producto

- Cualitativo -

Nominal

- Cuantitativo
nominal y
ordinal

- Cualicuantitat
ivo

- Cumplimient
0

- Costo vs
Beneficio

Un documento en donde le empresario detalla la informacién relacionada con su

empresa. El plan de necios organiza la informacion y supone la plasmacion en un

documento escrito de las estrategias, politicas, objetivos y acciones que la empresa

desarrollara en el futuro. (p. 267)
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Cuadro 2

Matriz de operativizacion de la variable plan de negocios

DEFINICION
OPERATIVA

Plan de Negocios

Elaborado por: EI Autor

3.5 Poblacion y muestra

3.5.1 Poblacion

DIMENSIONES

- Establecer la
necesidad de la
comercializacion
de productos
agroecoldgicos
en la ciudad de
San Gabriel

- Realizar un
analisis de la
oferta y demanda

- Disefar
estrategias de
comercializacion

- Estudio
financiero para
determinar la
viabilidad del pal
propuesto

- Analizar los
impactos que
generara este
proyecto

INDICADORES

- Gustos y
preferencias
mediante un
estudio de
mercado

- Demanda
potencial

- Demanda real

- Demanda
insatisfecha

Formas de

financiamiento.

Requerimiento
de inversion.
Estructura
contable
Aspectos
patrimoniales

INDICES DE

MEDICION

- Cualitativo -
Nominal

- Cuantitativo
nominal y
ordinal

- Cualitativo

- Cualicuantitati
VO

- Cuantitativo
nominal y
ordinal

- Cualicuantitati
VO

- Cualitativo

- cualicuantitati
VO

Para la etapa de la investigacion se identificd dos poblaciones, que permitiran

diagnosticar el problema de estudio y para la propuesta operativa se ha determinado dos

poblaciones que conforman la oferta y la demanda.
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Poblacién 1 Asociaciones de productores: el universo de la poblacién 1, esta definido

por el nimero de asociaciones productivas del cantén:

Cuadro 3
Asociaciones productoras
Nro. ASOCIACION

Buscando un Futuro Mejor

Chitan de Queles

APRONOR

Corporacion Pizan

Buscando Progreso Mejor

Union Trabajo y Progreso
Agropecuaria Tanguis

Minas

Sembrando Vida

Emprendiendo Hacia un Nuevo Futuro

TOTAL

Fuente: Unidad de Desarrollo Social GAD Montufar
Elaborado por: el Autor

© 00O NO Ol &~ WN P

[EEN
o

Debido a que la poblacion 1 es igual a 10 y no supera las 100 unidades, se aplicara

COMUNIDAD

El Chamizo
Chitan de Queles
Ejido

Pizan

El Tambo

San Pedro
Tanguis

Minas

San Francisco

El Colorado

un censo a todas las Asociaciones Productivas antes descritas.

N° DE
SOCIOS

17
11
16
12
10
17
6

8

19
12

128

Poblacién Nro. 2 Consumidores: La segunda poblacion que se investigara,

corresponde a la poblacién del canton Montdfar, definida por categoria de ocupacion,

al con mismas que sera considerada como el mercado potencial.
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Cuadro 4

Consumidores potenciales

Categorias Empleado/au  Emplead Patrono/a
de obrero/a del o/lau
ocupaciéon  Estado, obrero/a
Gobierno, privado
Municipio,
Consejo
Provincial,
Sexo Juntas
Parroquiales
Hombre 723 1414 263
Mujer 882 808 133
TOTAL 1605 2222 396

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda CPV 2010
Elaborado por el Autor

Cuenta
propia

1824
1029
2853

Total

4224
2852
7076

De acuerdo al Plan de desarrollo y Ordenamiento Territorial 2015-2031 del canton

Montuafar, una familia tiene un promedio de 4 integrantes, por lo que las 7.076 personas,

representan a 1.769 familias.

Poblacion 2= 1.769 familias

Poblacién 3 Comerciantes: La tercera poblacion que se investigara, corresponde a la

los comerciantes de productos agricolas asentados en canton Montufar, debido a que la

poblacién es de cincuenta establecimientos registrados se aplicé un censo.

Cuadro 5
Comerciantes de productos agricolas

B N° DE
UBICACION COMERCIANTES
Mercado Amazonas 19
Mercado Central 20
Locales Privados 11
TOTAL 50

Fuente: Unidad de Rentas GAD Municipal de Montufar (Ver Anexo 6)

Elaborado por el Autor
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3.5.2 Muestra

El muestreo es una técnica estadistica que permite seleccionar una determinada

muestra a través de dos métodos: el método probabilistica y el método no probabilistico.

Para la primera poblacion (asociaciones productoras) en virtud que el tamario del
universo a investigarse es menor a las 100 unidades se aplicard un censo y para la
segunda (consumidores) poblacién debido al tamafio de su universo se aplicara la

técnica de muestreo para lo cual a continuacion se procedera a calcular el tamarfio de la

muestra:
n= Tamaiio de la Muestra ?
N= Tamario de la poblacion 1.769
Z2= Nivel de confianza 95%
d2= Varianza 0,25
e2= Margen de error 0,05

n=__ N*d** 7
e? (N - 1) + Z%d?

n=7076* (0.25) *(1,96)2
0,052 (7076 - 1) + (1,96)2(0,25)

n=_1698,9476
5,3804

n=2316

La muestra sera aplicada a la poblacion 2 (consumidores).

46



3.6 Metodos de investigacion

3.6.1 Método teodrico.

Es el conocimiento universal, este método estd reconocido como el modo més eficaz
para llegar al conocimiento humano y la sintesis que consiste en separar el objeto de
estudio en dos partes; una vez comprendida su esencia, construir un todo, debido que a
partir de los datos recopilados y el andlisis realizado se encuentra explicacion a los
problemas existentes, se lo utilizara para el desarrollo del marco teérico y de la

propuesta.

3.6.2 Método empirico.

Se aproxima al conocimiento del objeto, mediante su conocimiento directo y el uso
de la experiencia, para ello se utilizara la entrevista para recolectar informacion de las
personas involucradas en este estudio, se lo utilizara en el procesamiento, analisis,

interpretacion y discusion de resultados.

3.6.3 Método estadistico.

Una vez obtenidos los datos relacionados con el presente trabajo de investigacion se
aplico el método estadistico (promedios, porcentajes, graficos y cuadros), que ayudaran
al andlisis y para establecer conclusiones y recomendaciones, se lo utilizara para el

procesamiento, analisis, interpretacion y discusion de resultados.
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3.7 Técnicas

En el desarrollo de la investigacion se ha empleado fuentes técnicas de recoleccion

de datos para el proceso de informacion a las siguientes técnicas:

» Laencuesta, este instrumento permitié recopilar datos por medio de un
cuestionario predisefiado, los datos obtenidos fueron a partir de un conjunto de
preguntas normalizadas dirigidas a los consumidores, productores y
comerciantes de productos agroecolégicos del canton Montufar, lo que permitio
determinar tendencias, opiniones, caracteristicas y hechos especificos.

» La observacion, esta técnica que consistio en observar atentamente el fenémeno,
hecho o caso, para tomar la informacion que se obtuvo de los consumidores,

productores y comerciantes, para ser registrado para su posterior analisis.

3.8 Instrumentos

Para operativizar las técnicas descritas se utilizaron herramientas confiables y validas

para la recopilacion de datos, entre las cuales estan:

» Cuestionario: Para el anélisis de la oferta y la demanda se disefid un cuestionario
conformado por diez y nueve preguntas cerradas, este instrumento se disefia para
ser aplicado a las muestras establecidas en la presente investigacion.

» Ficha de Observacion: Esta herramienta permiti6 recoger datos reales de
observacién directa en el campo de consumidores, productores y comerciantes

de productos agroecoldgicos.
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3.9 Proceso de desarrollo de la investigacion

En la presente investigacion se llevé a cabo bajo el siguiente proceso:

a)

b)

d)

f)

9)

Identificar el problema, consistio en realizar una descripcion de la situacion
actual que se investigo, dimensionandolo y caracterizandolo.

Plantear objetivos, consistio en describir en términos generales el proposito,
alcance del estudio y los resultados como solucion al problema planteado.
Definir preguntas de investigacion o hipdtesis, consistio en elaborar preguntas
especificas con respecto al problema que se investigo y a sus posibles
soluciones.

Fundamentar teéricamente la investigacion, se sustento el proyecto de
investigacion a través de teoria cientificas y técnicas que relacionadas con el
problema de investigacién, que sirvieron de base o referencia para la
investigacion.

Buscar evidencia empirica del problema de investigacion, fue aquella evidencia
cientifica que sirvié de apoyo a las preguntas de investigacion del problema.
Discutir los resultados o hallazgos, consistié en detallar la informacion sobre la
relacién entre los resultados y el problema de investigacion; confirmando las
preguntas de investigacion.

Definir conclusiones y recomendaciones, en base a la fundamentacion tedrica y
resultados obtenidos presentados a manera de resumen, para aclarar dudas y dar

solucion a los problemas de la investigacion.

3.10 Proceso para construir la propuesta

El proceso que se llevo a cabo para formulacion de la propuesta fue el siguiente:

a)

Anadlisis de los resultados de la investigacion sobre el problema propuesto a

manera de antecedentes en el documento de la propuesta.
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b)

d)

f)

9)

La justificacion de la propuesta respondio a las preguntas, que se va hacer,
cuales son los alcances, razones porque se hace la propuesta, por esta razon se
propuso la elaboracion de un plan de negocios para la comercializacion de
productos agroecoldgicos en la ciudad de San Gabriel.

Sefialamiento de los beneficiarios de la propuesta, directamente se ayudo a las
asociaciones de productores agroecoldgicos del canton Montufar objeto de
estudio, para que puedan cerrar el ciclo de la cadena productiva a través del
fortalecimiento de la gestion comercial de su produccion.

Breve descripcion de la propuesta, en donde se indic a través de un esquema la
construccion integral de la propuesta para la solucion del problema.

Disefio técnico de la propuesta, que consistid en el desarrollo mismo de la
propuesta de solucién al problema planteado, a través de la elaboracién de un
plan de negocios para la comercializacion de productos agroecoldgicos en la
ciudad de san Gabriel.

Disefio administrativo de la propuesta, en donde se define tiempos, recursos,
materiales, personas, acciones que se llevaran a cabo una vez que la propuesta se
concluyd y fue llevada a la practica.

Determinacion de impactos, en donde se sefialé los impactos que la propuesta
generara en el ciclo de la cadena productiva y en las asociaciones de productores

agroecoldgicos del cantdon Montufar, tanto en su entorno interno como externo.

3.11 Valor Préctico de la investigacion

La presente investigacion, sirvi6 para completar el ciclo de la cadena productiva, a

través del mejoramiento de la estructura organizacional y de los sistemas de
comercializacion de las asociaciones de productores agroecolédgicos locales,
incentivando a los miembros de la asociaciones productivas, fomentando la
asociatividad y el desarrollo de este sector, através de la generacion de micro,

pequefias y medianas empresas, aportando al fomento de la economia popular y

solidaria y a la dinamizacién de la economia local, aportando a la disminucion de los

indices de desempleo en el territorio.



3.12 Trascendencia cientifica

Con la realizacion de este estudio se pretende generar conocimientos sobre la
estructura organizacional y gestion comercial de las asaciones de productores
agroecoldgicos del cantén Montufar, a la vez servira como referente para otras
organizaciones comunitarias en la provincia. Ademas que sera una valiosa herramienta
para muchos estudiantes de mercadotecnia, administracion o carreras afines, para la
generacion de nuevos conocimientos o como fuente de informacion y el estudio de

realidades locales.

La ejecucidn de este estudio pretende generar conocimientos sobre la problematica
y la realidad de las asociaciones de productores agroecolégicos en el canton Montufar, y
alavez servira como referente para otras asociaciones de productores organicas de la
zona uno del pais, puesto que el conocimiento es universal y por lo tanto debe estar a

disposicion de todas aquellas personas que la quieran consultar.
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Capitulo 1V

Procesamiento, analisis, interpretacion y discusion de resultados

4.1 Antecedentes

Basado en Censo Nacional de Poblacion y Vivienda 2010 del Instituto nacional de
estadisticas y censo, se ha establecido que la principal rama de actividad econémica
del caton es la agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca, a esta actividad se dedica
46.63% de la poblacion del cantdn, lo que representa 14.227 habitantes, los principales

cultivos que se generan en el cantén son:

Cuadro 6

Principales cultivos

CULTIVO HECTAREAS PORCENTAJE
Papa 9.226,61 66,50
Arveja 2.113,49 15,23
Maiz suave choclo 218,89 1,58
Haba 739,30 5,33
Cebada 370,21 2,67
Tomate de arbol 510,25 3,68
Zanahoria 325,39 2,35
Cebolla Colorada 65,15 0,47
Trigo 40,70 0,29
Otros 263.81 1,90
Total 13.873,80 100,00

Fuente: MAGAP - CARCHI 2014
Elaborado por: El Autor

Estos cultivos se encuentran en el centro del canton y estan entre 2500 m.s.n.m.
hasta los 3200 m.s.n.m., los terreno en donde se ubican estos cultivos poseen

pendientes que van desde el 5% a 70%.

El porcentaje de hectareas por tipo de cultivo que posee cada una de las parroquias
del canton son:
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Cuadro 7
Porcentaje de superficie por tipo de cultivo

1%} N )
— [} D

2 ) < S5 ©TB @
o = N o c c = g N —_
=] \S(D \OC ‘('Ug \(‘uh D [0 ]
ke, S B c = O a ut

c n © > =2 s -
o @ 2= o = c <
o o 5 “ O L © L @ © © —_
o Oh OO Ly OZ2 o - o

Papa  462%  400%  536% 580%  448%  50,0%  462%
Haba  264%  200%  21,4%  17,0% 17,2%  100%  212%
Cebolla 22%  00%  00%  00%  11%  50%  00%
Maiz  99%  143% 36%  80%  92%  150%  154%
Arveja  143%  229%  214%  150%  264%  150%  154%
Cebada 00%  00%  00%  00%  00%  25%  1,9%
Trigop  00%  00%  00%  00%  00%  00%  00%
Otros  11%  29%  00%  11%  11%  25%  00%
Total  1000% 100,0% 100,0% 99,1%  100,0% 100,0% 100,0%

Fuente: Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial GAD Municipal Montufar.
Elaborado por el Autor

4.2 Presentacion de los datos de la investigacién de campo

4.2.1. Presentacion, andlisis e interpretacion de las encuestas aplicadas a los

Presidentes de las asociaciones de productores agroecoldgicos del canton Montufar.



Pregunta uno.- ¢ Por qué razén se cambio la oferta de productos tradicionales a

productos agroecologicos?

Tabla 1

Cambio en la actividad agricola

INDICADOR

Tendencia de
nutricion sana
Cambios en las
preferencias
de los
consumidores

Precio del producto

TOTAL

FRECUENCIA PORCENTAJE

3,00 30%
3,00 30%
4,00 40%
10,00 100%

Fuente: Encuesta productores

Elaborado por: Autor

40%

35%

30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%
Tendencia de nutricidn
sana

Cambios en las
prefencias
de los consumidores

Precio del producto

Figura 1. Cambio en la actividad agricola

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Analisis

El precio del producto es la causa principal que motivo a las asociaciones de

productores a producir organicamente, ayudados por las nuevas tendencias de los

consumidores a ingerir alimentos sanos que permitan mejorar su estado nutricional y

de salud.
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Pregunta dos.- ¢ Desde hace cuanto tiempo su asociacion produce

agroecoldgicamente?

Tabla 2

Tiempo que produce agroecolégicamente

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

1 a 2 afos 0,00 0%
3 a4 anos 0,00 0%
5 a6 afos 0,00 0%
7 a 8 afos 2,00 20%
9 a 10 afos 1,00 10%
+ 11 afios 7,00 70%
TOTAL 10,00 100%
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.
70%
80%
70%
60%
50%
40%
30% 20%
20% 10%
10% 0% 0% 0% g
0% - D. .I .I : :
la2 3a4 5a6 7a8 9a10 +11
anos afos anos anos anos anos

Figura 2. Tiempo que produce agroecolégicamente
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

Andlisis

Las asociaciones de productores agroecoldgicos del cantén Montufar, acreditan una

amplia experiencia en el area, ya que las que se encuentran menor tiempo en el mercado

han permanecido por el lapso siete afios, y las que cuentan con mayor experiencia han

trabajado por méas de once afios exclusivamente en el area.

55



Pregunta tres.- ¢ Cudles son las principales dificultades que afrontan su asociacion

para su funcionamiento?

Tabla 3

Dificultades para el funcionamiento

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Falta de organizacion 9,00 31%

Falta de semillas 8,00 28%
certificadas

Carencia de abonos 5,00 17%
agroecoldgicos

Débil trabajo corporativo 7,00 24%
TOTAL 29,00 100%

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

35% 31%

30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Falta de Falta de semillas Carencia de Débil trabajo
organizacion certificadas abonos orgdnicos corporativo

Figura 3. Dificultades para el funcionamiento

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

Andlisis

Factores internos como la falta de organizacion y externos como la falta de semillas
certificadas, son causas determinantes que afectan directamente al funcionamiento y
ejecucion de las actividades institucionales de las asociaciones de productores

agroecoldgicos del canton Montufar.
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Pregunta cuatro.- ;Cuél es el area de cultivo promedio que poseen los miembros de
su asociacion?

Tabla 4
Area de cultivo promedio
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

300 a 400 m2 0,00 0%
401 a 500 m2 8,00 80%
501 a 600 m2 1,00 10%
601 a 700 m2 1,00 10%
+ 701 0,00 0%
TOTAL 10,00 100%

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

g

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20% 10% 10%

10% 0% 0%
L A

0%

300 a 400 401 a 500 501 a 600 601 a 700 +701
m2 m2 m2 m2

Figura 4. Area de cultivo promedio
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

Anélisis
Los miembros de las asociaciones de productores del canton Montufar, poseen un

area promedio de produccion de 600 m2, lo que permite determinar que el canton
Montufar cuenta con un area considerable de m2 destinado a la produccion organica.
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Pregunta cinco.- ¢ Como considera usted los niveles de productividad que ha tenidos

su asociacion?

Tabla 5
Niveles de productividad

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Buenos 4,00 40%
Regulares 5,00 50%
Bajos 1,00 10%
TOTAL 10,00 100%

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0% -

Buenos Regulares Bajos

Figura 5. Niveles de productividad
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

Andlisis

Los niveles de produccion que han registrado las asociaciones de productores, son

aceptables, ya que solo dos de las mismas manifiesta que ha tenido bajos niveles de

produccion en los ultimos periodos, lo que ha permitido que puedan mantener una

oferta constante de productos en el mercado local.
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Pregunta seis.- ¢Qué dificultades enfrenta su asociacion para la comercializacion de
productos agroecoldgicos?

Tabla 6

Dificultades para la comercializacion
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAIJE
Desconocimiento del 9,00 36%
mercado
Habitos de Consumidores 6,00 24%
Precios del Producto 10,00 40%
TOTAL 25,00 100%

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Desconocimiento Habitos de Precios del
del mercado Consumidores Producto

Figura 6. Dificultades para la comercializacion
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

Andlisis

El precio del producto y el desconocimiento del mercado son las principales
dificultades que afrontan las asociaciones al momento de comercializar sus productos,
esto permiten determinar que al interior de las organizaciones existe una inadecuada
gestion comercial, ya que no se tiene definido cudl es el mercado meta hacia el cual se

van enfocar sus estrategias comerciales.
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Pregunta siete.- ¢ Su asociacion ha realizado convenios de capacitacion para mejorar
la productividad?

Tabla 7
Convenios de capacitacion
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 10,00 100%
No 0,00 0%
TOTAL 10,00 100%

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

100%

80%

60%

40%

20% 0%

0% -
Si No

Figura 7. Convenios de capacitacion
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

Andlisis

Todas las asociaciones de productores se encuentran inmersas en procesos de
capacitacion, lo cual indica que existe un mejoramiento continuo en los procesos

productivos, lo que permitird ofertar productos de mejor calidad al mercado local.
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Pregunta ocho.- ¢Su asociacion ha emprendido en mejoramiento de la tecnologia

para el cultivo agroecoldgico?

Tabla 8
Mejoramiento de la tecnologia
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Mucho 1,00 10%
Poco 6,00 60%
Nada 3,00 30%
TOTAL 10,00 100%

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

Mucho Poco Nada

Figura 8. Mejoramiento de la tecnologia
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

Andlisis

En su mayor parte las asociaciones han emprendido poco, en los proceso de
mejoramiento de la tecnologia para sus cultivos, algunas incluso no han emprendido
procesos de mejoramiento de la tecnologia para su produccion, siendo esto un factor

limitante para alcanzar niveles dptimos en la calidad de sus productos.
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Pregunta nueve.- ¢ Su organizacion cuenta con certificacion de produccion organica?

Tabla 9
Certificacion orgénica
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 0,00 0%
No 10,00 100%
TOTAL 10,00 100%

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

100%

80%

60%

40%

20%

g

Si No

0% -

Figura 9. Certificacion organica
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

Andlisis

Ninguna de las asociaciones de productores agroecoldgicos del canton Montufar,
cuenta con una certificacién de produccion organica otorgada por las entidades
regularas del pais, lo cual es una limitante determinante para no lograr estandares de

calidad en sus productos.
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Pregunta diez.- ¢ Cudles es el canal de distribucion que utiliza su asociacion para la
comercializacion de productos agroecologicos?

Tabla 10

Canal de distribucion

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Productos - Consumidor 3,00 30%
Productos - Intermediario 7,00 70%
TOTAL 10,00 100%

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.
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Figura 10. Canal de distribucién
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

La mayor parte las asociaciones, colocan sus productos en el mercado a través de

intermediarios y muy pocas los comercializan directamente con los consumidores,

originando que no se logre conseguir un mejor precio por los productos y se tenga un

conocimiento limitado de los gustos y preferencias de los consumidores.
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Pregunta once.- Datos técnicos: género

Tabla 11
Geénero productores
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Masculino 7,00 70%
Femenino 3,00 30%
GLBTI 0,00 0%
TOTAL 10,00 100%

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.
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Figura 11. Género productores
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Los presidentes de las asociaciones de productores agroecoldgicos en su mayor parte

son de género masculino, y solo tres son de sexo femenino.
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Pregunta doce.- Datos técnicos: edad

Tabla 12
Edad productores
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

18- 25 0,00 0%
26 - 35 0,00 0%
36 - 45 1,00 10%
46 - 55 7,00 70%
56 - 65 2,00 20%
+ 66 0,00 0%
TOTAL 10,00 100%

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.
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Figura 12. Edad productores
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Las asociaciones de productores agroecoldgicos del canton Montufar, cuentan con
dirigentes maduros ya que la edad de sus Presidentes se encuentra en un rango de 46 a
55 afios, en segundo lugar el rango de 56 a 65 y en tercer rango de 36 a 45.



Pregunta trece.- Datos técnicos: nivel de instruccion

Tabla 13
Nivel de instruccion productores
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Primaria 4,00 40%
Secundaria 5,00 50%
Superior 1,00 10%
Post Grado 0,00 0%
TOTAL 10,00 100%

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor.

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0% - T T T T
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Figura 13. Nivel de instruccion productores
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

La mitad de los Presidentes de las asociaciones, posen una formacién de nivel
secundaria, de la mitad restante la mayor parte posee un nivel de instruccién primaria y

solo uno de ellos posee formacidn universitaria.
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4.2.2. Presentacion, andlisis e interpretacion de las encuestas aplicadas a los
consumidores potenciales de productos agroecoldgicos del canton Montufar.

Pregunta uno.- ¢Cuando necesita comprar, legumbres, hortalizas y cereales en donde
los adquiere?

Tabla 14

Lugar de adquisicion

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Mercados 163,00 52%
Supermercados 8,00 3%
Tiendas del Barrio 17,00 5%
Ferias 125,00 40%
Otros (Entrega a 3,00 1%
domicilio)

TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Mercados Supermercados  Tiendas del Ferias Otros (Entrega a
Barrio domicilio)

Figura 14. Lugar de adquisicion
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Mas de la mitad de los consumidores adquieren para su consumo vegetales,
legumbres, hortalizas y cereales, en los mercados del cantdn, los consumidores restantes
realizan sus compras en las ferias y una minima cantidad lo realizan en tiendas de barrio
y supermercados, lo que permite determinar que la oferta de productos se encuentra

centralizada en el cantdn.
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Pregunta dos.- ¢En el lugar donde adquiere los productos antes sefialados, le
ofertan productos agroecolégicos?

Tabla 15

Oferta de productos

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 125,00 40%
NO 191,00 60%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores

Elaborado por: Autor
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Figura 15. Lugar de adquisicion

Fuente: Encuesta productores

Elaborado por: Autor

Andlisis

En los sititos en donde se comercializan vegetales, legumbres, hortalizas y
cereales ene canton Montufar, en su mayor parte no se ofertan productos

agroecoldgicos, lo que permite determinar que la oferta de estos al consumidor final

es limitada.
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Pregunta tres.- ¢Usted actualmente adquiere productos cultivados

agroecolégicamente?

Tabla 16
Consumo de productos agroecologicos
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 129,00 41%
NO 187,00 59%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

59%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
Si No

Figura 16. Consumo de productos agroecoldgicos
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Un namero menor de la mitad de los consumidores ya consumen productos
cultivados organicamente, lo que permite determinar la existencia de una demanda

real productos en el canton.



Pregunta cuatro.- ¢Considera usted que la calidad los productos agroecolégicos es?

Tabla 17
Calidad de los productos agroecoldgicos
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Excelente 49,00 16%
Muy bueno 175,00 55%
Bueno 69,00 22%
Regular 16,00 5%
Malo 7,00 2%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 17. Calidad de los productos agroecoldgicos
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Los consumidores en su mayor parte afirman que los productos agroecoldgicos
son muy buenos, en menor cantidad afirman que son buenos y una cantidad ain
menor afirma que son excelentes, lo cual indica que los productos agroecoldgicos
poseen un alto nivel de aceptacion en los consumidores locales.
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Pregunta cinco.- ¢Sabia usted que el canton MontUfar cuenta con diez asociaciones

de productores agroecolégicos?

Tabla 18
Posicionamiento de asociaciones en consumidores
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Mucho 17,00 5%
Poco 76,00 24%
Nada 223,00 71%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 18. Posicionamiento de asociaciones en consumidores
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Los consumidores en su mayor parte no conocen sobre la existencia de las

asociaciones de productores agroecoldgicos del canton, lo que permite determinar

que las asociaciones a pesar de venir funcionando por varios afios, no han logrado

posicionarse en la mente del consumidor final.
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Pregunta seis.- ¢ Estaria usted interesado en adquirir los productos de estas

asociaciones?

Tabla 19

Intencion de compra para el consumo

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Total mente de acuerdo 129,00 41%
Medianamente de acuerdo 121,00 38%

Ni de acuerdo ni desacuerdo 51,00 16%
Medianamente en 13,00 4%
desacuerdo

Totalmente en desacuerdo 2,00 1%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

45% 41%

40%

35%

30%

25%

20% 2

15%

or\

® .

0%

Total mente de  Medianamente Nide acuerdo ni Medianamente Totalmente en
acuerdo de acuerdo desacuerdo en desacuerdo desacuerdo

Figural9. Intencién de compra para el consumo
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Existe un gran interés por parte de los consumidores, en adquirir los productos de
las asociaciones de productores del canton Montufar, lo que permite determinar que

existe una gran demanda potencial, en el mercado local.
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Pregunta siete.- ¢Estaria usted dispuesto en pagar més por la compra de

legumbres, hortalizas y cereales producidos organicamente?

Tabla 20
Predisposicion a pagar un precio mas alto

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Total mente de acuerdo 64,00 20%
Medianamente de acuerdo 139,00 44%

Ni de acuerdo ni desacuerdo 98,00 31%
Medianamente en desacuerdo 13,00 4%
Totalmente en desacuerdo 2,00 1%
TOTAL 316,00 100%0

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 20. Predisposicion a pagar un precio mas alto
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Mas de la mitad de los consumidores estan dispuestos a pagar mas por la
adquisicion de productos agroecoldgicos, una cantidad considerable de los mismos
se encuentra indecisa, lo cual permite determinar que si se utiliza una adecuada
estrategia comercial se podria incrementar la demanda a las ves obtener un mejor

precio por los productos.
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Pregunta ocho.- ;Qué productos estaria usted dispuesto a adquirir a la semana?

Tabla 21

Productos de mayor demanda
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Lechuga
Cebolla
Tomate de arbol
Alverja
Zanahoria
Rabanos
Pepinillo

Col

Acelga

Papas

Habas

Otros (mora)
Otros (fresas)
TOTAL

24,00
21,00
52,00
81,00
21,00
16,00
18,00
26,00
28,00

103,00

34,00
13,00
11,00

448,00

Fuente: Encuesta consumidores

Elaborado por: Autor
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Figura 21. Productos de mayor demanda

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Analisis

Los productos demanda por los consumidores son, papas, alverja, tomate de arbol

y habas, la mora y las fresas, también son demandas por los consumidores, lo que

permite determinara que la oferta de productos debe ser variada.
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Pregunta nueve.- ;Qué cantidad de producto antes mencionado estaria dispuesto o

a adquirir a la semana?

Tabla 22
Volumen de adquisicion de lechuga

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

0,5 kg 237,00 75%
1kg 56,00 18%
1,5 kg 12,00 4%
2 kg 6,00 2%
2,5 kg 2,00 1%
3 kg 3,00 1%
TOTAL 316,00 100%
Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 22 .Volumen de adquisicion de lechuga
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

La lechuga en la ciudad de San Gabriel, posee una demanda relativamente baja

ya que su demanda mayor es de 219 kilogramos semanales.
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Tabla 23
Volumen de adquisicion de cebolla

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

0,5 kg 62,00 20%
1kg 192,00 61%
1,5kg 11,00 3%
2 kg 30,00 9%
2,5kg 8,00 3%
3 kg 13,00 4%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

61%
20%
9%
3% 3% 4%
0,5 kg 1lkg 1,5 kg 2 kg 2,5kg 3 kg

Figura 23 .Volumen de adquisicién de cebolla

Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

La cebolla en la ciudad de San Gabriel, posee una demanda relativamente media

ya que su demanda es de 359 kilogramos semanales
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Tabla 24
Volumen de adquisicion de tomate de &rbol
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

0,5 kg 91,00 29%
1kg 204,00 65%
1,5kg 4,00 1%
2 kg 15,00 5%
2,5kg 1,00 0%
3 kg 1,00 0%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 24.Volumen de adquisicion de tomate de arbol
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

El tomate de arbol en la ciudad de San Gabriel, posee una demanda

relativamente baja ya que su demanda mayor es de 291 kilogramos semanales.



Tabla 25
Volumen de adquisicion de alverja
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

0,5 kg 77,00 24%
1kg 23,00 7%
1,5kg 12,00 4%
2 kg 204,00 65%
2,5kg 0,00 0%
3 kg 0,00 0%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 25.Volumen de alverja
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

La alverja en la ciudad de San Gabriel, posee una demanda relativamente alta ya
gue su demanda es de 488 kilogramos semanales.
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Tabla 26
Volumen de adquisicion de zanahoria
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

0,5 kg 276,00 87%
1kg 30,00 9%
1,5kg 8,00 3%
2 kg 2,00 1%
2,5kg 0,00 0%
3 kg 0,00 0%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 26.Volumen de adquisicion de zanahoria
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

La zahoria en la ciudad de San Gabriel, posee una demanda relativamente baja
ya que su demanda es de 184 kilogramos semanales.



Tabla 27
Volumen de adquisicion de réabanos

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

0,5 kg 300,00 95%
1kg 12,00 4%
15kg 1,00 0%
2kg 0,00 0%
2,5 kg 2,00 1%
3kg 1,00 0%
TOTAL 316,00 100%
Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 27.Volumen de adquisicion de rdbanos
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Los rabanos en la ciudad de San Gabriel, posee una demanda relativamente baja

ya que su demanda es de 162 kilogramos semanales.
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Tabla 28
Volumen de adquisicion de pepinillo

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

0,5 kg 310,00 98%
1kg 5,00 2%
1,5kg 0,00 0%
2 kg 1,00 0%
2,5kg 0,00 0%
3 kg 0,00 0%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 28.Volumen de adquisicion de pepinillo
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

El pepinillo en la ciudad de San Gabriel, posee una demanda relativamente baja

ya que su demanda es de 162 kilogramos semanales.
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Tabla 29
Volumen de adquisicion de col
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

0,5 kg 220,00 70%
1kg 27,00 9%
1,5kg 32,00 10%
2 kg 18,00 6%
2,5kg 7,00 2%
3 kg 12,00 4%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 29.Volumen de adquisicion de col
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

La col en la ciudad de San Gabriel, posee una demanda relativamente media ya
que su demanda es de 275 kilogramos semanales.
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Tabla 30
Volumen de adquisicion de acelga
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

0,5 kg 250,00 79%
1kg 34,00 11%
1,5kg 22,00 7%
2 kg 11,00 3%
2,5kg 0,00 0%
3 kg 0,00 0%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 30.Volumen de adquisicion de acelga
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

La acelga en la ciudad de San Gabriel, posee una demanda relativamente media
ya que su demanda es de 214 kilogramos semanales.
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Tabla 31
Volumen de adquisicion de papas
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

0,5 kg 12,00 4%
1kg 2,00 1%
1,5kg 4,00 1%
2 kg 7,00 2%
2,5kg 60,00 19%
3 kg 231,00 73%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 31.Volumen de adquisicion de papas
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Las papas en la ciudad de San Gabriel, posee una demanda relativamente alta
ya que su demanda es de 871 kilogramos semanales.



Tabla 32
Volumen de adquisicion de habas
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

0,5 kg 314,00 99%
1kg 2,00 1%
1,5kg 0,00 0%
2 kg 0,00 0%
2,5kg 0,00 0%
3 kg 0,00 0%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 32.Volumen de adquisicion de papas
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Las habas en la ciudad de San Gabriel, posee una demanda relativamente baja
ya que su demanda es de 159 kilogramos semanales.



Tabla 33
Volumen de adquisicion de mora
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

0,5 kg 301,00 95%
1kg 4,00 1%
1,5kg 6,00 2%
2 kg 3,00 1%
2,5kg 2,00 1%
3 kg 0,00 0%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 33.Volumen de adquisicion de mora
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andlisis

La mora en la ciudad de San Gabriel, posee una demanda relativamente baja ya
gue su demanda es de 175 kilogramos semanales.
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Tabla 34
Volumen de adquisicion de fresas
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

0,5 kg 293,00 93%
1kg 11,00 3%
1,5kg 5,00 2%
2 kg 7,00 2%
2,5kg 0,00 0%
3 kg 0,00 0%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 34.Volumen de adquisicion de fresas
Fuente: Encuesta productores
Elaborado por: Autor

Andélisis

Las fresas en la ciudad de San Gabriel, posee una demanda relativamente baja
ya que su demanda es de 179 kilogramos semanales.



Pregunta diez.-. ;Qué tipo de presentacion prefiere a la hora de comprar estos

productos?
Tabla 35
Presentacion del producto para consumo
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Al natural 126,00 40%
Funda plastica sellada y 58,00 18%
con peso
Recipiente desechable 66,00 21%
plastificado
Otros (Funda Bio 29,00 9%
degradable)
Otros (Fundas de tela) 37,00 12%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 35. Presentacion del producto para consumo
Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

Andlisis

La presentacién del producto con mayor aceptacion por parte delo consumidores
es al natural, seguida por un recipiente desechable plastificado y entre las propuestas
de los consumidores estan las fundas bio-degradables y fundas de tela, lo que permite
determinar que la presentacion del producto juega un papel fundamental al momento
de influir en el proceso de decision de compra.
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Pregunta once.- ;Qué medio de difusion cree usted que seria el adecuado para

expandir la demanda de productos agroecoldgicos?

Tabla 36
Medios de difusion preferidos por consumidores
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Radio 187,00 51%
Prensa escrita 67,00 18%
Hojas Volantes 13,00 4%
Otros (Perifoneo) 66,00 18%
Otros (Redes 37,00 10%
Sociales)
TOTAL 370,00 100%
Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
60% 51%
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30% 1Q0/ a
167 18%
20% .
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Radio Prensa Hojas Otros Otros (Redes
escrita Volantes  (Perifoneo)  Sociales)

Figura 36. Medios de difusion preferidos por consumidores
Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

Analisis

Mas de la mitad de los consumidores manifiestan que el mejor medio de difusion

para expandir la demanda es la radio, en menor cantidad manifiesta que es prensa

escrita y a vez proponen que el perifoneo y las redes sociales podrian aportar a la

consecucion de la expansién de la demanda.
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Pregunta doce.- ;Qué emisora radial usted prefiere?

Tabla 37

Estacion de radial preferida por consumidores

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Skay 232,00
La Otra FM 16,00
Fantastica 8,00

Tulcan FM 17,00
Canela 12,00
Tropicana 31,00
TOTAL 316,00

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 37. Estacion de radial preferida por consumidores

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

Andlisis

La emisora radial que escucha la mayor parte de los consumidores del canton es la

radio Skay, seguido en una minima cantidad por radio Tropicana, radio la Otra Fmy

Tulcan FM.
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Pregunta trece.- ;Qué periodico compra usted?

Tabla 38
Periodico preferido por consumidores

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Diario del Norte 228,00 72%
La Hora 82,00 26%
El Comercio 6,00 2%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 38. Periddico preferido por consumidores
Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

Andlisis

El medio de comunicacion impreso de mayor aceptacion por parte de los
consumidores es el Diario del Norte, seguido en una minima cantidad por el diario

del norte.
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Pregunta catorce.- Datos técnicos: género

Tabla 39
Género consumidores
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Masculino 15,00 5%
Femenino 289,00 91%
GLBTI 12,00 4%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

Masculino Femenino GLBTI

Figura 39. Género consumidores
Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Casi la totalidad de los consumidores son de sexo femenino, puesto que la
encuesta se enfoco a las personas quienes realizan las adquisiciones, para las
familias, seguidos en una minima cantidad de personas de sexo masculino y de

grupos GLBTI.



Pregunta quince.- Datos técnicos: edad

Tabla 40
Edad consumidores
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

18- 25 72,00 23%
26 - 35 85,00 271%
36 - 45 96,00 30%
46 - 55 43,00 14%
56 - 65 15,00 5%
+ 66 5,00 2%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 40. Edad consumidores
Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

Analisis

El grupo de edad en el cual se concentran mayoritariamente los consumidores esta
en un rango de 18 a 45 afios. Lo que permite determinar existe un grupo

relativamente joven de consumidores en canton.
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Pregunta dieciséis.- Datos técnicos: nivel de instruccion.

Tabla 41
Nivel de instruccién consumidores
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Primaria 13,00 4%
Secundaria 105,00 33%
Superior 161,00 51%
Post Grado 37,00 12%
TOTAL 316,00 100%

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor
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Figura 41. Nivel de instruccion consumidores
Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

Andlisis

El nivel de educacion que predomina en mas de la mitad de los consumidores, es
el nivel universitario, seguidos por quienes poseen instruccién secundaria, siendo un

pequefio porcentaje que poseen un nivel de post grado.
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Pregunta diecisiete.- Datos técnicos: ocupacion.

Tabla 42

Ocupacién consumidores
INDICADOR

Empleado publico
Empleado privado

Ama de casa
Comerciante
Estudiante
Trasportista
Profesional
TOTAL
Fuente: Encuesta consumidores

Elaborado por: Autor

FRECUENCIA PORCENTAJE
88,00 28%
105,00 33%
11,00 3%

59,00 19%
3,00 1%
16,00 5%
34,00 11%
316,00 100%
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Figura 42. Ocupacion consumidores
Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Las ocupaciones predominantes entre los consumidores son, empleado privado

seguido de empleado publico y comerciante, en una minima cantidad profesionales

sin relacion de dependencia y trasportistas.
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4.2.3. Presentacion, andlisis e interpretacion de las encuestas aplicadas a los
Comerciantes de productos agricolas del canton Montufar.

Pregunta uno.- ¢Cudles son los productos que usted mas adquiere?

Tabla 43
Productos de mayor demanda
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Legumbres 47,00 39%
Hortalizas 43,00 36%
Cereales 29,00 24%
TOTAL 119,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 43. Productos de mayor demanda
Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Los comerciantes del canton adquieren en cantidades similares vegetales,
legumbres, hortalizas y cereales, para su comercializacion, lo cual permite
determinar que desean mantener una oferta diversificada de productos.

Pregunta nimero dos.- ¢Expende usted productos agroecoldgicos?
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Tabla 44
Venta de productos agroecologicos
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 17,00 34%
No 33,00 66%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 44. Venta de productos agroecol6gicos
Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Mas de la mitad de los comerciantes del canton, no ofertan productos
agroecoldgicos en sus locales y una pequefia cantidad de comerciantes si oferta
productos dichos productos, lo que permite determinar que la oferta de productos
agroecolégicos por parte de los comerciantes del cantén pose serias limitaciones en

el mercado local.
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Pregunta nimero Tres.- ¢ Considera usted que el nivel de oferta de productos

agroecoldgicos en el canton es?

Tabla 45
Oferta de productos agroecologicos

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Alta 0,00
Medianamente alta 14,00
Media 27,00
Medianamente baja 8,00
Baja 1,00
TOTAL 50,00 100%
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
60% 54%
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Figura 45. Oferta de productos agroecoldgicos

Fuente: Encuesta consumidores
Elaborado por: Autor

Andlisis

Mas de la mitad de los comerciantes manifiestan que la oferta de productos

agroecoldgicos en el cantdn es de nivel bajo, a la vez existe una cantidad de los

mismos que considera que la oferta es media alta, lo que permite reafirmar que

existe limitaciones en la oferta de productos agroecolégicos.
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Pregunta nimero cuatro.- ;Qué no le gusta a usted de la produccion
agroecoldgica?

Tabla 46

Desventajas de la produccion agroecologica
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Tamario del producto 45,00 32%
Precio 48,00 35%
VVolumen de Oferta 46,00 33%
TOTAL 139,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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producto

Figura 46. Desventajas de la produccion agroecoldgica
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

Los comerciantes coinciden en un namero similar en que mas les disgusta de la
produccion organica es el precio y el tamafio de la producto, lo que afecta a la
demanda y al volumen de oferta, lo que permite determinar que los productos

agroecoldgicos poseen serias complicaciones para competir en el mercado.
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Pregunta nimero cinco.- ¢ Cudl cree usted que es la causa para no disponer de una

alta y variada oferta de productos agroecolégicos en el canton?

Tabla 47

Limitantes para incrementar la oferta

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Falta de proveedores 25,00 23%

Poca demanda 37,00 34%
Precios altos 47,00 43%
TOTAL 109,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 47. Limitantes para incrementar la oferta
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

Los comerciantes afirman que la causa principal para no disponer de una alta 'y
variada oferta de productos agroecoldgicos, son los precios altos de los productos, lo
cual genera la existencia de poca demanda de los productos, cual a la vez

desincentiva a los productores locales.
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Pregunta nimero seis ¢ Estaria usted dispuesto adquirir productos agroecoldgicos

para su comercializacion?

Tabla 48
Intencion de compra para comercializacion

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Mucho 5,00 10%
Poco 44,00 88%
Nada 1,00 2%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 48. Intencion de compra para comercializacion
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

Los comerciantes casi en su totalidad estan dispuestos a adquirir poca cantidad de

productos agroecoldgicos para su comercializacion, a la vez en un numero afirman

gue estan dispuestos adquirir una cantidad alta de producto, lo permite determinar

que existe un nicho de mercado en el cual se puede posicionar los productos

agroecolégicos.
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Pregunta nimero siete.- ¢ Estaria usted dispuesto a pagar méas por la compra de

vegetales, legumbres hortalizas y cereales producidos organicamente?

Tabla 49

Comerciantes dispuestos a pagar precios mas altos
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 9,00 18%
Medianamente de acuerdo 7,00 14%
Ni de acuerdo ni desacuerdo 20,00 40%
Medianamente en 11,00 22%
desacuerdo
Totalmente en desacuerdo 3,00 6%
TOTAL 50,00 100%0

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 49. Comerciantes dispuestos a pagar precios mas altos
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

Casi la mitad los comerciantes se encuentran indecisos en pagar mas por los
productos agroecoldgicos, a la vez existe una cantidad menor que se encuentran
dispuestos a pagar mas, lo que indica que la estrategia comercial se debe enfocar

hacia el grupo de comerciantes indecisos.
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Pregunta nimero ocho.- ¢Conoce usted que el cantdn Montufar cuenta con diez

asociaciones de productores agroecoldgicos?

Tabla 50
Posicionamiento de productores en los comerciantes

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Mucho 8,00 16%
Poco 32,00 64%
Nada 10,00 20%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 50. Posicionamiento de productores en los comerciantes
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

Mas de la mitad de comerciantes afirman conocer poco sobre estas
organizaciones, una cantidad menor dice no conocer nada y solo un minimo grupo de
comerciantes conocen sobre la existencia de estas organizaciones, lo que indica que
no existe un buen posicionamiento de las asociaciones de productores agroecoldgicos

entre los comerciantes.
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Pregunta nimero nueve.- ¢ Estaria usted interesado en adquirir los productos de

estas asociaciones?

Tabla 51

Demanda de productos para la comercializacion
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 7,00 14%
Medianamente de acuerdo 35,00 70%
Ni de acuerdo ni desacuerdo 5,00 10%
Medianamente en 2,00 4%
desacuerdo
Totalmente en desacuerdo 1,00 2%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

80% 70%
70%
60%
50%
40%
30%
0,
20% e 10%
4% 2%
“
ay =
0% - T T T v v
Totalmente de Medianamente Nide acuerdo Medianamente Totalmente en
acuerdo de acuerdo  nidesacuerdo en desacuerdo desacuerdo

Figura 51. Demanda de productos para la comercializacion
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Analisis

La mayor parte de los comerciantes estan dispuestos adquirir productos
agroecolégicos para su comercializacion, asi como también existe una minima
cantidad que se encuentra indecisos, lo que permite determinar que existe una buena
predisposicion por parte de los comerciantes para comercializar productos

agroecoldgicos.
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Pregunta nimero diez.- ;Qué cantidad por tipo de productos agroecoldgicos

estaria dispuesto adquirir a la semana para su comercializacion?

Tabla 52
Demanda semanal de lechuga para comercializacion

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

25 kg 13,00 26%
50 kg 27,00 54%
75 kg 10,00 20%
100 kg 0,00 0%
150 kg 0,00 0%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 52. Demanda semanal de lechuga para comercializacion
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Analisis

La lechuga, para su comercializacion posee una demanda relativamente media

ya que su demanda potencial es de 2425 kilogramos semanales.
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Tabla 53
Demanda semanal de cebolla para comercializacion

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

25 kg 2,00 4%
50 kg 1,00 2%
75 kg 4,00 8%
100 kg 42,00 84%
150 kg 1,00 2%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 53. Demanda semanal de cebolla para comercializacion
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

La cebolla, para su comercializacion posee una demanda relativamente media ya

que su demanda potencial es de 4750 kilogramos semanales.
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Tabla 54
Demanda semanal de tomate de arbol para comercializacion

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

25 kg 3,00 6%
50 kg 9,00 18%
75 kg 36,00 72%
100 kg 2,00 4%
150 kg 0,00 0%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 54. Demanda semanal de tomate de arbol para comercializacion
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

El tomate de arbol, para su comercializacion posee una demanda relativamente

media ya que su demanda potencial es de 3425 kilogramos semanales.
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Tabla 55
Demanda semanal de alverja para comercializacion
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

25 kg 6,00 12%
50 kg 27,00 54%
75 kg 13,00 26%
100 kg 4,00 8%
150 kg 0,00 0%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 55. Demanda semanal de alverja para comercializacién
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

La alverja, para su comercializacion posee una demanda relativamente bajo ya

que su demanda potencial es de 2875 kilogramos semanales.
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Tabla 56
Demanda semanal de zanahoria para comercializacion

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

25 kg 6,00 12%
50 kg 39,00 78%
75 kg 5,00 10%
100 kg 0,00 0%
150 kg 0,00 0%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 56. Demanda semanal de zanahoria para comercializacion
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

La zanahoria, para su comercializacién posee una demanda relativamente baja

ya que su demanda potencial es de 2475 kilogramos semanales.
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Tabla 57
Demanda semanal de rdbanos para comercializacion

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

25 kg 37,00 74%
50 kg 11,00 22%
75 kg 2,00 4%
100 kg 0,00 0%
150 kg 0,00 0%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 57. Demanda semanal de rabanos para comercializacion
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

Los rabanos, para su comercializacion poseen una demanda relativamente bajo

ya que su demanda potencial es de 1625 kilogramos semanales.
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Tabla 58
Demanda semanal de pepinillo para comercializacion

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
25 kg 48,00 96%

50 kg 1,00 2%

75 kg 0,00 0%

100 kg 1,00 2%

150 kg 0,00 0%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 58. Demanda semanal de pepinillos para comercializacion
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

Los pepinillos, para su comercializacion poseen una demanda relativamente

bajo ya que su demanda potencial es de 1350 kilogramos semanales.
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Tabla 59
Demanda semanal de col para comercializacion
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

25 kg 5,00 10%
50 kg 37,00 74%
75 kg 8,00 16%
100 kg 0,00 0%
150 kg 0,00 0%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 59. Demanda semanal de col para comercializacion
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

La col, parasu comercializacion posee una demanda relativamente bajo ya que

su demanda potencial es de 2575 kilogramos semanales.
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Tabla 60

Demanda semanal de acelga para comercializacion

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
25 kg 41,00 82%
50 kg 3,00 6%
75 kg 4,00 8%
100 kg 2,00 4%
150 kg 0,00 0%
TOTAL 50,00 100%
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 60. Demanda semanal de acelga para comercializacion
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

La acelga, para su comercializacion posee una demanda relativamente bajo ya

que su demanda potencial es de 1675 kilogramos semanales.
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Tabla 61

Demanda semanal de papas para comercializacion

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
25 kg 0,00 0%
50 kg 0,00 0%
75 kg 2,00 4%
100 kg 3,00 6%
150 kg 45,00 90%
TOTAL 50,00 100%
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 61. Demanda semanal de papas para comercializacion
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

Las papas, parasu comercializacion poseen una demanda relativamente alta ya

que su demanda potencial es de 7200 kilogramos semanales.
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Tabla 62
Demanda semanal de habas para comercializacion

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

25 kg 3,00 6%
50 kg 24,00 48%
75 kg 22,00 44%
100 kg 1,00 2%
150 kg 0,00 0%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 62. Demanda semanal de habas para comercializacién
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

Las habas, para su comercializacién poseen una demanda relativamente media

ya que su demanda potencial es de 3025 kilogramos semanales.
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Pregunta nimero once.- ¢ Qué tipo de presentacion desearia que se oferte los

productos agroecoldgicos?

Tabla 63
Presentacion del producto para comerciantes
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Funda pléstica sellada 11,00 22%
y CON peso

Recipiente desechable 5,00 10%
y plastificado

Al natural 32,00 64%
Otros (Gavetas) 2,00 4%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Funda plastica Recipiente Al natural Otros (Gavetas)
sellada y con peso desechabley
plastificado

Figura 63. Presentacion del producto para comerciantes
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

Los comerciantes prefieren que una presentacion al natural para la
comercializacion de los productos agroecoldgicos, un menor nimero prefiere
presentaciones de fundas plasticas selladas con peso, lo que permite determinar que
para los comerciantes prefieren una la presentacion, que les permita manipular los

productos con facilidad.
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Pregunta nimero doce.- ;Qué medio de difusion cree usted que seria el adecuado

para expandir la demanda de productos agroecoldgicos?

Tabla 64

Medio de difusion preferido por comerciantes
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Radio 46,00 92%
Prensa escrita 2,00 4%

Hojas Volantes 0,00 0%
Otros (Perifoneo) 2,00 4%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

92%

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%

20% 0 ey, 4%
10% -—
0% - : r ;
Radio Prensa escrita  Hojas Volantes Otros
(Perifoneo)

Figura 64. Medio de difusion preferido por comerciantes
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Anélisis
El medio de difusion preferido por la mayor parte de los comerciantes es la radio,

a la vez un minimo namero propone al perifoneo como medio de difusion principal,

lo que permite delimitar la estrategia comunicacional a implementarse.
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Pregunta nimero trece.- ;Qué servicio post venta le gustaria a usted que le oferte

las asociaciones de productores agroecoldgicos del canton Montufar?

Tabla 65

Servicio post venta

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Capacitacion 2,00 4%
Difusion de los 43,00 86%
productos
Seguimiento calidad 5,00 10%
de productos
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes

Elaborado por: Autor
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de productos

Figura 65. Servicio post venta
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

Los comerciantes prefieren como servicio post venta la difusién de los productos,

lo que nos permite determinar, que se hace necesario una campafia de difusion de los

productos entre los consumidores.
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Pregunta nimero catorce.- Datos técnicos: género.

Tabla 66
Género comerciantes
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Masculino 1,00 2%
Femenino 49,00 98%
GLBTI 0,00 0%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

100%
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Figura 66. Género comerciantes
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

Los comerciantes en el cantén Montufar, casi en su totalidad son de sexo

femenino y un minimo nimero son de sexo masculino.
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Pregunta nimero quince.- Datos técnicos: edad

Tabla 67
Edad comerciantes
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

18-25 4,00 8%
26 - 35 3,00 6%
36 - 45 9,00 18%
46 - 55 14,00 28%
56 - 65 16,00 32%
+ 66 4,00 8%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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28%

30%
25%
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Figura 67. Edad comerciantes
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Anélisis
Los comerciantes se encuentran agrupados mayoritariamente el e rango de edad

de entre 36 a 65 afios, lo que permite determinar que son personas con experiencia

en el &rea y poseen conocimiento empirico del mercado.

120



Pregunta nimero dieciséis.- Datos técnicos: nivel de instruccion.

Tabla 68
Nivel de instruccion comerciantes

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Primaria 28,00 56%
Secundaria 22,00 44%
Superior 0,00 0%
Post Grado 0,00 0%
TOTAL 50,00 100%

Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor
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Figura 68. Nivel de instruccién comerciantes
Fuente: Encuesta comerciantes
Elaborado por: Autor

Andlisis

El nivel de instruccion que predominante en mas de la mitad los comerciantes del

cantdn es primaria, en la cantidad restante de comerciantes el nivel de instruccion

predominante es secundaria.
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4.3 Discusion de resultados

A continuacion, se analiza especificamente los resultados obtenidos de las

encuestas realizadas a productores, consumidores y comerciantes.

Las asociaciones de productores agroecoldgicos del catdn Montdfar, no cuentan
con ningun tipo de proceso formal que les permita llevar a cabo su gestion
corporativa (estructura organizativa, gestion empresarial y comercializacion), ya que
estos procesos se los han venido realizando de manera empirica y muy poco efectiva,
debido principalmente a la estructura administrativa de caracter jerarquico que
poseen, lo que ha ocasionado problemas al interior de las asociaciones como
desmotivacién, desorganizacién, ausencia de objetivos institucionales y falta de

competitividad.

Con respecto a la estructura organizacional de las asociaciones, se logro
determinar que al ser manejadas empiricamente, no se ha establecido una estructura
organizacional formal, en la cual se pueda implementar proceso y delegar funciones
a sus miembros, por lo cual no se cuenta con informacion individual o grupal en
funcion de los resultados obtenidos y de su contribucion al en los procesos
ejecutados y funciones que desempefiadas al interior de la organizacion, lo que ha
generado que no exista registros historicos relacionados a los tipos de productos que
esta produciendo cada miembro de las asociaciones, asi como de sus volimenes de
produccion, reflejando la usencia de una zonificado de los cultivos para diversificar

la oferta de productos.

En lo concerniente a la comercializacion de productos se ha logrado determinar
gue las asociaciones no poseen conocimiento sobre el comportamiento del mercado
del local, a la vez no cuentan con ninguln tipo de procedimiento establecido para la

comercializacion de sus productos debido principalmente a la falta de un proceso
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acorde a su realidad para ser aplicado, por lo cual se comercializa de una manera
desorganizada y al no contar con canales de distribucion técnicamente disefiados, el
producto que no logra ser comercializado se destina al autoconsumo, afectando a los
ingresos econdmicos de las organizaciones, desmotivando a sus miembros y
provocando la necesidad de buscar otros ingresas en donde existan mejores
incentivos laborales, econémicos y nuevas oportunidades de crecimiento, lo cual se
ve reflejado directamente en el decremento de los volumenes de produccion, creando

serias dificultades en su gestion comercial.

La necesidad de las asociaciones de seguir ampliando sus conocimientos en
técnicas de produccion organica, ha originado gque se encuentran inmersas en
procesos de capacitacion continua y a través de convenios, busquen el apoyo de
diferentes entidades gubernamentales y no gubernamentales como el Instituto
Nacional de Investigacion Agropecuaria, Agro calidad y el Fondo ecuatoriano
populorum progessio, asi como también la mayor parte de las asociaciones a ha
iniciado procesos de implementacién de tecnologia para el mejoramiento de sus
cultivos, lo que ha permitido mejorar la calidad de sus productos y mantenerse en el
mercado local y a pesar de que la mayor parte de asociaciones vienen trabajando por
mas de once afios, ninguna ha logrado acreditar su cadena productiva, a través la
obtencion de una certificacion de produccion orgénica, factor limitante para mejorar

las condiciones competitivas y la obtencidén de mejores precios para sus productos.

Con respecto a los consumidores se ha podido determinar que sus habitos y
tendencias alimenticias en la actualidad, se encuentran enfocadas hacia una
alimentacion cada vez mas sana y nutritiva que les permita mejorar su estado de
salud, creando un nicho de mercado que posee una tendencia creciente, en cual las
asociaciones de productores del canton Montufar no han logrado posicionarse a
causa de su problematica interna, por lo que en més del cincuenta por ciento de los
lugares en donde los consumidores adquieren sus vegetales, legumbres, hortalizas y
cereales, no existe una oferta de productos agroecoldgicos y en los pocos lugares en

donde si se expende dichos productos su oferta es limitada en cantidad, variedad y
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precio, esto ha originado una demanda insatisfecha ya que existen consumidores que
siguen alimentandose con productos cultivados con la ayuda de agro quimicos, a
pesar de que prefieren los productos cultivados organicamente, por cual que estan
dispuestos a pagar una un precio mayor, ya que consideran que este tipo de

productos poseen mejor calidad.

Al haber considerado como consumidores finales a las personas que realizan
proceso de decision de compra al momento de adquirir alimentos para todas sus
familias, se ha logrado establecer que las mismas que son personas jovenes, las
cuales casi en su totalidad son de sexo femenino y la mayor parte poseen un nivel de
instruccion superior, estas personas prefieren una oferta diversificada de productos
agroecologicos, con la finalidad de satisfacer las necesidades nutricionales de todos
los miembros de la familia, entre productos de mayor aceptacién se encuentran las

papas, alverja, tomate de arbol, habas.

En relacién a los comerciantes del cantdn se ha podido establecer que mantienen
una oferta diversificada de productos cultivados con la ayuda de quimicos y un alto
porcentaje de ellos no expenden, productos agroecoldgicos puesto que consideran
que estos son de mediana calidad y poseen ciertas caracteristicas negativas como
precios altos, tamario y el volumen de la oferta, lo que ha originado limitantes para
la existencia de altos volumenes de demanda, pero a la vez se plante que en caso de
incrementarse la demanda, estarian dispuestos adquirir un mayor volumen de
producto para su comercializacion e incluso pagarian mayor cantidad de dinero por
ellos, a pesar de mas del cincuenta por ciento de los comerciantes afirma poseer
poco conocimiento sobre la existencia de la diez asociaciones de productores de
agroecoldgicos del cantdn Montufar, estan dispuestos adquirir sus productos en una
cantidad de 50 a 100 klg semanales de cada tipo de producto para su

comercializacion.
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En cuanto a la presentacién del producto, los comerciantes manifiestan que
prefieren una presentacion al natural, ya que esta facilita la manipulacion, exhibicion
y comercializacion de los mismos, a la vez manifiestan que como servicio post venta
prefieren, la difusién masiva de los productos en el mercado local a través de radio,

prensa y perifoneo, lo que permitira expandir la demanda.

4.4 Contrastacion de las preguntas de investigacion con los resultados.

Una vez realizada la tabulacion y el analisis de la informacion obtenida de los
productores, consumidores y comerciantes se procede a realizar la contratacion de las

preguntas de investigacion:

» ¢ Qué caracteristicas, tiene las asociaciones de productores agroecoldgica en

el canton Montufar?

Las asociaciones de productores agroecoldgicas en el cantén Montufar de acuerdo
a los resultados obtenidos en la investigacion realizada a sus presidentes, se pudo
determinar que las mismas son manejadas empiricamente provienen de procesos
débiles de asociatividad, en donde no existe compromiso de los miembros para
aportar a la consecucién de objetivos organizacionales, a pesar de poseen una
estructura jerarquica vertical, la delegacion de funciones se hace casi imposible de

ejecutar ya que sus miembros poseen objetivos individuales

Un namero pequefio de la poblacion econdmicamente activa del canton, estos son
emprendimientos familiares con bajos niveles de asociatividad, por tal motivo pose
un bajo volumen de produccion, que no satisface la demanda local, los productores
han iniciado procesos de capacitacion en cultivos agroecolégicos para mejora la

calidad sus cultivo, e lo hace de dos formas,
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La comercializacion de una manera empirica de dos maneras, en la primera no
interinen intermediarios y se lleva a cabo en las ferias existentes en la ciudad de San
Gabriel, en las cuales los miembros de las asociaciones de productores ofertan
directamente sus productos al consumidor final obteniendo mejores precios por sus

productos y un volumen medio de ventas.

La segunda forma de comercializacion es la menos utiliza, esta se lleva a cabo en
los mercados de la ciudad, en los cuales las asociaciones ofertan sus productos a los
comerciantes locales los cuales sirven de intermediarios entre los productores el
consumidores finales, en esta forma de comercializacion las asociaciones obtienen un
margen de utilizad menor por sus productos, pero obtiene un volumen de venta es

superior.

Existe un marcado desconocimiento del mercado local, por parte de las
asociaciones productores, ya que no se tiene fijado un segmento de mercado meta
hacia el cual se dirigir la su actividad empresarial, la vez no se ha establecido
canales de distribucion acorde a su realidad mismos que permitan fortalecer la

gestién comercial.

» ¢ Qué debe contener el plan de negocios para fortalecer la gestion comercial

de las asociaciones de productores organicos del canton Montufar?

El plan de negocios debe contener de manera detallada lo siguiente, estructura
organizacional, administrativa financiera, flujos financieros y estrategias de
comercializacion que permitan fortalecer la gestion comercial, para aprovechar al

maximo las oportunidades que presenta el mercado local.

Se debe reforzar esta actividad a través de la implementacion de un plan de

negocios debe contar con un enfoque integrativo e inclusivo en donde se tome muy
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en cuenta las opiniones de los productores y comerciantes, ya que ellos son los que
estan en contacto directo con los consumidores finales, el objetivo principal de la
aplicacion de este Plan de Negocios es el poder contar con una herramienta
administrativa eficiente que permita mejorar los proceso de comercializacion con que

cuentan las asociaciones de productores agroecoldgicos del canton Montdfar.

» Cuales son los impactos que generan la produccion agroecoldgica en el
canton Montufar?

Los impactos de que genera la produccion agroecoldgica en el canton es positivo,
ya que genera fuentes de empleo directa e indirecta, mejora los niveles de nutricion
de la poblacién vy reduce el nivel de degradacion de los suelos, reduce la generacion
de desechos solidos y las aguas restidales no contienen agentes téxicos, ya que la
no se utilizan agroquimicos. La contaminacidn por emanacion de olores se reduce ya
que, los abonos orgénicos generan menores niveles de contaminacion, en relacién a
los abonos agroquimicos
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Capitulo V
Plan de negocios

5.1 Breve Descripcion de la propuesta

El Plan de Negocios es el documento que facilitara la gestion administrativa y los
procesos de comercializacion que poseen las asociaciones de productores
agroecologicos del canton Montufar, en este documento se describe la manera en que
los procesos administrativos y comerciales que se deben llevar a cabo, las personas y
areas involucradas, con la finalidad de facilitar la aplicacion y ejecucién de las
actividades que comprende cada una de las mismas dentro de cada una de las

asociaciones de productores.

5.2 Justificacion de la propuesta

La poca importancia que le han venido dando a la gestion administrativa al
interior de las asociaciones de productores agroecolégicos del canton y el no contar
con procedimientos adecuados para la comercializacion de sus productos, ha
ocasionado problemas internos, puesto que no se sigue ningun procedimiento técnico
acorde a su realidad, que sirva de guia para la correcta gestién comercial de

productos agroecoldgicos en el canton Montufar.

A la vez cabe sefialar la desmotivacion por parte de los productores, por lo cual se
sienten poco comprometidos con su trabajo, puesto que las asociaciones productoras
no cuentan con procesos técnicos para la comercializacion de sus productos, lo que
ha ocasionado una disminucion en los volimenes de produccion, ofertando productos
que no satisfacen de manera adecuada los requerimientos de los consumidores. Por

tal motivo se propone la elaboracion de un Plan de Negocios para la
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comercializacion de productos agroecoldgicos en la ciudad de San Gabriel, cuyo
proposito principal es el mejoramiento de la gestion comercial y el mejoramiento de

los procesos administrativos internos.

5.3 Objetivo de la propuesta

Elaborar un plan de negocios que permita identificar, describir y mejorar los
procesos administrativos y la gestion comercial de las asociaciones de productores

agroecoldgicos del cantdn Montufar, con la finalidad mejorar su competitividad.

5.4 Beneficiarios

Las personas beneficiadas con la implementacion del Plan de Negocios para la
comercializacion de productos agroecoldgicos en la ciudad de San Gabriel seran:

Directos:

» Las asociaciones de productores agroecoldgicos del canton Montufar, ya que
a través la implementacion de este plan de negocios podra mejorar
organizacional y comercialmente, ampliando su participacion y mejor sus
niveles de productividad dentro del agricola de la ciudad de San Gabriel.

» Los productores agroecol6gicos miembros de las asociaciones, ya que podran
mejorar sus ingresos econdmicos, a la vez generar fuentes de trabajo para sus
familias, fomentando la agricultura organica en el canton.

» Los consumidores, debido a que tendran mayor acceso a una oferta
diversificada de productos cultivados organicamente de mayor calidad, que

aporten significativamente al mejoramiento su nutricion y salud.
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Indirectos:

» Los comerciantes de productos agricolas de la ciudad de San Gabriel, puesto
que al generarse una mayor demanda de productos agroecologicos, estos
podrén servir de intermediarios para su comercializacion, lo que permitira
mejorar sus ingresos y el de sus familias.

» Los proveedores de insumos agricolas, debido a que al incrementarse la
demanda de productos agroecoldgicos, los productores deben adquirir un
mayor volumen de abonos agroecoldgicos y semillas certificadas, para
satisfacer dicha demanda.

» Las compafiias de trasporte, ya que se requiere trasladar los productos del
sitio de produccién a los puntos de venta, lo que origina que sus servicios

sean utilizados con mayor mas frecuencia.

5.5 Disefio técnico de la propuesta

Para el presente estudio el disefio de la propuesta, parte de la elaboracién de un
Plan de Negocios que se adapte a las necesidades particulares que tienen las
asociaciones de productores agroecolégicos del canton Montufar, para lo cual se
cuenta con la suficiente informacion de campo, bibliografica y documental para
poder elaborar un Plan de Negocios que permita mejorar los procesos administrativos
y la gestién comercial con que cuentan las asociaciones de productores

agroecolégicos del canton.

5.6 Estudio de mercado

El estudio de mercado fue realizado en la zona urbana vy rural del cantén
Montufar, para lo cual se tom6 informacion del Censo Nacional de Poblacion y

Vivienda 2010, en el cual se encuentra informacion demogréafica y socio econémico,
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oficial a nivel nacional, para objeto de este estudio Unicamente se tomara la

informacion del cantén Montufar.

5.6.1 Objetivo General del Estudio de Mercado

Realizar un analisis cualitativo y cuantitativo del mercado meta para conocer sus
deseos y tendencias, con la finalidad crear productos que permitan satisfacer sus
necesidades.

5.6.2 Objetivos Especificos del Estudio de Mercado

a) Identificar el tamafio del mercado meta.
b) Determinar la oferta y demanda.

c) Analizar el comportamiento de la competencia.

5.6.3 Mercado Meta

Como mercado meta de los productos de las asociaciones de productores
organicas del canton Montdfar, se ha establecidos a las familias de un estrato social
medio, medio alto y alto del cantén Montufar, esta poblacion se logro establecer a
través de la informacion por categoria de ocupacién tomada del Censo de Poblacién
y Vivienda 2010 y el nUmero promedio de personas que integran una familia.

Para céalculo del mercado meta utilizamos la siguiente nomenclatura:

MMNF= mercado meta por nimero de familias.
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MMNP= mercado meta por niimero de personas.

NPIF= NUmero Promedio de integrantes de una Familia.

Cuadro 8
Mercado meta
CATEGORIAS
DE
OCUPACION

Empleado/a u
obrero/a del Estado,
Gobierno,
Municipio, Consejo
Provincial, Juntas
Parroquiales

Empleado/a u
obrero/a privado

Patrono/a
Cuenta propia
Sub Total

TOTAL
PERSONAS

Fuente: Censo de poblacion y vivienda 2010

Elaborado por: Autor

5.6.4 Determinacién de la demanda.

MERCADO META POR
NUMERO DE PERSONAS
FEMENINO

MASCULINO

723

1414

263
1824

4224

7076

882

808

133
1029

2852

MERCADO META
POR NUMERO DE
FAMILIAS

MMNF = _MMNP

PIF
MMNF = _7076
4
MMNF = 1769
TOTAL 1769

FAMILAS

La determinacién de la demanda en el presente proyecto se la ha realizado en

base a los datos obtenidos de las encuestas dirigidas a los consumidores y

comerciantes para lo cual se determin6 una poblacion total de 1769 familias a ser

investigadas. En relacion a los datos obtenidos de la pregunta tres de la encuesta

dirigida a los consumidores tenemos que del total de la poblacion investigada el 41

por ciento, el cual representa a 725 familias, actualmente consumen productos

agroecoldgicos y en relacion a la pregunta nimero dos de la encuesta dirigida a los

comerciantes, el 34 por ciento que representa a 17 comerciantes actualmente

comercializa productos agroecoldgicos.
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Cuadro 9
Demanda real mensual de consumidores

INDICADOR  PORCENTAJE NUMERO DE

FAMILIAS
Productos 41% 725
cultivados
agroecoldgicos
TOTAL 725

Fuente: Encuesta Consumidores.
Elaborado por: EI Autor.

Cuadro 10
Demanda real mensual de comerciantes

INDICADOR PORCENTAJE NUMERO DE
COMERCIANTES

Sl 34% 17

TOTAL 17
Fuente: Encuesta Comerciantes.
Elaborado por: El Autor.

Cuadro 11
Resumen de la demanda real mensual

DEMANDA REAL POR

NUMERO DE NUMERO DE
FAMILIAS COMERCIANTES

725 17
Fuente: Encuesta Comerciantes.
Elaborado por: El Autor.

De las 725 familias y los 17 comerciantes que demandan al mes productos
agroecoldgicos, de acuerdo a la pregunta nUmero nueve de la encuesta dirigida a

los consumidores Yy la pregunta nimero diez, de la encuesta dirigida comerciantes,

existe le siguiente demanda de producto al mes.
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Cuadro 12
Demandado potencial de consumidores por producto

INDICADOR KILO GRAMOS DEMANDA
DEMANDADOS POR ANUAL
CONSUMIDORES klg
SEMANAL MENSUAL
Lechuga 219 876 10512
Cebolla 359 1436 17232
Tomate de arbol 291 1164 13968
Alverja 488 1952 23424
Zanahoria 184 736 8832
Réabanos 172 688 8256
Pepinillo 162 648 7776
Col 275 1100 13200
Acelga 214 856 10272
Papas 871 3484 41808
Habas 159 636 7632
Otros (mora) 175 700 8400
Otros (fresas) 179 716 8592
TOTAL 3748 14992 179904

Fuente: Encuesta Consumidores.
Elaborado por: EI Autor.
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Cuadro 13
Demandado potencial de comerciantes por producto

INDICADOR KILO GRAMOS DEMANDA
DEMANDADOS POR ANUAL
COMERCANTES klg
SEMANAL MENSUAL
Lechuga 2425 9700 116400
Cebolla 4750 19000 228000
Tomate de arbol 3425 13700 164400
Alverja 2875 11500 138000
Zanahoria 2475 9900 118800
R&banos 1625 6500 78000
Pepinillo 1350 5400 64800
Col 2575 10300 123600
Acelga 1675 6700 80400
Papas 7200 28800 345600
Habas 3025 12100 145200
TOTAL 33400 133600 1603200

Fuente: Encuesta Comerciantes.
Elaborado por: EIl Autor.

Cuadro 14
Resumen de la demanda potencial por producto

INDICADOR DEMANDA DEMANDA DEMANDA
CONSUMI  COMERCIA TOTAL

DORES NTES ANUAL
ANUAL Klg ANUAL Klg klg

Lechuga 10512 116400 126912
Cebolla 17232 228000 245232
Tomate de arbol 13968 164400 178368
Alverja 23424 138000 161424
Zanahoria 8832 118800 127632
Rabanos 8256 78000 86256
Pepinillo 7776 64800 72576
Col 13200 123600 136800
Acelga 10272 80400 90672
Papas 41808 345600 387408
Habas 7632 145200 152832
TOTAL 162912 1603200 1766112

Elaborado por: El Autor.
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5.6.5 Determinacién de la oferta.

Para determinar la Oferta, utilizaremos la informacion obtenida de los registros

administrativos de las asociaciones de productores que se detallan a continuacion:

Cuadro 15

Determinacion de la oferta

OFERTA PROMEDIO MENSUAL POR TIPO DE PRODUCTO EN klg

ASOCTACTON TOJAL
CEBOLLA DTEOEZEL ALVERJA ZAVHORIA RABANOS PIPINLLO COL ACHLGA PAPAS EABS IECHTGA -
Bucmdowftmomeor 250 3% 280 45 %0 A1 S 63 48 %9 86 400
Chitzn de Queles B S8 ¥ 0 W SB3 ®® 6 4 1 4N
APRONOR 63 35 6B B/ 49 A5 B 47 80 | NG M
CorporaciénPizén ¥ O} ¥ M5 M) 6B 48 M5 6D §6 5N
Buscando progresomejor 712 389 49 49 803 43 567 489 6B4  d6S 481 6000
Unin trabajo y progreso 364 5 435 43 365 A | N YRS Y B Ll 4500
Agropecuzia Tangus W B BL 197 66 %/ 18 3 B 400
Minas Ecy I VI TR ) S AN " SN - BN N BNy D ¢ B,
Sembrando vida 30 46 W W B® M m X6 83 B 15 4
fgadablcam oo W w m w65 W @5 B 6
mevo fiftro
TOTAL 063 417 409 MR B W66 404 A4 4TE 430 307 49500

Fuente: Registros administrativos de las asociaciones productoras.
Elaborado por: EI Autor.

5.6.6 Demanda Insatisfecha real actual

La determinacion de la demanda insatisfecha, se ha realizado tomando en cuenta

la oferta y la demanda obtenida en el estudio de mercado para lo cual tenemos los

siguientes datos.
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Cuadro 16
Demanda insatisfecha actual

DEMENDA OFERTA DEMANDA
MENSUAL MENSUAL INSATISFECHA
1766112 kig 49500 klg 1716612 kig

Fuente: Calculos Matematicos.
Elaborado por: El Autor.

Una vez analizada la oferta y la demanda se ha logrado determinar que existe una
demanda insatisfecha de 171.6612 klg de productos agricolas agroecologicos lo cual
permite determinar que existen personas en la ciudad de San Gabriel que adquieren
productos agroecoldgicos producidos fuera del canton Montufar.

5.6.7 Analisis y determinacion del precio

Para este proyecto, debido a que los precios de los productos agricolas son

fluctuantes el precio sera determinad por la oferta y demanda del mercado local.

5.7 Propuesta comercial

5.7.1 Estrategia basica de marketing

La estrategia basica de marketing se basa en una estrategia de penetracion basada
en actividades de publicidad y estimulos promocionales; para de esta manera captar

directamente al consumidor final y al intermediario para satisfacer sus necesidades.
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5.7.2 Estrategias de marketing

Para la ejecucion del presente proyectos se llevaran a cabo las siguientes

estrategias:

a) Creacidn de una imagen corporativa.

b) Utilizacién de la radio para la difusion de los productos, posicionamiento de

la organizacion e incentivacion la demanda.

c) Utilizacion del marketing directo redes sociales mensajes de texto a
celulares).

d) Disefio de canales de distribucion.

e) Aplicacion de la estrategia de precio rebajado (promocionales).

5.7.3 Mezcla de marketing

Para la creacion de la mezcla de marketing en este proyecto se utilizaran las

cuatro variables basicas que son: producto; plaza; promocion y precio.

a) Producto:

Para esta variable se propone lo siguiente:
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“‘Sembrando calidad de vida ...

Productos Agroecologicos

San Gabriel - Carchi
Peso Neto 100 gr.
1 651 7

3 4 35 6

Figura 69. Etiqueta
Elaborado por: Autor

1. Logotipo empresarial.

2. Nombre del productor.
3. Cddigo de barras.

4. Peso neto.

5. Lugar de origen.

6. Eslogan.

7. Fecha de elaboracion.

8. Fecha de caducidad.

Para esta variable se propone tres presentaciones de productos: al detal; mixto y

mayorista,
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Cuadro 17
Productos
INCENTIVO ESPECIFICACIONES IMAGEN

Para esta presentacion se utilizara

fundas de polietileno bio degradable,

en las se empacaran un solo tipo de

y producto, estos empaques poseeran las
Presentacion

Al detal

b
| @7

‘ Productos Agroecligions 8
'é [ e

etiquetas informativas, en la cual se
especificara la fecha de elaboracion el

lote, el peso y la fecha de caducidad

las presentaciones seran 250, 500 y
1000 gramos.

Para esta presentacion de acuerdo al
tipo de producto se realizara, en
empaque de fundas de polietileno bio
degradable y malla de nylon, en las se

y empacaran varios tipo de producto,
Presentacion

_ estos empaques poseeran las etiquetas
Mixta

informativas, en la cual se especificara
la fecha de elaboracion el lote, el peso
y la fecha de caducidad. 250, 500 y
1000 gramos.

Esta presentacion permitira la
comercializacion de una unidad o de
grandes volumenes de un mismo

) producto o varios productos, de
Presentacion ]
acuerdo a las necesidades del
detallista al ] ] ]
consumidor, el precios sera
natural

determinado en funcién al peso en
kilogramos de la porcion elegida por

el consumidor.
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Esta serd una presentacion al natural,
de acuerdo al tipo de producto se
empacara en costales de polietileno o
mallas de nylon, en las que se
Presentacion empacaran varios un solo tipo de
mayorista productos, estos empaques poseeran
las etiquetas informativas, en la cual se
especificara la fecha de elaboracion el
lote, el peso y la fecha de caducidad,

las presentacion tendra u7n peso de 25

y 50 kilogramos.

Elaborado por: EI Autor

b). Publicidad y promocion

Debido a la carencia de un plan de promocidn, se pondra énfasis en promocién y
publicidad ya que la estrategia basica de marketing elegida para este proyecto es la
de penetracion.

> Imagen corporativa

“Bio — Mon” al ser una nueva organizacion no cuenta con una imagen

corporativa por lo cual se procedio se propone lo siguiente:
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Cuadro 18
Propuesta de imagen corporativa

VARIABLE DE
MARKETING PROPUESTA
NOMBRE. BIO - MONT
ESLOGAN. “Sembrando calidad de vida...”
LOGOTIPO.

Elaborado por: EI Autor

La imagen corporativa propuesta se deberd manejar en todos los documentos
emitidos por la Organizacion, los cuales deberan ser difundidos en su campafia
publicitaria para logara el posicionar la imagen corporativa en la mente del

consumidor.

> Difusioén en radio.

Para la difusion en radio se ha tomado en cuenta los resultados obtenidos en la
encuesta dirigida a los consumidores y la encuesta dirigida a los comerciantes de
donde se ha extraido las dos emisoras radiales que gozan de mayor nivel de
aceptacion por parte del target que son: Radio Skay y Radio Tropicana. Luego de
un analisis cuantitativo y cualitativo en cuanto a target, cobertura, precios de los
paquetes de cufias y participacion en el mercado de estas dos estaciones radiales se
propone pautar con radio Skay durante todo el afio debido a su alta sintonia y con
Radio Tropicana en los meses de marzo, agosto, diciembre, con el objetivo de

difundir una cufia promocional.
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Cuadro 19
Propuesta de difusién en radio.
OBJETIVO

Posicionar en la

mente del mercado Radio

real y potencial el Skay.

nombre de
organizacion y sus
productos por medio
de la difusion de un
jingle promocional
que sera transmitido
a partir del primes
mes de
implementacion del

proyecto

Elaborado por: El Autor

MEDIO

Radio

Tropicana

AUDIENCIA
Hombres y
mujeres de 15 a

50 afios de edad

Hombres y
mujeres de 18 a

50 afios de edad

TARGET COBERTURA
Medio Alto Carchi
Medio
Medio Bajo Carchi
Medio Imbabura
Norte de
Pichicha.

PAQUETE
Lunes a Domingo 10 cufias
diarias en horario rotativo.

Por 12 meses

Lunes a Viernes 10 cufias
diarias en horario rotativo.
Los dias sdbados 4 cufias en
horario rotativo. Por 3

meses

143



» Marketing directo

Debido al nivel socio econdmico del target hacia el cual esta dirigido el servicio
se propone la utilizacion de las siguientes herramientas: mensajes de texto a
teléfonos celulares smart via WhastsApp, redes sociales (Instagram, Facebook y
Twitter)

» Mensajes de texto a teléfonos moviles

Para este proyecto se recomienda la utilizacion del software denominado
WhastApp, por su bajo costo ya que permite enviar 400 mensajes a la vez de
pendiendo del ancho de banda que posea el servidor, asi como también permite
enviar imagenes, mensajes de vos y de texto, a la vez permite determinar cuantas
personas recibieron el mensaje y cuantos lo leyeron y cuantos no fueron leidos,
debido a su registro actividades ejecutadas para lo cual se propone el siguiente de

mensaje de Texto:

Logotipo de Bio - Mont. (Para teléfono Smart), porque tu calidad de vida es
importante, mejora tu nutricién y salud, consumiendo productos agricolas
agroecolégicos de Bio — Mont, pedidos a los Telf.: 062 932 032 San Gabriel
Ecuador.

Figura 70. Mensajes de texto
Elaborado por: El Autor
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» Creacion de portales web en redes sociales.

Se aplicara las creacion de portales web con la finalidad de tener un contacto mas
personalizado y llegar de manera directa con los clientes para lo cual se creara
portales web en redes sociales, como Twitter, Facebook, Instagram, a través de estas
se difundira a los clientes, los beneficios del consumo de productos agroecoldgicos, a
la vez se recibiria sugerencias y comentarios de forma directa por parte de los
clientes los cuales permitiran tomar correctivos en caso de ser necesarios para

mejorar los proceso de produccion y comercializacion,

Cuadro 20
Redes sociales.

NOMBRE LOGOS PORTAL WEB

Instagram

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor
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c) Plaza

Para la determinacién de los canales de distribucién se tomé en cuenta los
resultados obtenidos en las encuestas dirigidas a los consumidores y a comerciantes,

para lo cual se propone la creacion de un canal de distribucion maltiple detallista de

dos niveles:

Canal 1. Detallista de tres niveles.

Productores (supermercados Consumidor
mercados - tiendas)

T Sistema de Pedidos T

Para el canal de distribucion Nro.1 Se propone la creacion y entrega de perchas
metalicas, para exhibir exclusivamente los productos de Bio — Mon las cuales

contaran con la imagen corporativa de la institucion: con las siguientes dimensiones

Par mercados Para Supermercados.

Alto: 1 metro Alto: 1,50 metros

Ancho: 50 centimetros Ancho: 1 metro
Profundidad: 40 centimetros Profundidad: 60 centimetros
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Figura 71. Propuesta de percha
Elaborado por: El Autor

Canal 2. Detallista de dos niveles.

Productor Consumidor

T Ferias y Sistema de Pedidos T

Para este canal se propone la creacion de un punto de venta propio de la
organizacion el cual estara ubicado en el centro de la ciudad de San Gabriel, en las
calles Bolivar y Colon, adicionalmente se comercializara en las dos ferias existentes
en la ciudad los dias sabados y domingos, para lo cual se propone la creacién de un
punto de venta mavil cual tendra los logotipos institucionales e imagenes de los
productos de la asociacion de mas de las siguiente caracteristicas:
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Material: Madera
Altura: 2,30 metros.
Ancho: 2, 50 metros
Profundidad: 2 metros

Figura 72. Propuesta de punto de venta movil
Elaborado por: El Autor.

d) Precio.

Para definir las estrategias, la para la variable precio, se utilizaran, dos estrategias

que son:

» Estrategia de relacion precio- calidad.

Para delinear la estrategia a utilizarse, se utilizara la matriz de relacion de precio-

calidad que contiene las nueve estrategias, la cual se muestra a continuacion:
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Cuadro 21

Matriz precio-calidad

PRECIO
Alto Medio
Alta 1. Estrategia 2. Estrategia de
superior valor alto

Media 4. Estrategia de cobro 5. Estrategia de
en exceso valor medio

Baja  7.Estrategia de 8. Estrategia de

CALIDAD DEL
PRODUCTO

ganancia violenta ~ economia falsa
Elaborado por: El Autor.

Bajo
3. Estrategia de
valor superior.
6. Estrategia de valor
bueno
9.Estrategia de

economia

La relacién precio-calidad con la que cuentan los productos agricolas

agroecolégicos de Bio — Mon, es de una calidad media y un precio promedio, con

relacion a la oferta existente en el mercado local, debido a esto, la estrategia a

utilizarse serd la nimero 5 de la matriz de relacion precio-calidad, denominada,

Estrategia de valor medio.

Esta estrategia se ha la tomado debido a que a pesar que la calidad de los

productos es alta, estos no cuentan con certificacion de produccidn organica ya q

existen productores de fuera del canton que si poseen certificacion organica, por tal

motivos sus productos son mayores al precio de mercado, a la vez los precios que

poseen los productos cultivados con ayuda de agro quimicos producidos en el canton

poseen un precio inferior.

» Estrategia de precio promocional.

La estrategia de precio rebajado, consiste en la reduccién del precio de forma

periddica con el objetivo de estimular el consumo de en épocas de bajo consumo, la
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cual se aplicara de acuerdo a las fluctuaciones de oferta y demanda del mercado
local.

La estrategia de descuentos en los precio seréd del 20% para el canal de
distribucion nimero uno antes descrito (mercados, tiendas y supermercados), y el
10% en canal de distribucion numero dos (consumidor final) se la aplicara en los
costos de los productos, estos descuentos implementaran con el objetivo de hacerlos

mas atractivos e incentivar su demanda.
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Cuadro 22
Cronograma anual de ejecucion de las estrategias de marketing

Medios Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept Octubre Nov Dic

Semana Semana Semana Semana Semana Semana Semana Semana Semana  Semana Semana Semana

123 4123 4123 4123 41 23 4123 41 23 412 3 41234123 412341234

Radio
Skay
Radio
Tropican
a
Mensaje
s de
texto
Portales
web en
redes

social es
Elaborado por: El Autor.
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5.7.4 Presupuesto de marketing.

Para la ejecucion del presente proyecto, se ha determinado el siguiente

presupuesto de marketing:

Cuadro 23
Presupuesto de marketing.

MEDIOS VALOR
Radio 3288,00
Mensajes de texto a celulares 250,00
Portales Web 50,00
Perchas 2500,00
Punto de venta Movil 1000,00
Etiquetas 400,00
Fundas bio degradables 500,00
Costales 500,00
TOTAL 8488,00

Fuente: Propuesta de marketing.
Elaborado por: EI Autor.

5.8 Estudio Técnico

5.8.1 Tamafo de proyecto

El tamafio de proyecto estd dado por el nimero de asociaciones de
productores agroecoldgicos que intervienen en el proyecto, nimero de miembros por

asociacion y numero de hectareas destinadas a la produccién orgéanica.
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Cuadro 24
Tamafio del proyecto
Nro. ASOCIOACION

Buscando un Futuro Mejor

Chitan de Queles
APRONOR

Corporacion Pizan
Buscando Progreso Mejor
Unidn Trabajo y Progreso
Agropecuaria Tanguis
Minas

Sembrando Vida

Emprendiendo Hacia un Nuevo
Futuro

© 00 N O O b W DN P

[EEN
o

TOTAL

Fuente: Encuesta Dirigida a los Productores.
Elaborado por: EI Autor.

TP = Tamafio del Proyecto

Ns = Ndmero de socios.

App = Area de produccion promedio.
TP = Ns*App

TP = 128* 500 m*

TP = 64000 m?

TP = 64000 m?
1000 m?

Tamario del Proyecto = 64 hectareas

N° DE
SOCIOS
17

11
16
12
10
17
6
8
19
12

128

Nro. de
Hectéreas
8,50
5,50
8,00
6,00
5,00
8,50
3,00
4,00
9,50
6,00

64,00
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5.8.2 Localizacion del proyecto

La Ciudad de San Gabriel, es una ciudad ubicada en la region andina al norte del
Ecuador. Conocida histéricamente como la ciudad patrimonio y capital cultural de la
en la provincia del Carchi. Su orografia y sus condiciones climaticas, ha permitido al
canton posicionarse como uno de los referentes de la produccidn agropecuaria, en la

provincia del Carchi y la zona norte del pais.

a). Macro localizacion

En cuanto a la macro localizacion del proyecto, se puede sefialar que su ambito

territorial tendra domicilio en la provincia del Carchi, canton Montufar.

TULCAN

ESPEJO
/ S~ o
. MIRA® SAN PEDRO™
‘ DE;HUACA
MONTUFAR

~_ BOLIVAR

Figura 73. Mapa de la provincia del Carchi
Fuente: Sistema Nacional de informacion SNI.
Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

154



850000 860000

F

o o -

luerto Tur

ITAN DE NAVA
Chicho

3 ta Marth:

El D-yanw
! .
~ Ladera Granded
——
oy To? b S
L Comunidad SFRITEA . crstopal i
i o . e asSgn cnstoba B S
T -
R Zﬁﬁ""? OBAL COLQN
s0
o

X : i Rosd Miraflores) | Mata
e e taclara  8an
Al o | sidal
,

o Tor
" L4 Déiicia Attal Guananguicho
 lenies. ManzanoChiles Bajo
o e TR

Chiles Alto  Santa M

Chitan De Quel '
i Pedro

Bl Hondon

El Ejido !

e Indugel

?"ﬁ!

T Fernandez
sa

§ 3 o =
guracog S a5 TS AN GABRIEL
L Capuli Chi(mMp NTUFA ! L@Esperdnza v
‘Grande . 1 San Pebiro B:
® Chilgual chico i ro.

TPIARTAL

n
'

El Tamb

San Francisqo
T 1

edro Alto

FERNANDEZ S, OR

870000

1 “Monte v
- chigual G
Chapuez |oona marhara Nl e e ) ass
* T = e R 2
| Tesalia A o o o
' i 7 Bt
" Jesu:
Rumiega ’ :
R el
Lapaz i
1 LA PAZ el
La CaleraPisan™y R
| i g
| sanagiara | Gruta de LaPazPisan b s e
! ' Tuauer i o
I
=
- -
850000 860000

870000

10070000

10060000

10050000

Figura 74. Mapa del cantén Montufar

Fuente: Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del cantén Montufar.
Elaborado por: Equipo Técnico GAD Municipal de Mont(far.

b). Micro localizacién

La micro localizacion del proyecto estara ubicada en la ciudad de San Gabriel

zona urbana, en las calles Bolivar y Colon
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Figura 75. Mapa de la ciudad de San Gabriel
Fuente: Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del cantén Mont(far.
Elaborado por: Equipo Técnico GAD Municipal de Montdfar.

5.9 Ingenieria del proyecto

5.9.1 Ubicacién de la planta (Punto de venta y Oficinas Administrativas)

Las instalaciones del punto de venta y las oficinas administrativas estaran
ubicadas en el barrio central de la Ciudad de San Gabriel en las Calles Bolivar y

Colén.
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[ ]

\A Punto de venta y Oficinas

Administrativas

Calle Bolivar

Calle Coldn

5.9.2 Factores que justifican la localizacion del proyecto

Localizacion y distribucién geogréfica de la demanda.

Cercania a puntos de abastecimiento de insumos.

Facilidades administrativas y operativas (mantenimiento y otros).
Importe minimo de los fletes de abastecimiento de insumos (puntos
comerciales cercanos + - 200 m).

Facilidades administrativas y de operacion
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5.9.3 Diagrama de flujo

El diagrama de flujo se lo realizé tomando en cuenta todas las actividades

que se llevan a cabo en el siguiente proceso:

Produccion y comercializacion.

PROCESOS

[EEN

. Preparacion del terreno
2. Seleccion de semillas
3. Siembra

4. Riego.

5. Abono.

6. Control de Plagas.

7. Cosecha.

8. Limpieza

9. Empacado del producto.

10. Almacenamiento del producto.

11. Ventas del producto.

TOTAL DEL PROCESO

TIEMPO/OPERACION

2 dias
1 dia
2 dias
10 dias
1 dia
3 dias
2 dias
1 dia
2 dias
2 dia

3 dias

29 dias = 696 horas.
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ITEM

PROCESO

@ =) ] B \/ TIEMPO

(dias)

Preparacion del terreno

Seleccion de semillas

Siembra

Riego

Abono.

Control de Plagas

Cosecha

Limpieza

Empacado del producto

Almacenamiento del producto

Ventas del producto
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Resumen del diagrama de flujo

v

12

~
—/
E 10
\4

v
oo

v

v
N

v
N

Elaborado por: El Autor

Operaciones combinadas: 11
Operacion simple: 1
Total de tiempo: 29 dias = 696 horas
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5.9.4 Diagrama bloques del proceso produccion y comercializacion.

Siembra del Riego por aspersion Abono
Producto 0 goteo
B S C — D
T Control
Preparacion del Malas Hierbas l Plagas
Suelo
El  — E - E2
A
Cosecha del
producto
F
INICIO
Limpieza
H
Venta del
producto Almacenado Empacado
FIN <+— K - J - |
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5.10 Estudio Financiero

5.10.1 Cuadros de Inversion

Cuadro 25
Difusién en radio
DESCRIPCION CANTIDAD (unidades) VALOR (USD)

Skay 300 cufias mensuales 2688,00
Tropicana 300 cufias mensuales 600,00
TOTAL 4500 cufias anuales 3288,00

Elaborado por: EI Autor

Cuadro 26
Mensajes de texto
DESCRIPCION CANTIDAD (unidades) VALOR(USD)

Mensajes de 81600 250,00
texto a celulares
TOTAL 81600 250,00

Elaborado por: EI Autor

Cuadro 27
Portales web
DESCRIPCION CANTIDAD (unidades) VALOR(USD)

Portales Web en 3,00 50,00
redes sociales
TOTAL 3,00 50,00

Elaborado por: EI Autor



Cuadro 28
Punto de venta Movil

DESCRIPCION CANTIDAD (unidades) VALOR(USD)

Punto de venta 1,00 1000,00
ambulante
TOTAL 1,00 1000,00

Elaborado por: El Autor

Cuadro 29

Etiquetas

DESCRIPCION CANTIDAD (unidades) VALOR(USD)
Etiquetas papel 1000,00 400,00

cuche para
productos

TOTAL 1000,00 400,00
Elaborado por: El Autor

Cuadro 30

Fundas
DESCRIPCION CANTIDAD (unidades) VALOR(USD)

Fundas de 1000,00 500,00
polietileno bio
degradable

TOTAL 1000,00 500,00
Elaborado por: EI Autor

Cuadro 31

Costales

DESCRIPCION CANTIDAD (unidades) VALOR(USD)
Costales de 1000,00 500,00
Malla de nylon

TOTAL 1000,00 500,00

Elaborado por: El Autor
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Cuadro 32

Perchas
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR(USD)
(unidades)
Perchas 25,00 2500,00
metalicas
TOTAL 25,00 2500,00
Elaborado por: El Autor
Cuadro 33
Resumen de publicidad
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR
(unidades) (USD)
Radio Skay 36000,00 2688,00
Radio Tropicana 900,00 600,00
Mensajes de texto a celulares 81600 250,00
Portales Web en redes sociales 3,00 50,00
Punto de venta movil 1,00 1000,00
Etiquetas 1000,00 400,00
Fundas pléasticas bio degradables 1000,00 500,00
Costales 1000,00 500,00
Perchas 50,00 2500,00
TOTAL 121551,00 8488,00
Elaborado por: El Autor
Cuadro 34
Equipos de oficina y mobiliario
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR
(unidades) (USD)
Computadores portatiles 5,00 2000,00
Impresora 1,00 100,00
Escritorios 5,00 1500,00
Sillas giratorias 5,00 450,00
Sillas 5,00 150,00
Mesas 1,00 100,00
Archivador 2,00 200,00
TOTAL 24,00 4550,00

Elaborado por: El Autor
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Cuadro 35
Resumen de inversion al afio.

PROMEDIO DE

CONCEPTO CONSUMO
ANUAL EN (USD)
Publicidad 8488,00
Equipos de oficina y mobiliario 4550,00
TOTAL 13038,00
Elaborado por: EI Autor
5.10.2 Determinacién de ingresos por ventas
Cuadro 36
Ingresos al afio por ventas
INGRESO
ANUAL
. PROMEDIO
CONCEPTO NOMBRE DE LA ASOCIACION POR VENTAS
(USD)
Venta de Buscando un Futuro Mejor 81600,00
Productos
Chitan de Queles 52800,00
APRONOR 76800,00
Corporacion Pizan 57600,00
Buscando Progreso Mejor 48000,00
Unidn Trabajo y Progreso 81600,00
Agropecuaria Tanguis 28800,00
Minas 38400,00
Sembrando Vida 91200,00
Emprendiendo Hacia un Nuevo 57600,00
Futuro
TOTAL 614400,00

Fuente: Registros administrativos asociaciones productoras
Elaborado por: El Autor
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5.10.3 Determinacion del costo de ventas

Cuadro 37
Insumos al afio
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR VALOR
UNTARIO (USD)

Jabon liquido Galdn 12,00 4,20 50,40
Papel Higiénico. 30,00 2,80 84,00
Fundas para basura 10 U 200,00 0,80 160,00
Escobas Nylon 3,00 2,00 9,00
Trapeadores 3,00 3,68 11,04
Basureros 3,00 6,00 18,00
Recogedores de basura 2,00 2,50 5,00
Resmas de papel 30,00 3,00 9,00
Nitrato de amonio 30,00 101,00 3027,55
Borax 30,00 23,27 698,15
Sulpomag 30,00 86,75 2602,4
Abono Agroecologicos (Gallinaza) 30,00 371,77 11153,05
Abono Agroecologicos (Cal 30,00 154,91 4647,15
Agricola)
TOTAL 433,00 862,68 22474,74
Elaborado por: El Autor

Cuadro 38

Costo de servicios basicos al afio.

PROMEDIO DE PROMEDIO DE
CONCEPTO CONSUMO CONSUMO
MENSUAL EN (USD) ANUAL EN
(USD)

Agua 7,00 84,00

Luz 30,00 240,00

Teléfono 20,00 240,00

Internet 30,06 360,72

TOTAL 87,06 924,72

Elaborado por: EI Autor
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Cuadro 39

Arriendo.
VALOR VALOR
CONCEPTO MENSUAL EN ANUAL EN
(USD) (USD)
Arriendo 400,00 4800,00
TOTAL 400,00 4800,00

Elaborado por: El Autor

5.10.4 Calculo de depreciaciones.

Cuadro 40
Depreciaciones metodo de linea recta.

CONCEPTO VALOR DEPRECIACION DEPRECIACION

MENSUAL ANUAL
Equipos de 2100,00 17,50 210,00
Oficina
Mobiliario 34000,00 28,33 340,00
TOTAL 5500,00 45,83 550,00
Elaborado por: El Autor
Cuadro 41

Resumen del costo de ventas al afio.
CONCEPTO VALOR

(USD)
Insumos 2247474
Servicios 924,72
basicos.
Arriendo 4800,00
Depreciaciones 550,00
TOTAL 28749,46

Elaborado por: EI Autor

%

10

10
20
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5.10.5 Determinacién de gastos

Cuadro 42
Gasto publicidad
DESCRIPCION VALOR
(USD)
Radio 3288,00
Mensajes de texto a celulares 250,00
Portales Web en redes sociales 50,00
Kiosco para ferias 1000,00
Etiquetas 400,00
Fundas pléasticas bio degradables 500,00
Costales 500,00
Perchas 2500,00
TOTAL 8488,00

Elaborado por: EI Autor

Cuadro 43
Gasto de personal administrativo anual
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR

(unidades) (USD)

Contador 1 6000,00
Técnico de 1 7200,00
comercializacién

Técnico de 1 7200,00
produccion

Secretaria 1 4800,00
TOTAL 4 25200,00

Elaborado por: El Autor
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Cuadro 44
Resumen de gastos al afio.

CONCEPTO VALOR
(USD)

Gasto publicidad 8488,00

Gasto de personal 25200,00

Administrativo

TOTAL 33688,00

Elaborado por: EI Autor

5.10.6 Proyeccion de ventas

Para este proyecto se plantea una tasa de crecimiento estimado del 3,50% anual,
sobre las ventas con relacién al afio anterior

Cuadro 45
Proyeccion de ventas en dolares a (5 afios)

CONCEPTO ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS 635904,00 65816064 68119626 705038,13 72971446

Elaborado por: EI Autor
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5.10.7 Flujos de caja proyectados a cinco afos

Cuadro 46
Flujos de caja libre proyectada.
INGRESOS

Ventas

TOTAL INGRESOS

(-) COSTO DE VENTAS
Costo Indirectos
Insumos

Servicios basicos

Arriendo

Depreciaciones

SUB TOTAL

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
(-)Gastos de ventas

Gasto publicidad

Gasto de personal Administrativo
SUB TOTAL

TOTAL EGRESOS

ANO 1
635904,00

635904,00

22.474,74
924,72
4.800,00
550,00
28.749,46
607.154,54

8.488,00
25.200,00
33.688,00
62.437,46

ANO 2
658160,64

658160,64

23.261,36
957,09
4.968,00
569,25
29.755,69
628.404,95

8.785,08
26.082,00
34.867,08
64.622,77

ANO 3
681196,26

681196,26

24.075,50
990,58
5.141,88
589,17
30.797,14
650.399,12

9.092,56
26.994,87
36.087,43
66.884,57

ANO 4
705038,13

705038,13

24.918,15
1.025,25
5.321,85

609,79

31.875,04

673.163,09

9.410,80
27.939,69
37.350,49
69.225,53

ANO 5
729714.46

729714,46

25.790,28
1.061,14
5.508,11

631,14

32.990,67

696.723,79

9.740,18
28.917,58
38.657,75
71.648,42
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UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

PARTICIPACION TRABAJADORES
(-) 15% EMPLEADOS

() 25%IMPUESTOS

(-)1% IMPREVISTOS

SUB TOTAL

UTLIDAD NETA

UTILIDAD NETA DEFLACTADA

573.466,54

86.019,98
143.366,64
5.734,67
235.121,28
338.345,26

351.067,04

593.537,87

89.030,68
148.384,47
5.935,38
243.350,53
350.187,34

363.354,39

Fuente: Registros administrativos de las asociaciones de productores agroecoldgicos del canton Montufar

Elaborado por: El Autor

614.311,69

92.146,75
153.577,92
6.143,12
251.867,79
362.443,90

376.071,79

635.812,60

95.371,89
158.953,15
6.358,13
260.683,17
375.129,44

389.234,30

658.066,04

98.709,91
164.516,51
6.580,66
269.807,08
388.258,97

402.857,50
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5.10.8 Calculo del costo de oportunidad

Cuadro 47

Calculo del costo de oportunidad

DESCRIPCION  VALOR % TASA DE VALOR
PONDERACION PONDERADO

Inversion propia 62437,46  100% 5,51 % 1200

Inversion 0 0% - -

financiada

Valor ponderado  62437,46  100%

Fuente: Banco Central de Ecuador
Elaborado por: EI Autor

Tasa de rendimiento promedio del mercado de valores 1%
Inflacién acumulada 3.76%

Para el efecto se considera las tasas de ponderacion, del 12,4 % para la pasiva y

la inflacion acumulada es de 3,76%.

5.10.9 Calculo de la tasa de rendimiento medio.

TRM = (1+CK) (1+INF) - 1

TRM= (1+0,124) (1+0,0376) - 1

TRM =13,23 %

1200/100=12%
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5.10.10 Calculo del valor actual neto (VAN).

VAN =< Inversion >+ FC /(1+i)’

VAN = <62437,46> + 325.623,48 + 337.020,30 + 348.816,01 + 361.024,57 + 373.660,43
(1,01323)"1 (1,01323)2 (1,01323)"3 (1,01323)'4 (1,01323)5

VAN = 65.783,38

Con este resultado del VAN el proyecto es muy atractivo, por lo tanto es
recomendable invertir en este proyecto ya que existe rentabilidad, por lo que se
recomienda a las Asociaciones de productores Agroecoldgicos del canton Montdfar
que se lo implemente, siempre que se den los escenarios debido a que supera la

inversion inicial

5.10.11 Caélculo de la tasa interna de retorno (TIR)

a). 15% TIR NEGATIVO.

TIR =<62437,46> + 325.623,48 + 337.020,30 + 348.816,01 + 361.024,57 + 373.660,43
(1,015°1 (1,0152 (10153  (1,0154  (1,015)5

TIR =<135,70 >
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b). 5% TIR POSITIVO.

TIR =<62437,46> + 325.623,48 + 337.020,30 + 348.816,01 + 361.024,57 + 373.660,43
(1,005)'1 (1,0052  (1,005)'3  (1,005)4  (1,005)'S

TIR =<7.558,26>

NEGATIVO 15%

POSITIVO 5%

Diferencias de tasas 10%

Diferencia de valor 7.693,96

7.693,96 10%

7.558,26 X - » 982%

TIR =5% + 9,82%

TIR =14,82% Latasa interna de retorno es superior a la tasa de rendimiento

medio lo cual hace viable al proyecto.
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5.10.12 Tiempo de recuperacion de la inversion

Inversion: 62.437,46 usd

Cuadro 48
Flujos de caja pronosticados
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

325.623,48 337.020,30 348.816,01 361.024,57  373.660,43

Fuente: Analisis financiero
Elaborado por: EI Autor

Tiempo de recuperacion de la inversion = 2,93.
=2 afios y 9 meses.

De esta manera podemos ver que recuperamos el total de la inversion en 2 afios y
9 meses, si no existe ningun cambio en los escenarios que nos sirvieron de base,
para la elaboracion de este proyecto, por lo tanto recomendamos invertir en este

proyecto, ya que se tiene expectativas de buenos resultados.

5.10.13 indice de rentabilidad beneficio costo

> INGRESOS /(1+i)"
IRBC = .
> EGRESOS /(1+i)"
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Ingresos:

IRBC= 635904,00 658160,64 681196,26 705038,13 729714,46
(1,3464)"1 (1,3464) "2 (1,3464) "3 (1,3464) "4 (1,3464) "5

IRBC= 333610,30

Egresos:

IRBC= 29.386,94 + 30.415,48 + 31.480,02 + 32.581,83 + 33.722,19
(1,3464)°1  (1,3464) "2 (1,3464) "3 (1,3464) "4 (1,3464) "5

=284212, 44

IRBC =172

Significa que por cada dolar de inversion se prevé un rendimiento de 1 ddlares

con 7,2 centavos.

Se sugiere invertir en el proyecto dado que la rentabilidad es atractiva y se tiene
expectativas de buenos resultados debido al volumen de ventas proyectado, se puede

recuperar la inversién rapidamente.

176



5.11 Estructura organizativa.

5.11.1 Razon Social

Para el presente proyecto de investigacion se plantea generar un proceso de
asociatividad en el cual las asociaciones conformen la “Unién de Organizaciones de
Productores Agroecoldgicos del canton Montafar”, por tal motivo su razon social
sera “BIO - MON”, nombre que hace referencia a los productos sanos que produce la
organizacion y al nombre del canton Montufar, lugar en donde realizara su actividad

econdmica.

5.11.2 Marco Legal

“BIO - MON”, estara constituido como una asociacion, para poder cumplir con
el objetivo principal del proyecto, de que el mismo se pueda conformar legalmente
por las diez asociaciones de productores agroecoldgicos, las mismas que aporten con
capital propio para el presente proyecto y se recurra al financiamiento en una
institucion crediticia en el caso de que no se cuente con recursos propios. Tendra su
domicilio en la ciudad de San Gabriel. Se constituird mediante la inscripcion en el
Ministerio de Inclusion Econdmica y Social y a través de la elaboracién de sus

estatutos internos, con lo cual adquirira su personeria juridica.

Los estatutos sociales de dicha sociedad andnima contendran:

a) La denominacion de la asociacion.
b) El objeto social
c) La fecha en que sus operaciones daran comienzo

d) El domicilio social
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e) El capital social.

f) Laestructura del 6rgano al que se le confia la administracion de la asociacion
y cuanto afecte a los administradores de la misma

g) El modo de deliberar y adoptar sus acuerdos los 6rganos colegiados de la
asociacion sociedad

h) El régimen de las prestaciones accesorias, en caso de establecerse

i) Los derechos especiales que en su caso se reserven los fundadores o
promotores de la asociacion.

J) Permisos de funcionamiento

5.11.3 Permisos de funcionamiento

a) Obtencion del registro Unico de contribuyentes

» Cedula del representante legal.
» Copia del certificado de votacion.

» Recibo del pago de agua, luz o teléfono.

b) Obtencion de patente municipal

» Copia de cédula y certificado de votacion.

» Apellidos y nombre del propietario del predio donde funciona la unidad
economica.

» Copia del RUC.

» Declaracién juramentada de inicio de actividades.

» Escritura de constitucion

» Copia de cédula de identidad del representante legal.

» Informe de la Inspeccion
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5.11.4 Base Filoso6fica

Mision

Producir y comercializar productos cultivados organicamente de excelente
calidad, cuidando el medio ambiente, generando alternativas sanas de alimentacion,

aportando al mejoramiento nutricional de la poblacion.

Vision

En el afio 2020 consolidar una organizacion eficiente, rentable y competitiva con
prestigio y reconocimiento, lider en el mercado de la produccién orgénica local y
provincial, aportando al desarrollo de la economia popular y solidaria de la zona

norte del pais.

Valores de “BIO - MON”’

a) Etica: La ética esta ligada concretamente a la vida diaria, ya que al producir
y comercializar productos agroecolégicos garantizamos que se cumpla con
procesos y requerimientos de produccion, ofreciendo a los clientes alimentos
sanos, altamente nutritivos y amigables con la naturaleza.

b) Compromiso: Es el compromiso con la organizacion ya esta permitira
mejorar su nivel de ingresos y su calidad de vida y de sus familias, a la vez el
compromiso se extiende a los consumidores ya que estos son la razén de ser

de la organizacion.

179



c)

d)

Liderazgo: Al tratarse de Unica red de productores agroecoldgicos del
cantdn, este valor toma suma importancia debido a que serdn tomados como
referente para préximos emprendimientos en el area.

Responsabilidad: La responsabilidad, es uno de los valores mas importantes
en cualquier instancia que el hombre se encuentre; es por ello que la
responsabilidad a todos los niveles de la organizacion permitird asumir roles
en la misma y por lo tanto el desarrollo de las actividades y delegacion de
funciones se puedan ejecutar de la mejorar amanera para obtener los mejores

resultados.

Politicas de “BIO - MON”’

Las politicas que se plantea estan encaminadas a brindar productos de calidad, ya

que los mismos deben ser la carta de presentacion de “BIO — MON”.

a)

b)

f)

El cliente es la razon de ser de la organizacion, por lo tanto se debe satisfacer
sus necesidades e ir mas alla de sus expectativas.

Mantener un clima de armonia dentro de la organizacién y dar cumplimiento
a las disposiciones legales internas.

La principal preocupacion de “BIO — MON™, es adquirir insumos de calidad
para la produccién de sus productos.

Brindar valor agregado para diferenciar el producto de la competencia.
Mejoramiento continuo en los procesos de prestacion produccion y
comercializacion.

Llevar a cabo todas las acciones necesarias para que “BIO — MON”, logre

una excelente imagen corporativa en el mercado.
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5.11.5 Estructura Organizacional

5.11.5.1 Organigrama estructural

A continuacion se presenta la propuesta de estructura organizativa que incorpora

todas las instancias que debe poseer la Organizacion:

~ ASAMBLEA GENERAL
DE 50CIOS

DIRECTORIO
GENERAL

PROCES OS
GOBERNANTES
A

SECRETARIA ADMINISTARIVA

AREA DE GESTION

= AREA DE GESTION AREA GESTION

PRODUCTIVA COMERCIAL

FINANCIERA

PROCESOS
DE APOYO

]
PRODUCTORES

PROCES OS
OPERATIVOS
1

—

Figura 76. Organigrama estructural.
Elaborado por: Autor
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5.11.5.2 Orgénico Funcional

Descripcion de funciones y descripcion del cargo

a) Asamblea General de Socios:

Es el espacio donde todos los productores toman las decisiones que orientan el
trabajo de la Asociacion. Las atribuciones de la Asamblea son:

Elegir el directorio y comisiones permanentes.
Fiscalizar el trabajo del directorio a través de las comisiones.
Aprobar el estatuto, reglamentos y sus reformas.

vV V VYV V

Conocer y aprobar el plan operativo, presupuesto, balance general, estado de
cuentas, y el informe de actividades que es presentado por el Directorio y

comisiones.

A\

Fijar cuotas de ingreso de socios, cuotas ordinarias y extraordinarias.

A\

Otorgar y revocar la calidad de socios.

» Nombrar al Presidente de la Organizacion.

b) Comité de Vigilancia:

El Comité de Vigilancia es nombrado por la Asamblea General de Socios y tiene
como responsabilidad conocer, determinar y ejecutar las sanciones cuando los socios
hayan incurrido en actos refiidos contra la moral y lo establecido en el Estatuto y el
Reglamento interno. Los temas que debe vigilar son:

» Vigilar el cumplimiento del Estatuto y procedimientos.

> Fiscalizar la buena administracion de los recursos econémicos.
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¢) Directorio:

Es el érgano administrativo de la organizacion. El directorio estd conformado por
presidente/a, vicepresidente/a, secretario, tesorero, y vocales. Las funciones del

Directorio son las siguientes:

» Aplicar las politicas y decisiones que han sido aprobadas por la Asamblea.
» Tomar decisiones de caracter administrativo que garantiza el buen
funcionamiento de la Asociacion.

» Contratar el personal para la gestion administrativa y operativa.

d) Presidencia:

La Presidenta o Presidente es quien representa legal, judicial y extrajudicialmente

a la organizacion. Entre sus funciones estan:

» Supervisar la ejecucion de las decisiones y politicas dispuestas por la
Asamblea.

» Suscribir convenios y contratos.

» Buscar recursos financieros necesarios para el cumplimiento de los objetivos

de la organizacion.

e) Area de gestion financiera:
La funcion primordial de esta area es manejo financiero, contable de la

organizacion y emisién informacién clara y concisa, que facilite la toma de

decisiones a los directivos de la organizacion.
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f) Area de gestion productiva:

Estara encargado de la coordinacion, planificacion, organizacion, ejecucion y

control de los procesos productivos, de organizacion.
g) Productores:

En esta area se encuentran todos los miembros de las diez asociaciones de
productores agroecoldgicos del canton, ellos son los encargados de ejecutar todos los
procesos productivos bajo supervision directa del area de gestion productiva.

h) Area de gestion comercial:

Sera el area encargada de implementar estrategias de comercializacion y
posicionamiento de los productos que genera la organizacién, asi como de
promocionar la imagen corporativa de la misma.

i) Secretaria administrativa:
Esta area sera la encargada de brindar atencion al cliente, elaborar

comunicaciones internas y externas, procesar y archivar los documentos

correspondientes a las actividades comerciales de la organizacion.

La descripcion de funciones, cargos y las plazas de trabajo se han determinado por
areas, tomando en cuenta el tamafio de la organizacion para poder cubrir las

necesidades basicas de funcionamiento.
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Cuadro 49
Descripcion de funciones contador
Nro. 1

BIO - MONT

FICHA DE CLASIFICACION DE CARGOS
Y DESCRIPCION DE FUNCIONES
CARGO: Contador

UNIDAD ADMINISTRATIVA: Area de Gestion Financiera.
REPORTA A: Administrador, Presidente y Directorio.
MISION:

Llevar acabo procesos contables y tributarios y velar por el manejo trasparente de
los recursos financieros y no financieros con que cuenta la organizacion.
DESCRIPCION DEL PUESTO:

Planifica ejecuta y controla los procesos financieros, contables y tributarios de la
organizacion, asi como también genera informacién que faciliten la toma de

decisiones a los directivos de la institucion

FUNCIONES Y REPONSABILIDADES:

a) Ejecutar procesos de pago de proveedores, en coordinacion la plana directiva
de la organizacion.

b) Ejecutar los procesos contables de la organizacion.

¢) Organizar, registrar e informar todas las operaciones financieras

d) Elaboracion de estados financieros en forma oportuna y veraz.

e) Realizar los procesos necesarios para cumplir las obligaciones tributarias de
acuerdo a lo establecido en la ley.

f) Mantener informado a los Directivos a sobre el estado financiero de la
organizacion.

g) Asesorar a los Directivos en temas acordes a su competencia
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PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

a) Elaboracion del presupuesto anual de la institucion

b) Declaracién de impuestos y demas obligaciones tributarias de la organizacion.

c) Coordinacién con las demas areas de la institucion para la elaboracion del Plan
Operativo Anual y Plan de Anual de Compras.

d) Elaboracion de estados financieros en forma oportuna y veraz

e) Coordinar con los niveles Directivos la otorgacion de créditos a los clientes.

REQUISITOS MINIMOS:

a) Amplios conocimientos en el area contable y financiera.
b) Edad comprendida entre 28 a 40 afios.

c) Capacidad de trabajar bajo presion.

d) Buenas relaciones interpersonales.

e) Acatar y hacer respetar las normas internas.

f) Experiencia en el &rea agricola

g) Poseer capacidad e iniciativa para afrontar dificultades

FORMACION ACADEMICA  Ingenieria o licenciatura en Contabilidad y

Auditoria.
CONOCIMIENTOS Legislacion Tributaria,
ESPECIALES. Indicadores financieros.

Contabilidad agropecuaria.

Agro Negocios

ANOS DE EXPERIENCIA. 3 afnos

Elaborado por: El Autor.
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Cuadro 50
Descripcion de funciones técnico de produccion
~ Nro. 2

BIO - MONT

FICHA DE CLASIFICACION DE CARGOS
Y DESCRIPCION DE FUNCIONES
CARGOQ: Técnico de Produccion

UNIDAD ADMINISTRATIVA: Area de Gestion Productiva.
REPORTA A: Administrador, Presidente y Directorio.

MISION:

Brindar asesoramiento técnico y acompafiamiento en temas de produccion

orgénica, a los productores miembros de la organizacion, con la finalidad de mejor

la calidad de sus cultivos e incrementar los volimenes de productividad.
DESCRIPCION DEL PUESTO:

Planifica, ejecuta, organiza y controla todos los procesos productivos que ejecuta la

organizacion, asi como brindar asesoramiento permanente y acompafiamiento en el

majo de cultivos agroecoldgicos a productores.
FUNCIONES Y REPONSABILIDADES:

a) Ejecutar y coordinacion los procesos productivitos con todos los productores
miembros pertenecientes a la organizacion.

b) Planificar y ejecutar una zonificacion de cultivos, para poder tener una oferta
variada de productos todo el afio.

c) Ejecutar procesos que permitan incrementar los volimenes de produccién y
mejorar la calidad de los productos.

d) Capacitacion en técnicas de manejo de cultivos agroecoldgicos a los
productores.

a) Adquisicién de semillas certificadas y plantulas.

e) Mantener informado a los Directivos sobre todos los proceso productivos

187



f) Asesorar a la organizacion en temas acordes a su competencia.

g) Adquisicion y elaboracion de abonos agroecoldgicos.

h) Implementar la certificacion organica para las cadenas productivas que posee
de la organizacion.

PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

a) Planificacion de la produccion anual de la organizacion en coordinacion con los
productores.

b) Procesos de tecnificacion de cultivos

c) Implementacion y manejo de semilleros.

d) Manejo de cultivos agroecoldgicos de ciclo corto

REQUISITOS MINIMOS:

a) Amplios conocimientos en el area de la agricultura organica.
b) Edad comprendida entre 30 a 45 afios.

c) Capacidad de trabajar bajo presion.

d) Buenas relaciones interpersonales.

e) Acatar y hacer respetar las normas internas.

FORMACION ACADEMICA Ingenieria en Agronomia o Ingenieria
Agropecuaria.
Produccion cultivos Organica.
CONOCIMIENTOS Semillas certificadas.
ESPECIALES. Agro negocios.
Produccion de abonos agroecoldgicos.

Técnicas de andrologia.

ANOS DE EXPERIENCIA. 4 afios

Elaborado por: EI Autor
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Cuadro 51
Descripcion de funciones técnico de comercializacion

Nro. 3

BIO - MONT

FICHA DE CLASIFICACION DE CARGOS
Y DESCRIPCION DE FUNCIONES
CARGO: Técnico de Comercializacion

UNIDAD ADMINISTRATIVA: Area de Gestion Comercial.
REPORTA A: Administrador, Presidente y Directorio.
MISION:

Disefiar estrategias mercadoldgicas que permitan lograr el posicionamiento en el

mercado de la organizacién y todos sus productos.
DESCRIPCION DEL PUESTO:

Planifica, ejecuta, organiza y controla todos los procesos relacionados con la
gestion comercial y el posicionamiento de la imagen corporativa de la organizacion.
FUNCIONES Y REPONSABILIDADES:

a) Disefiar la imagen corporativa de la organizacion.

b) Disefiar e implementar estrategias mercadoldgicas que permitan incrementar la
demanda del producto.

c) Disefar los canales de distribucion.

d) Elaborar el presupuesto de marketing para cada ejercicio fiscal.

e) Realizar estudios de mercado periodicos que permita determinar las
necesidades del consumidor, para poder satisfacerlas.

f) Manejo de logistica para distribucion de los producto.

g) Elaboracion de plan de medios con un con un mensaje adecuado al consumidor.

h) Busqueda de nuevos nichos de mercado.

i) Mantener informado a los Directivos sobre todos los proceso de
comercializacion de la organizacion.

J) Asesorar a los Directivos en temas acordes a su competencia.
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PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

a) Planificacion de la gestion comercial de la organizacion.
b) Disefio de campafias comunicacionales.

c) Andlisis de Oferta y Demanda

REQUISITOS MINIMOS:

a) Amplios conocimientos en el area de la agricultura orgénica.

b) Edad comprendida entre 28 a 40 afios.

c) Capacidad de trabajar bajo presion.

d) Buenas relaciones interpersonales.

e) Acatar y hacer respetar las normas internas.

f) Experiencia en la comercializacion de productos agricolas

g) Manejo de bases de datos.
Ingenieria en Mercadotecnia, Ingenieria en

FORMACION ACADEMICA  Marketing o Ingenieria Comercial Mencion
Mercadotecnia.

Andlisis Estadistico.

CONOCIMIENTOS Agro negocios.

ESPECIALES. Manejo del paquete Adobe llustratrator.
Manejo de software para edicion de audio y
video.

ANOS DE EXPERIENCIA. 4 afios

Elaborado por: EI Autor
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Cuadro 52
Descripcion de funciones secretaria administrativa
~ 2 Nro. 4

BIO - MONT

FICHA DE CLASIFICACION DE CARGOS
Y DESCRIPCION DE FUNCIONES
CARGO: Secretaria Administrativa.

UNIDAD ADMINISTRATIVA: Administracion.
REPORTA A: Administrador, Presidente y Directorio.
MISION:

Ejecutar procesos de manejo de informacion documental y electronica tanto interna
como externa, que faciliten la ejecucion de actividades de los directivos de la
organizacion.

DESCRIPCION DEL PUESTO:

Esta encargada de elaborar, procesar archivar y planificar los procesos de manejo
documental fisico y digital, provenientes de la institucional y fuera de ella, asi
como también coordinar y actualizar la agenda de los directivos de la organizacion.
FUNCIONES Y REPONSABILIDADES:

a) Manejo, recepcion y envidé de documentos tanto internos como externos.
b) Custodiar el archivo institucional.

c) Elaborar comunicaciones internas y externas.

d) Organizar y agenda de actividades del presidente y administrador de la
organizacion.

e) Coordinar reuniones de trabajo institucionales como inter institucionales.

f) Mantener informado a los Directivos sobre todos las comunicaciones que se
generan desde y hacia la organizacion.

g) Asesorar a los Directivos en temas acordes a su competencia.

h) Cumplir y hacer cumplir reglamento y politicas internas, para el desarrollo

integral de sus actividades.
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PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

a)

Manejo de la informacion documental y electronica generada desde y hacia la
organizacion.

Coordinacion de reunion intra e inter institucional.

Coordinacion y actualizacion de la agenda de actividades que deben lleva a
cabo los directivos de la organizacion.

Seguimiento y evaluacion de los procesos de manejo de documentacion.
Disefio e Implementacion de procesos de archivado de documentos

institucionales.

REQUISITOS MINIMOS:

a)
b)
c)
d)
e)

Amplios conocimientos en el area.
Edad comprendida entre 25 a 35 afios.
Capacidad de trabajar bajo presion.
Buenas relaciones interpersonales.

Acatar y hacer respetar las normas internas.

FORMACION ACADEMICA  Licenciada en Secretariado Ejecutivo.

Manejo de Bases de Datos

CONOCIMIENTOS Manejo de paquetes informaticos
ESPECIALES.
ANOS DE EXPERIENCIA. 3 afios

Elaborado por: EI Autor
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5.12 Contrastacién de las preguntas de investigacion con los resultados.

» ¢Qué caracteristicas, tiene las asociaciones de productores agroecoldgicos

del canton Montufar?

El plan de negocios contiene de manera detallada la siguiente, estructura
administrativa, flujos financieros y estrategias de comercializacion para expandir la
demanda, las cuales permiten fortalecer la gestion comercial, para aprovechar al

méaximo las oportunidades que presenta el de mercado local.

Este plan de negocios contiene un enfoque integrativo e inclusivo en donde se
tomaron muy en cuenta las opiniones de los productores y comerciantes, ya que ellos
estan en contacto directo con los consumidores finales, este Plan de Negocios
permitira contar con una herramienta administrativa eficiente que para la mejora de
los proceso de comercializacién de las asociaciones de productores agroecol6gicos

del canton Montufar.

» ¢ Qué debe contener el plan de negocios para fortalecer la gestion comercial

de las asociaciones de productores organicos del canton Montufar?

El plan de negocios contiene de manera detallada la siguiente, estructura
administrativa, flujos financieros y estrategias de comercializacion para expandir la
demanda, las cuales permiten fortalecer la gestién comercial, para aprovechar al

méaximo las oportunidades que presenta el de mercado local.
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Este plan de negocios contiene un enfoque integrativo e inclusivo en donde se
tomaron muy en cuenta las opiniones de los productores y comerciantes, ya que ellos
estan en contacto directo con los consumidores finales, este Plan de Negocios
permitira contar con una herramienta administrativa eficiente que para la mejora de
los proceso de comercializacion de las asociaciones de productores agroecol6gicos
del canton Montufar.

» Cudles son los impactos que generan la produccién agroecolégica en el
cantén Montufar?

Los impactos de que genera la produccion agroecolégica en el cantén es positivo,
ya que genera fuentes de empleo directa e indirecta, mejora los niveles de nutricién
de la poblacién y reduce el nivel de degradacion de los suelos, reduce la generacion
de desechos solidos y las aguas restidales no contienen agentes téxicos, ya que la
no se utilizan agroquimicos. La contaminacion por emanacion de olores se reduce ya
que, los abonos organicos generan menores niveles de contaminacion, en relacion a

los abonos agroquimicos

5.13 Validacion de la propuesta

El plan de negocios para comercializacion de productos agroecoldgicos, es un
instructivo en el que se describen la estructura organizacional, administrativa y gestion
comercial adecuada para las asociaciones de productores agroecoldgicos del canton
Montufar.

Para la validacion del plan se siguié el siguiente proceso:
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» Se procedio a la eleccion de profesionales expertos en el tema (docentes
universitarios y profesionales expertos de cuarto nivel) para que con su
opinién y experiencia puedan validar la propuesta, en un inicio se entregé la
propuesta impresa a cada experto para que la puedan analizar, hay que
sefialar, que también se les brind6 informacién a manera de antecedentes para
darles a conocer la problemética existente en al interior del las asociaciones
de productores de agroecoldgicos del canton Montufar y con este
conocimiento previo, puedan comprender de manera mas integral la

propuesta de solucion.

» Cada experto emitid observaciones y puntos de vista a la propuesta, para esto,
se efectud una reunion para poder analizar en detalle aquellas observaciones
encontradas en el contenido de la propuesta, para asi poder determinar
aquellos cambios y modificaciones que se necesitaba hacer en la propuesta.

» Una vez efectuados los cambios se llevd a cabo un nuevo analisis de la
propuesta con cada uno de los expertos, con lo que se obtuvo la aprobacién
final del presente plan.

Los comentarios realizados al Plan de negocios para la comercializacion de

productos agroecologicos en la ciudad de San Gabriel son los siguientes:

“Para el éxito en la implementacion del plan de negocios; es necesario que el nivel
directivo de las asociaciones de productores, conozca y validen los impactos que se
generarian con la implementacion del proyecto; para la adecuada toma de decisiones,

delegacion de funciones y mejoramiento de la gestién comercial”™.
Ing. Msc. Guillermo Brucil.

100153237-1
Docente de la Universidad Técnica del Norte FACAE.
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“La propuesta esta bien planificada y sugiero la aplicacion ya que mejora la gestion

comercial”.

Ing. Msc. Jeaneth Meneses

0401443874

Directora Administrativa del Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal del
canton Montufar.

“La propuesta es carde a la realidad del sitio objeto de estudio”.

Ing. Msc. Jacobo Bastidas

0401232210

Gerente de la consultora Bastidas y Asociados

“La propuesta aporta a la soberania y seguridad alimentaria del cantén Montuafar”.

Ing. Msc. Rosario Espin
Docente de la Universidad Técnica del Norte FICAY A
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Capitulo VI
Impactos del proyecto

6.1 Determinacion de impactos

Para la identificacion y analisis de impactos se utilizo la matriz de Leopold, una
matriz de doble entrada en base a la relacion de causalidad (causa-efecto). Esta
matriz identifica cualitativamente los impactos potenciales y los transforma en
matrices cuantitativas con impactos positivos y negativos, de acuerdo a un sistema de

valoracion. La valoracion se la obtiene al aplicar criterios de: Caracter, Magnitud e

Importancia.

Cuadro 53

Valoracion de magnitud e importancia de impactos

Magnitud Importancia

Intensidad  Extension Duracién Riesgo Reversibilidad

Alta Regional ~ Permanente Real (>50% probabilidad) Irreversible

Media Local Periodica Medio (10-50% Parcialmente
probabilidad) reversible

Baja Puntual Temporal Bajo (0-10% probabilidad) Reversible

Valoracion  10-Jan Valoracion 10-Jan

Fuente: Evaluacion de Impactos

6.2 Descripcion de los impactos

En la matriz de interacciones se identificaron dos fases del proyecto y diez y seis
acciones o actividades principales, que interactian con tres componentes, once
factores y treinta y un elementos. Segun los datos obtenidos, se determina que

existen 595 interacciones.
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a) Fase de produccion: En esta fase se identificaron siete actividades principales.
En esta fase se encuentran 53 interacciones de las cuales 3 son positivas y 50
negativas, la mayoria de ellas en la actividad de remocion de tierra con
maquinaria pesada, para preparacion del terreno para siembra.

b) Fase de operacion y funcionamiento: Muestra nueve actividades principales
que agrupa una serie de procesos de funcionamiento, presenta 40
interacciones de las cuales 15 son negativas y 25 positivas debido a los

beneficios a corto, mediano y largo plazo.

6.3 Resultado de la evaluacidn de impactos ambientales

De acuerdo a la agregacion de impactos el proyecto de “Plan de negocios para la
comercializacion de productos agroecoldgicos en la ciudad de San Gabriel provincia
del Carchi”, es considerado Ambientalmente Beneficioso, con un total positivo de

agregacion de impactos de 595, con 65 afectaciones negativas y 28 afectaciones

positivas.
Cuadro 54
Impactos ambientales por cada fase del proyecto
FASESDEL AGREGACION AFECTACIONES
PROYECTO DE POSITIVAS NEGATIVAS
IMPACTOS
Produccion -732 3 50
Operacion y 1327 25 15
Funcionamiento
Total 595 28 65

Fuente: Matriz de Evaluacion de Impactos

El proyecto en mencidn puede ser considerado como un proyecto de inversion
ambiental ya que presenta el mayor nimero de agregaciones positivas en la categoria

socioecondmica (2). Es importante sefialar que este impacto positivo va a sobrepasar
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el &rea de influencia directa, ya que al ser un proyecto que propende fomentar las

practicas agroecoldgicos de produccion de alimentos amigables con el ambiente, las

cuales cumpla con los respectivos parametros ambientales, asi como también

propende el mejoramiento de la nutricion de los consumidores, y el d@mbito socio

econdmico de los comerciantes, quienes tendran un incremento en el valor final

al contar con un producto mas sano y nutritivo.

6.4 Analisis de los componentes

Para este analisis los componentes del medio se han dividido en biofisicos y

antropicos.

Cuadro 55
Impactos en los componentes
COMPONENTE FACTOR AGREGACION AFECTACIONES

DE IMPACTOS
Positivas Negativas
Abiobticos Suelo -215 0 24
Agua -89 0 5
superficial
Aire -186 2 8
Bioticos Flora -95 3 13
Fauna -267 0 15
Ser humano Socio 16 1 0
econémico
Educativo 410 9 0
cultural
Empresarial 436 5 0
Comercial 164 2 0
Equidad y 357 2 0
género
Salud y 401 5 0
seguridad
Total 932 29 65

Fuente: Matriz de Evaluacion de Impactos
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De acuerdo al anlisis de la matriz se identifica que a nivel socio econémico, en
el componente comercial existe un impacto positivo de 436 puntos, lo permite
deducir que la implementacion del plan de negocios para comercializacion de
productos agroecoldgicos en la ciudad de San Gabriel, permitird mejorar el nivel de
vida generando fuentes de empleo, debido a la utilizacion de talento humano y
mano de obra local, asi como también incentivar al incremento de la produccion

agroecoldgica en el cantén.

Los réditos economicos que dejara este tipo de actividad crearan una cultura de
comercio en la gente que le permitira sin duda mejorar sus ingresos econémicos,
logrando un efecto multiplicador del mismo. En cuanto a la generacién de impuestos
las asociaciones de productores agroecoldgicos cumpliran con todos sus deberes
formales y obligaciones tributarias, para que el Estado lo distribuya de acuerdo a su

presupuesto.

El impacto ambiental que tendréa la produccion agroecoldgica en el cantén se
enmarca en el uso de abonos orgénicos y fertilizantes naturales, los residuos
solidos que generados por el proyecto seran reutilizados en composteras para la
elaboracion abono lo que permitira un manejo sustentable de los mismos, evitando
la erosion de los suelos, al no utilizar agroquimicos las aguas residuales contendran
bajos niveles de contaminacion lo que permitira minimizar el impacto de la
explotacion de recursos naturales renovables y no renovables, reduciendo también la
contaminacion del medio biofisico. El desarrollo de la propuesta, reine como
principal ingrediente, la participacion unanime de toda la comunidad, como eje
cultural del territorio y la planificacion e implantacion de programas que se traducen
en resultados de manejo integral productivo agroecoldgico con la ayuda e
implementacion de la tecnologia desarrollando procesos que a la larga seran de

beneficio a la comunidad.
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8 CALIDAD DE VIDA o o o
g INGRESO PER. CAPITA o o o
g EFBECTO MULTIPLICADOR g 1 o 42
NORMATIVA LEGAL 1 o 64
2 £ B APLICACIONDHL 4 . o 16
g £ 2 CONOCIMIENTO
PROCESOS g o 2 o 200
10 10
GESTION 6 10 10 3 0 236
10 10
COBERTURA 1 o o
8 10
COMPETITIVIDAD 2 o 164
é 8 10
% CONDICIONES DE TRABAJO 3 2 3 o 153
5
MATNODE OBRA 4 5 g 4 . ot
H 4
ESTIMULOS Y 2 o o
RECONOCIMIENTO
POLITICA S SALARIALES 1 o o
RBIENESTAR COMUNITARIO L0 1 o 100
10
AFBECTACIONES A LA SALUD Z L 3 o 220
8 8 10
g CONDICIONES SANITARIAS LY 1 o 100
10
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30 53 595
AFECTACIONES POSITIVAS 1 [} 1 o [} 2 3 3 1 4 7
AFECTACIONES NEGATIVAS 12 5 [ 9 & [ 3 5 ) ) 595
AGREGACION DEIMPACTOS 270 =57 | -140 | 67 o 13 20 111 36 225 00

Elaborado por: EI Autor
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Conclusiones

» En base al diagnostico se logré determinar que en canton Montufar existen diez
asociaciones de productores agroecoldgicos conformadas por 218 miembros,
estas posen una inadecuada estructura organizacional ya que son manejadas
empiricamente, esto ha generado bajos niveles de produccion, desmotivacion de
sus miembros ya que todas venden a un unico socio comercial, el que a su vez
por la politica publica vigente, se ha visto limitado en hacer adquisiciones de
alimentos, lo que ha ocasionado que la produccién que no logra ser
comercializada se destina al auto consumo o a la alimentacion de animales,

generando malestar entre los productores.

» La propuesta del plan de negocios fue validada por los diez presidentes de las
asociaciones de productores agroecoldgicos del canton Montufar, fue fortalecida
a través de la aplicacion del método de expertos, por lo cual se ha logrado
determinar que las estrategias de comercializacion descritas son acorde a la
realidad del local, puesto que la implementacion del punto de venta planteado en
el mismo, ha permitido que a las asociaciones incrementen sus volimenes de
ventas de 9900 kilogramos mensuales, a 10197 kilogramos, lo que representa un

incremento del 0,03%

» El andlisis de impactos generados por el proyecto, fue validado con por los 128
productores miembros de las asociaciones, de estos se pudo determinar que el
proyecto aporta positivamente el area socio econdmica, ya que se aporta a la
dinamizacion de la economia local, a través de la generacion de fuentes de
empleo. En area ambiental el proyector aporta a la conservacion de los suelos,
se disminuira la generacién de residuos sélidos ya que seran reutilizados para la
elaboracion de como abono organico, se disminuira el impacto de la generacién

de aguas residuales ya que se evitara el uso de agroquimicos
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Recomendaciones

» Se recomienda, mejorar que las asociaciones de productores agroecoldgicas del
canton Montufar, mejoren su estructura organizacional con la finalidad mejorar
los niveles de asociatividad, delegacion de funciones, ejecucion de procesos,
poniendo énfasis en la gestion comercial, para dejar de depender de un solo

cliente.

» Se recomienda invertir en el plan de negocios, siempre que los escenarios en los
cuales se plante6 el mismo se mantengan, ya que los indicadores financieros son
alentadores y presentan un rendimiento superior a la tasa de rendimiento
promedio de la bolsa de valores nacional y las estrategias planteadas, han

iniciado a generar beneficios para los 128 productores.

» Se recomienda mitigar al maximo el impacto ambiental generado por la
implementacion del proyecto, a través de la re utilizacion de los desechos so6lidos
para la produccion de abonos organico, lo que permitird disminuir la
contaminacion de suelos, por olores y la disminucion de niveles de

contaminacion de las aguas residuales.
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Anexo 1

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRESIDENTES DE LAS ASOCIACIONES
DE PRODUCTORES AGROECOLOGICOS DEL CANTON MONTUFAR

T
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INSTITUT® DE POSTERADO

Objetivo: La presente encuesta tiene como finalidad analizar la situacion actual de
las Asociaciones de productores agroecolégicos del canton Montufar.

1. ¢Por qué razon se cambio la oferta de productos tradicionales a productos
agroecoldgicos?
Tendencia de Cambios en la preferencias Precio del
nutricion sana () de los consumidores ( ) producto ( )

2. ¢Desde hace cuanto tiempo su asociacion produce agroecologicamente?
la2afios( )3adafios () 5a6afios( ) 7a8 afios( ) 9a10afios ()
+11 afios ( )

3. Cuales son las principales dificultades que afrontan su asociacién para su
funcionamiento?
Falta de Falta de Semillas  Carencia de Débil trabajo
organizacion ( ) Certificados ( ) abonos organicos ( ) corporativo ()

4. ¢Cuél es el area de cultivo promedio que poseen los miembros de su asociacion?
300 a 400m2 ( ) 401 a500m2 ( ) 501 a 600 m2 ( ) 601m2 a 700m2 ( ) +701m2 ( )

5. ¢Como considera usted los niveles de productividad que ha tenidos su asociacion?
Buenos () Regulares () Bajos ( )

6. ¢Que dificultades enfrenta su asociacion para la comercializacion de productos
agroecoldgicos?
Desconocimiento Habitos de Pecios de los
del mercado () los consumidores ( ) Productos ( )

7. ¢Su asociacion ha realizado convenios de capacitacion para mejorar la
productividad?
Si() No /()

8. ¢Su asociacion ha emprendido en mejoramiento de la tecnologia del cultivo?
Mucho ( ) Poco ( ) Nada ( )
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9. ¢Su organizacion cuenta con certificacion de produccion organica?
Si() No ()

10. ¢Cuéles es el canal de distribucion que utiliza su asociacion para la
comercializacion de sus productos?
Productor - Consumidor ( ) Productor - Intermediario ( ) Otros ( )
Cual?...ccoovviiiiinn

DATOS TECNICOS:

GENERO:M () F ()

EDAD: 18-25 ( ) 26-35( ) 36-45 () 46-55 () 56-65 ( ) +66 ( )

NIVEL DE INSTRUCCION: PRIMARIA ( ) SECUNDARIA ( ) SUPERIOR ( ) POST GRADO ( )
OCUPACION: COMERCIANTE ( ) TRASNPORTISTA (') PROFESIONAL ( ) AGRICULTOR OTRO (
) CUALY.............
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Anexo 2

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE PRODUCTOS
RGN AGROECOLOGICOS DEL CANTON MONTUFAR o
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INSTITUTS DEPOSTGRADO

Objetivo: La presente encuesta tiene como finalidad determinar el mercado para la
comercializacion de productos agroecoldgicos en ciudad de San Gabriel,
provenientes de las asociaciones de productores agroecoldgicos de canton Montufar.

1. ¢Cuéndo necesita comprar legumbres, hortalizas y cereales en donde los adquiere?

2. ¢Enel lugar donde adquiere los productos antes sefialados, le ofertan productos
agroecoldgicos?
Si() No ()

3. ¢Usted actualmente adquiere productos cultivados tradicionalmente o productos
cultivados agroecoldgicamente?
Si () No ()

4. (Considera usted que la calidad los productos agroecolégicos son?
Excelente ( ) Muy bueno () Bueno( ) Regular( ) Malo ()

5. Sabia usted que el canton Montufar cuenta con diez asociaciones de productores
agroecoldgicos?
Mucho ( ) Poco () Nada ( )

6. ¢Estaria usted interesado en adquirir los productos de estas asociaciones?
Totalmente  Medianamente Ni de acuerdo Medianamente  Totalmente

de acuerdo () de acuerdo () ni desacuerdo ( ) en desacuerdo ( ) en desacuerdo ()

7. ¢Estaria usted dispuesto en pagar mas por la compra, legumbres, hortalizas y cereales
producidos agroecol6gicamente?
Totalmente  Medianamente Ni de acuerdo Medianamente  Totalmente
de acuerdo (') de acuerdo () ni desacuerdo ( ) en desacuerdo ( ) en desacuerdo ()
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10.

11.

12.

13.

QUué tipo de productos organicos estaria usted interesado en comprar?
Lechugas () Cebollas () Tomate de arbol ( ) Alverja( ) Zanahoria ( ) Rabanos ( )

¢Qué cantidad de producto antes mencionado estaria dispuesto o a adquirir a la
semana?

PRODUCTO CANTIDAD
05kg | 1kg | 15kg | 2kg | 25kg | 3kg | Otros

Lechugas
Cebollas
Tomate de arbol
Alverja
Zanahoria
Réabanos
Pepinillo
Col
Acelga
Papas
Habas
Otro Cual?

¢ Qué tipo de presentacion prefiere a la hora de comprar estos productos?
Al Natural ( ) Funda pléastica Recipiente desechable Otro ( )
sellada y con peso () y plastificado ( ) Cuél?..............

¢Qué medio de difusién cree usted que seria el adecuado para expandir la

demanda de productos agroecolégicos?
Radio ( ) Prensa escrita ( ) Hojas Volantes ( ) Otros ( ) Cuél?.............

¢ Qué emisora radial usted de preferencias?
Skay( ) La Otra FM( ) Fantéstica ( ) Tulcan FM( ) Canela( ) Tropicana ( ) Otros ()

Cual?.........

¢ Qué periddico compra usted?
Diario de Norte ( ) La Hora ( ) EIl Comercio ( ) Otros Cual? ...........

DATOS TECNICOS:
GENERO:M () F () GLBTI( )
EDAD: 18-25 ( ) 26-35( ) 36-45 ( ) 46-55 () 56-65 ( ) +66 ( )
NIVEL DE INSTRUCCION: PRIMARIA ( ) SECUNDARIA ( ) SUPERIOR ( ) POST GRADO ( )
OCUPACION: EMPLEADO PUBLICO () EMPLEADO PRIVADO ( ) AMA DE CASA ( )
COMERCIANTE () ESTUDIANTE ( ) TRASNPORTISTA ( ) PROFESIONAL ( ) OTROS ( )
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Anexo 3

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE PRODUCTOS AGRICOLAS

i DEL CANTON MONTUFAR .
5 s
. WEERE :  UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE Iw
R ’ 7 INSTITUTO DE POSTGRADO ’
- PROGRAMA MBA e os et

Objetivo: La presente encuesta tiene como finalidad determinar el mercado para la
comercializacion de productos agroecoldgicos en ciudad de San Gabriel, provenientes de
las asociaciones de productores agroecolégicos de canton MontUfar.

1.

¢ Cuéles son los productos que usted méas adquiere?
Legumbres ( ) Hortalizas ( ) Cereales ( )

¢Expende usted productos agroecolégicos?
Si() No()

¢Considera usted que el nivel de oferta de productos agroecoldgicos en el canton es?
Alta ( ) Medianamente alta ( ) Media ( ) Medianamente baja ( ) baja ( )

¢Qué no le gusta a usted de la produccidn agroecoldgica?
Tamafio del producto ( ) Precio ( ) Volumen de la oferta ( )

¢ Cudl cree usted que es la causa para no disponer de una alta y variada oferta de
productos agroecoldgicos en el canton?
Falta de proveedores ( ) Poca demanda ( ) Precios altos ( ) Otros Cual?.............

¢Estaria usted dispuesto adquirir productos agroecolégicos para su comercializacion?
Mucho ( ) Poco ( ) Nada ( )

¢Estaria usted dispuesto a pagar mas por la compra productos agroecol6gicos
Totalmente  Medianamente Nide acuerdo Medianamente  Totalmente
de acuerdo () de acuerdo () ni desacuerdo ( ) en desacuerdo ( ) en desacuerdo ()
¢Conoce usted que el canton Montufar cuenta con diez asociaciones de productores
agroecoldgicos?

Mucho ( ) Poco () Nada ( )

¢ Estaria usted interesado en adquirir los productos de estas asociaciones?

Totalmente  Medianamente Ni de acuerdo  Medianamente  Totalmente
de acuerdo () de acuerdo () ni desacuerdo ( ) en desacuerdo ( ) en desacuerdo ()
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10

¢Qué productos y en qué cantidad del mismo estaria usted dispuesto a adquirir
a la semana?

PRODUCTO CANTIDAD
25kg | 50kg | 75kg | 100 kg | 150 kg | Otros Cuél?

Lechugas

Cebollas

Tomate de arbol

Alverja

Zanahoria

Rabanos

Pepinillo

Col

Acelga

Papas

Habas

Otro Cual?

11

12

13

Qué tipo de presentacion desearia que se oferte los productos agroecolédgicos?
Funda plastica Recipiente desechable Al Natural ( ) Otro ()
sellada y con peso () vy plastificado ( ) Cual?.............

¢Qué medio de difusién cree usted que seria el adecuado para expandir la
demanda de productos agroecolégicos?

Radio ( ) Prensa escrita ( ) Hojas Volantes ( ) Otros ( ) Cudl?.............

¢ Qué servicio post venta le gustaria a usted que le oferte las asociaciones de
productores agroecoldgicos del canton Montafar?
Capacitacion () Difusién de Seguimiento a la calidad  Otros ( )

los Productos ( ) de los productos ( ) Cudl?.....cccueee..

DATOS TECNICOS:
GENERO:M () F ()
EDAD: 18-25 () 26-35( ) 36-45 () 46-55 ( ) 56-65 ( ) +66 ( )
NIVEL DE INSTRUCCION: PRIMARIA ( ) SECUNDARIA ( ) SUPERIOR ( )POST GRADO ( )
OCUPACION: EMPLEADO PUBLICO () EMPLEADO PRIVADO ( ) AMA DE CASA ()
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PROGRAMA DE MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

Con la finalidad de mejorar los procesos de comercializacién que llevan a cabo en las
Asociaciones de Productores Agroecolégicos de canton Montifar, se ha elaborado la
propuesta referente a un “Plan de negocios para la comercializacion de productos

agroecologicos en el cantén Montifar provincial del Carchi”.

Solicito a usted se digne emitir una opinién acerca de la misma, par efectos se detallan una
serie de aspectos a evaluar, en los cuales deberd manifestar su acuerdo o desacuerdo

mediante la adjudicacién de un valor entre 0 y 10.

ASPECTOS A EVALUAR PUNTUACION
La propuesta es clara. (%4
Contribuye a la solucién del problema. g
El sistema propuesto es adecuado 10O
Con la propuesta se logrard mejorar los niveles
de eficiencia y productividad en el sector qg
La propuesta incluye una metodologia que
permita a los usuarios implementar el sistema /0
planteado.

TOTAL 4. &
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Juicio del experto:

Lugary Fecha: ... Tbarre, /5 2 Ul A 2005

Firma:
Nombres y Apellidos: Jararo def Lasmen “-'r/?"”z’/é’//" ares
Cl: ross s SBBGHTGNILY s evrrsssswinesmsmsnsnss

216



LECNICS

A0

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Y

ZWVERS
9 : %

¥
-
Vigon N

INSTITUTO DE POSTGRADO

£
)

PROGRAMA DE MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

Con la finalidad de mejorar los procesos de comercializacion que llevan a cabo en las
Asociaciones de Productores Agroecoldgicos de cantéon Montifar, se ha elaborado la
propuesta referente a un “Plan de negocios para la comercializacién de productos

agroecolégicos en el cantén Montufar provincial del Carchi™.

Solicito a usted se digne emitir una opinién acerca de la misma, par efectos se detallan una

serie de aspectos a evaluar, en los cuales deberd manifestar su acuerdo o desacuerdo

mediante la adjudicacién de un valor entre 0 y 10.

ASPECTOS A EVALUAR PUNTUACION

La propuesta es clara. _1
Contribuye a la solucién del problema. q
El sistema propuesto es adecuado Q
Con la propuesta se logrard mejorar los niveles
de eficiencia y productividad en el sector C]
La propuesta incluye una metodologia que
permita a los usuarios implementar el sistema a‘
planteado.

TOTAL g

!
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Juicio del experto:

Lugar y Fecha: B 12 dvwe \\3' .................

Firma:
Nombres y Apellidos: ............ SUAN VG| B O Bleon
Cl: loo\s22ay \
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7 UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
e INSTITUTO DE POSTGRADO

PROGRAMA DE MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

Con la finalidad de mejorar los procesos de comercializacion que llevan a cabo en las
Asociaciones de Productores Agroecolégicos de canton Montifar, se ha elaborado la
propuesta referente a un “Plan de negocios para la comercializacién de productos

agroecoldgicos en el cantén Montifar provincial del Carchi”.

Solicito a usted se digne emitir una opinién acerca de la misma, par efectos se detallan una
serie de aspectos a evaluar, en los cuales deberd manifestar su acuerdo o desacuerdo

mediante la adjudicacion de un valor entre 0 y 10.

ASPECTOS A EVALUAR PUNTUACION
La propuesta es clara. g
Contribuye a la solucién del problema. 40
El sistema propuesto es adecuado 9

Con la propuesta se lograra mejorar los niveles
de eficiencia y productividad en el sector 10

La propuesta incluye una metodologia que
permita a los usuarios implementar el sistema
planteado.

10

TOTAL 94
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Juicio del experto:

Lugar y Fecha: gq“ Q.l.’.'.".‘.’.l...,.ﬂQ..f».‘.iJ!-‘...2@.‘.5 ........

Firma:
Nombres y Apellidos: <7’3 on ¢! ."...r./j.{g..X.f‘.'.‘.‘ff:f...M.‘?'.’.’.l'.’f../..%.’. 0z
(o . o e =
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PROGRAMA DE MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

Con la finalidad de mejorar los procesos de comercializacion que llevan a cabo en las
Asociaciones de Productores Agroecol6gicos de canton Montifar, se ha elaborado la
propuesta referente a un “Plan de negocios para la comercializacién de productos

agroecoldgicos en el cantén Montifar provincial del Carchi”.

Solicito a usted se digne emitir una opinién acerca de la misma, par efectos se detallan una
serie de aspectos a evaluar, en los cuales deberd manifestar su acuerdo o desacuerdo

mediante la adjudicacion de un valor entre 0 y 10.

ASPECTOS A EVALUAR PUNTUACION
La propuesta es clara. 10
Contribuye a la solucién del problema. S
El sistema propuesto es adecuado 8
Con la propuesta se lograra mejorar los niveles 3

de eficiencia y productividad en el sector

La propuesta incluye una metodologia que
permita a los usuarios implementar el sistema 8
planteado.

TOTAL 3 ! ZO
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Juicio del experto:

Fitiig: @ cowdhluvgusdionem: ez BB

1
Nombres y Apellidos: Awamm%ﬁ?méom

Cl oo AN AD221 =00 i
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Acta de Validacion de la Propuesta

En atencién al requerimiento del Instituto de Postgrado de la Universidad Técnica del
Norte, se procede a levantar la presente acta que formara parte integral del trabajo de grado
“Plan de negocios para la comercializacion de productos agroecoldgicos en la ciudad de

San Gabriel provincia del Carchi”.

Para este efecto se llevaron a cabo reuniones con expertos en el tema para analizar en
detalle los puntos que contempla la propuesta del plan de negocios para la comercializacién
de productos agroecoldgicos, para finalmente validar la misma. Las personas que

intervinieron fueron:
Ing. Msc. Guillermo Brucil.

»

» Ing. Msc. Jeaneth Meneses.
» Ing. Msc. Jacobo Bastidas.
>

Ing. Msc. Rosario Espin.
Para llevar a cabo la validacion se realizara el siguiente proceso:

» Se entregard la propuesta impresa a cada persona, se explicara el contenido de la
misma con el fin de que se la analice en detalle.

» En una nueva reunion con las personas involucradas se determinaran observaciones
y correcciones que se requieran efectuar.

» Se realizan las correcciones necesarias y se llevard a cabo un nuevo andlisis y

discusion conjunta para que el documento esté listo para su validacion final.

Luego de las actividades indicadas y que la propuesta ha sido validada se tiene los

siguientes criterios:
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Para constancia de lo expuesto firman:

Ing. Msc. Guillermo Brucil Ing. Msc. Jeaneth Meneses
CL... 122030y ) CL...2%0L 4433

g it

Ing. Msc. Jacobo Bastidas. Ing. Msc. Rosario Espin
CL.CALMA221.20... A
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Anexo 5

Evaluacion de expertos

Para llevar a cabo la validacion de la propuesta se solicito a expertos en temas
relacionados al problema de investigacion manifiesten su acuerdo y desacuerdo con el
modelo de mejoramiento organizacional propuesto mediante la adjudicacion de un calor

entre 0 y 10 puntos.
Los expertos que manifestaron su opinion se detallan a continuacion:
Ing. Msc. Guillermo Brucil.

Ing. Msc. Jeaneth Meneses.

Ing. Msc. Jacobo Bastidas.

vV V VYV VY

Ing. Msc. Rosario Espin.

ASPECTOS A EVALUAR 1EX2ER;OS4 PROMEDIO

La propuesta es clara 919|109 9,25
Contribuye a la solucién del problema | 9 |10 9 | 9 9,25
El sistema propuesto es adecuado 819|910 9
Con la propuesta se logrard mejorarlos | 9 |10 9 | 9 9,25
los niveles de eficiencia y productividad
en el sector
La propuesta incluye una metodologia | 9 [10| 9 |10
que permita a los usuarios implementar 9,5
el sistema planteado

TOTAL 44|48 | 46 | 47 9,25

De acuerdo a los diferentes criterios de los expertos consultados, la propuesta contribuye a la
solucion del problema, el plan de negocios contribuird a mejorar la eficiencia de los procesos de
comercializacién de productos agroecoldgicos en la ciudad de San Gabriel. Lo que permitira
implementar el “Plan de negocios para la comercializacion de productos agroecoldgicos en la

ciudad de San Gabriel provincial del Carchi”.
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Anexo 6

CATASTRO DE COMERCIANTES DE VEGETALES PATENTADOS
GAD MUNICPAL DE MONTUFAR

NOMBRES

ALFERES IGUANCHI CLEMENCIA DEL
ROSARIO

ALFERES IGUANCHI SONIA XIMENA

AREVALO CHULDE PASTORA

BASTIDAS CHAMORRO MARIA
CLEMENCIA
BEDON BEDON ANA LUCIA

BEDON BEDON DIANA MERCEDES
BRAVO RAMIREZ MIRIAN MARLENE

BURBANO VILLAVICENCIO AIDA
MANUELA
CALDERON ROMAN ROSA ISABEL

CHAVEZ CORAL MARIA INES
CHIRTALA ROSERO MARIA ISABEL

CHULDE CHULDE MARIA ELISA
CHULDE TIMANA DIANA CAROLINA
CUNGUAN CELIN MARIANA DE JESUS
FUELTALA CORAL MARIA PASTORA

GARCIA CADENA BLANCA RUTH

GUERRON CALDERON EDWIN
LIZANDRO

CEDULA
1003410949

1003410931

0400446605

0400454138

1003221866
1003258439
0401520473
0400417119

0400893939
1702448554
0400344719

0400553871
0401887005
0400307377
0400427985

0400991402
0401897541

DIREC. LOCAL
MERCADO AMAZONAS

MERCADO AZAMZONAS Y SAN
JOSE
MERCADO CENTRAL

MERCADO AMAZONAS

MERCADO AMAZONAS
MERCADO AMAZONAS
PIARTAL

MERCADO CENTRAL

MERCADO AMAZONAS
MERCADO CENTRAL
MERCADO CENTRAL

CALLE ELOY ALFARO-C.COLON
LOS ANDES Y MONTALVO
MERCADO CENTRAL
MERCADO CENTRAL

COLON Y 27 DE SEPTIEMBRE

MERCADO AMAZONAS Y
MAYORISTA

ACTIVIDAD ECONOMICA
VENTA DE FRUTAS

VENTA DE FRUTAS

VENTA DE LEGUMBRES Y
VERDURAS
VENTA DE LEGUMBRES

VENTA DE FRUTAS
VENTA DE FRUTAS
VENTA DE FRUTAS

VENTA DE LEGUMBRES Y
VERDURAS
VENTA DE FRUTAS Y VERDURAS

VENTA DE LEGUMBRES

VENTA LEGUMBRES Y
VERDURAS
VENTA DE FRUTAS

VENTA DE FRUTAS
VENTA DE VERDURAS

VENTA DE VERDURAS Y
LEGUMBRES
VTA. DE VERDURAS

VENTA DE FRUTAS Y VERDURAS
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18
19

20
21
22
23

24

25

26

27
28
29

30
31

32
33
34

35

36
37

NOMBRES
HERNANDEZ AIDA CECILIA
HERNANDEZ LUGO LUZ JOSEFINA

HERNANDEZ ROSA MARIA VIRGINIA
IGUANCHI MARIA DEL ROSARIO
IPIAL TUPUE ISAURA

MALLAMAS TULCAN LAURA ELISA

MAYNAGUEZA CORAL SANDRA
NOHEMI
MENDEZ AREVALO ROSA CECILIA

MINO PATINO BLANCA LUCIA

MINO PATINO ZOILA PASTORA
MOLINA CALDERON OLGA SILVANA
OTAVALO CACHIMUEL MARGARITA

PADILLA ESPINOSA MARIA VILMA

PASPUEZAN TARAPUEZ MARIA
PASTORA
PONCE VILLARREAL FANNY ELISA

PONCE VILLARREAL LILIA SILVANA
POZO CHULDE GLADYS ESPERANZA

PUEDMAG ARCOS MARIA CLEMENCIA

PUENGUENAN MARIA ISABEL
QUEL OBANDO WILSON PATRICIO

CEDULA
0400311684
0400224341

0400074696
1001406592
0401117262
0400159687

0401662531

0401093976

0400888228

0400888202
0400540977
0401557517

1002148755
0400860847

0401006796
0401069752
0400962510

0400391421

8400067297
0401148085

DIREC. LOCAL
MERCADO CENTRAL
MERCADO AMAZONAS

MERCADO CENTRAL
MERCADO AMAZONAS
MONTUFARY CALDERON

AV. ATAHUALPAY
ARISTIZABAL
MERCADO AMAZONAS

MERCADO AMAZONAS Y M.
GANADO

MERCADO AMAZONAS Y
CENTRAL

MERCADO CENTRAL

MONTUFARY OLMEDO
MERCADO CENTRAL

MERCADO CENTRAL
MERCADO CENTRAL

MERCADO AMAZONAS
MERCADO AMAZONAS

MERCADO AMAZONAS Y SAN
JOSE
MERCADO CENTRAL

MERCADO CENTRAL
MERCADO CENTRAL

ACTIVIDAD ECONOMICA
VENTA DE FRUTAS

VENTA LEGUMBRES Y
VERDURAS
VENTA DE FRUTAS

VENTA DE FRUTAS
VENTA DE FRUTAS Y VERDURAS
VENTA DE LEGUMBRES

VENTA DE VERDURAS Y
LEGUMBRES
VTA.LEGUMBRES Y OTROS
PRODUCTO

VTA.FRUTAS Y VERDURAS

VENTA DE FRUTAS Y VERDURAS
FRUTERIA'Y VERDURAS

VENTA DE VERDURAS Y
LEGUMBRES
VENTA DE VERDURAS

VENTA DE LEGUMBRES Y
VERDURAS
COMERCIANTE DE FRUTAS

COMERCIANTE DE FRUTAS
VENTA DE VERDURAS

VENTA DE VERDURAS Y
LEGUMBRES
VENTA DE VERDURAS

VTA.FRUTAS Y VERDURAS
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38

39

40

41

42

43
44

45
46
47

48

49

50

NOMBRES

QUENGAN CHAMORRO MARIA
ESPERANZA

QUESPAZ GUERRERO SEGUNDA
MARGARITA

RAMIREZ CERON PLACIDO
RIGOBERTO

SANCHEZ CANGAS MARIA AUGRIA
LUZ

SANCHEZ GUTIERREZ LOURDES
SUSANA

SANTACRUZ TADEO MARIA MARIELA

TARAMUEL PUERRES MARIA OLGA

TERAN EVA ROSA MARIA
TIPAZ OBANDO KATTY LIZETH

TOAPANTA GUANOLUISA MARIA
CONCEPCION
VASQUEZ CHAPI OLGA MAURA

VIANA YEPEZ GLORIA ESPERANZA
VILLARREAL ROSERO MARIA

SOLEDAD
Fuente: Unidad de rentas GAD Municipal de Montufar

CEDULA
1754568002

0400364261

0401057393

0400319489

1002052940

1002166005
8170369782

1000609337
0401736228
0500898713

0401278767

0400928453

0401377759

DIREC. LOCAL
MERCADO AMAZONAS

MERCADO CENTRAL

EL CAPULI

MERCADO CENTRAL

MERCADO AMAZONAS

MERCADO CENTRAL

MERCADO AMAZONAS Y
MAYORISTA
MERCADO AMAZONAS

LOS ANDES Y RICAURTE
COLON Y LOS ARRAYANES

MERCADO CENTRAL

MERCADO CENTRAL

PANAMERICANA'Y 13 DE ABRIL

ACTIVIDAD ECONOMICA
VTA. DE VERDURAS

VTA. LEGUMBRES,VERDURAS Y
FRUT

VENTA DE LEGUMBRES Y
VERDURAS

VENTA DE VERDURAS Y
LEGUMBRES

VENTA DE FRUTAS

VTA. DE VERDURAS
VENTA DE VERDURAS

VENTA DE FRUTAS
VENTA DE FRUTAS Y VERDURAS
VENTA DE FRUTAS

VENTA DE VERDURAS Y
LEGUMBRES
VTA.LEGUMBRES,VERDURAS Y
FRUTA

VENTA DE VERDURAS Y
LEGUMBRES

228



