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RESUMEN

El presente proyecto busca aumentar el nivel de competitividad de las MiPymes del
sector agricola de la provincia del Guayas a traves de “Asociatividades Agricolas”, con el fin
de enviar productos a mercados externos. En la investigacion se realiza un diagndstico en las
areas de produccion, en los problemas de comercializacion y en las necesidades de recursos y
suministros, los cuales son factores claves para obtener una mejor estructura operativa. Se
realizd una investigacion de tipo descriptiva-exploratoria de corte transversal, el método
utilizado fue cuali-cuantitativo se utiliz6 como herramientas la encuesta en los agricultores de
la provincia del Guayas y entrevistas con preguntas abiertas a especialistas en el area
agricola. De esta forma se obtuvo resultados para disefiar la propuesta. El objetivo es plantear
una red de comercializacion a través de la asociatividad para potenciar el canal de
distribucion en el sector agricola de las MiPymes de la provincia del Guayas, al acceder a
mercados extranjeros.

Palabras claves: Canal de marketing, MiPymes, Asociatividades Agricolas,

Stakeholders, Agricultura, Mercados extranjeros
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ABSTRACT

This project seeks to increase the level of competitiveness of Mipymes in the agricultural
sector of the province of Guayas through “Agricultural Associations”, in order to send
products to foreign markets. In the investigation a diagnosis is made in the areas of
production, in the problems of commercialization and in the needs of resources and supplies,
which are key factors to obtain a better operational structure. A descriptive-exploratory type
cross-sectional investigation was carried out, the method used was qualitative-quantitative,
the survey of farmers in the province of Guayas was used as tools and interviews with
questions open to specialists in the agricultural area. In this way, results were obtained to
design the proposal. The objective is to propose a marketing network through associativity to
strengthen the distribution channel in the agricultural sector of Mipymes in the province of
Guayas, when accessing foreign markets.

Keywords: Marketing channel, MiPymes, Agricultural Associations, Stakeholders,

Agriculture, Foreign markets.



INTRODUCCION

Los retos de la economia global y el establecimiento de tratados comerciales con
muchos paises hacen necesario que el pais promueva en el sector agricola la exportacion con
mayor valor agregado, para lo cual es necesario una modernizacién y reconversion
productiva. Las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MiPymes) son un segmento
empresarial relevante, ellas contribuyen al crecimiento econémico, a la generacion de
empleo, asi como al desarrollo local y regional de los paises.

En Ecuador las MiPymes constituyen una importante fuerza econémica por su gran aporte
al producto nacional, pero la globalizacion y los rapidos cambios en la tecnologia le imponen
enormes retos a estas empresas para crecer y afrontar con éxito nuevos desafios y asegurar su
permanencia en los mercados. Los mercados globales son el resultado de la
internacionalizacion, esto es la participacion de las empresas en el comercio internacional, a
una mayor escala, considerando los requerimientos del mercado constituido en su destino. En
los altimos estudios realizados por el gobierno ecuatoriano se encontro a las MiPymes que
generan puestos de trabajo superiores el 50%, esto permite interpretar que este segmento de
empresas tiene un importante potencial para desarrollar su competitividad, pero tienen muy
bajo porcentaje de participacion en estos mercados internacionales.

El concepto de las cadenas de marketing ha tomado en los Gltimos afios un peso
importante para el desarrollo de las empresas, tanto en los paises desarrollados como en
desarrollo. Sin embargo, en los paises en desarrollo, los principales agentes econdémicos que
son las empresas no han sabido convertir este elemento en una ventaja competitiva.

La presente investigacion busca proponer una red de comercializacion para fortalecer en la

distribucion el sector agricola de las MiPymes de la provincia del Guayas, identificando los



factores que intervienen actualmente en las cadenas de comercializacidn para poder presentar
una red de comercializacion mas eficiente, a través de "asociatividades agricolas".

Para la implementacion de esta propuesta se escogio a las MiPymes del sector agricola de
la provincia del Guayas, esta es la segunda provincia que tiene mayor concentracion de
empresas de este tipo, esta region cuenta con importantes recursos naturales, tales como los
recursos hidricos existentes en el subsuelo, tierra apta para cultivos agricolas, el recurso
humano suficiente, tecnologia de riego, nuevas estructuras de invernadero, apoyo
institucional, entre otros. La agricultura obtiene ventajas competitivas con relacién a otros
circulos agricolas a nivel global. Los altos niveles de luz y temperaturas en la estacion
Iluviosa hacen que la produccién sea muy temprana lo que resulta en un factor de
diferenciacion con respecto a otras parcelas agricolas.

Segun el proyecto de Internacionalizacion de MiPymes realizado por el Ministerio de
Comercio Exterior en el afio 2016 se muestra una concentracion de MiPymes en las
provincias de Pichincha, Guayas y Manabi, observando que existe una necesidad de apoyar a
las MiPymes; lo que conduce a destinar esfuerzos de comunicacién y promocién de manera
territorial para potencializar el canal de distribucion exportador.

Con esta propuesta se pone a la vista el papel importante que tendrian las MiPymes en la
agro-exportacion a traves "asociatividades agricolas", contando con la ayuda de sus actores,
incluyendo a los stakeholders gubernamentales, contribuyendo significativamente en las
estrategias comerciales y de financiamiento de los mismos.

En el Capitulo | se describe el estado actual de la cadena de marketing de las MiPymes
agricolas de la provincia del Guayas.

En el Capitulo Il se identifica los factores que influyen en la cadena de marketing de las

MiPymes en el sector agricola de la provincia del Guayas.



En el Capitulo Il se presenta los resultados de las encuestas realizadas al sector de
agricultores de la provincia del Guayas.
En el Capitulo IV se plantea la propuesta de una red de comercializacion para

las MiPymes agricolas de la provincia del Guayas.



CAPITULO |

1.1 Antecedentes de la investigacion
Antecedentes internacionales

Los autores Cano, Orue, Flores, Maye y Lopez, (2015) propusieron el disefio de un
modelo que pudo dar solucién integral a través del control de las variables involucradas en
los procesos logisticos; para verificar que las variables consideradas en cada dimension
identificada eran las correctas, utilizaron el analisis factorial. Una vez concluido el analisis de
la informacion encontraron que era evidente que las variables por controlar en el disefio del
modelo conceptual de gestidn logistica para Pymes eran las correctas, mostraron una
redefinicion de factores, por lo que se consider6 que este modelo pudo contribuir a resolver
de forma integral y estratégica las necesidades logisticas de las Pymes.

Salas, Maiguel y Acevedo (2017) en su investigacién para busqueda de metodologia de
gestion de inventarios que determine los niveles de integracién y colaboracién en una cadena
de suministro, expusieron que se deben generar politicas y estrategias conjuntas para mejorar
el desempefio de los actores en la cadena. Definieron cinco pasos para implementar procesos
de planificacion colaborativa entre los actores de la cadena de suministro y la integracion de
procesos al interior de los mismos, asi como también los indicadores que permitieron medir
su desempefio como resultado de una estrategia de seguimiento. La metodologia fue validada
en empresas del sector madera y muebles de la ciudad de Barranquilla, en las que se
evidenciaron deficiencias en el manejo del inventario, debido a que no se habian adoptado
buenas practicas para gestionar los inventarios de manera colaborativa entre actores de
distintos niveles de la cadena de suministro. Los resultados mostraron bajos niveles de
integracion de procesos de gestion de inventarios al interior de las empresas, lo que fue el
resultado de una baja colaboracion e integracion de procesos entre actores de diferentes

niveles de la cadena de suministro de madera y muebles, lo que permitié definir unas



estrategias para mejorar la gestion de inventarios entre las empresas que la conformaban.

Morales y Cantillo (2017) en su analisis de la red de comercializacion de zarzamora en el
estado de Michoacdn en México, caracterizaron el comportamiento y realizaron diagnostico
de las interacciones, encontrando areas de oportunidad y de negocios para impulsar el
incremento de las exportaciones del cultivo. Para la realizacion de esta investigacion
utilizaron la metodologia de redes, que les permitié el analisis de la comercializacion y de las
relaciones manifestadas entre actores. La teoria de redes y sus indicadores sirvieron como
base para el estudio y analisis, ademas de brindar los conocimientos necesarios para su
entendimiento. Evidenciaron la importancia de las redes de valor que forman parte de un
nuevo concepto dentro del desarrollo agropecuario en México, que implicaban las demandas
del consumidor para el desarrollo de estrategias de produccién y comercializacién de
productos agricolas, en un sistema de interacciones entre productores, comercializadores,
proveedores, clientes, competidores y complementadores.

Alvarez y Garcia (2017) en su investigacion para el disefio de un modelo de
comercializacion para productos agricolas del departamento de La Paz en vinculo con la
Cooperativa ACOFRU de R. L., propusieron una estrategia de comercializacion con el
objetivo de dinamizar la economia y por ende el desarrollo local. EIl objetivo fue utilizar las
redes de agricultores formadas en el proyecto, con potencial de proveer los frutos, y
comercializarlos, para obtener mejores precios en mercados potenciales, y beneficiar asi, a los
productores de la regién. Se analiz6 el proceso de comercializacion de los productos agricolas
de la zona y asi también se desarrollé una consulta a empresas agroindustriales y del sector
para determinar las oportunidades de incursionar en dichos mercados. La investigacion se
desarrollo bajo el enfoque de la Investigacion aplicada, con el objetivo de dar solucion a una
problematica identificada. Con los resultados se construy6 el FODA, para la Cooperativa; asi

como una reestructuracion de la mision, vision y valores. EI modelo de comercializacion



abarco: La identificacion de oportunidades, la planificacion estratégica, y el modelo de
negocio a desarrollar. Se describieron las diferentes acciones a ejecutar, basadas en el servicio
y satisfaccion del cliente; se propuso una estructura organizativa para ejecutar el modelo,
basado en las acciones del modelo de negocio. La propuesta pretendio ser una base de como
comercializar frutas y hortalizas; pero también para emplearse en otros sectores productivos.

Antecedentes nacionales

Mendoza, Madrunero y Paredes (2018) en su investigacion del desarrollo de la cadena
productiva en el clUster de bambu de la Zona 5 del Ecuador, expusieron que el cultivo de
Cafa Guadua Guadua angustifolia es un impulso para el desarrollo econémico de las
comunidades de la costa ecuatoriana, dinamizando el mercado local e incentivando la oferta
exportable del pais. El proposito de la investigacion fue el disefio de un modelo de gestion de
indicadores MGI, que analiza y mide los procesos logisticos buscando trabajar de forma
organizada con los diferentes actores involucrados en cada eslabon de la cadena de
suministros de la cafia guadua, desde su cultivo hasta la comercializacion del producto,
optimizando el tiempo en la obtencién de la produccién. Se utiliz6 el método descriptivo, el
mismo que permitié describir las caracteristicas de una poblacion objeta a estudio. La
metodologia de investigacion se baso en el enfoque mixto, por ser un proceso que recolecta,
analiza y vincula datos cuantitativos y cualitativos en una misma investigacion. Entre los
instrumentos empleados para la recoleccion de datos, se utilizo la encuesta y entrevistas. Los
MGI que se definieron, aspiran que se puedan validar y adaptar a cualquier empresa del
sector agroforestal del Ecuador, permitiendo el analisis futuro del comportamiento de las
variables que contienen los indicadores en las distintas areas. Donde los indicadores de
produccion se puedan deducir de forma &gil y eficaz.

Alomoto, Acufia, Salvador, Ortiz y Ruiz (2014) en su investigacion sobre la gestion de la

cadena de suministro en Ecuador: Caso de las Pymes, en su analisis incluye las relaciones con



sus clientes y proveedores, los procesos de produccion y calidad, y la implementacion de
sistemas “verdes” y se consideraron otros factores como el enfoque estratégico de la empresa
y su tamafio. La herramienta utilizada en la investigacion fue la encuesta. Los resultados
permitieron concluir que debe haber mecanismos de apoyo de las agencias gubernamentales
y asociaciones gremiales, para que las pequefias y microempresas tengan los recursos
necesarios para implementar mas intensivamente las practicas de la GCS. Los resultados
también demostraron que el enfoque estratégico de las empresas se relaciona con las
practicas implementadas.

Fuentes y Alvarez (2019) en su estudio de estrategias de comercializacion en las ventas en
la Procesadora Agroindustrial Mis Frutales, Riobamba-San Luis, 2017 determinaron cémo las
estrategias de comercializacion ayudan a mejorar las ventas, basandose en el nivel de las
ventas de la compafiia y asi también como diagnosticar si las mismas ayudaran aumentar este
nivel. Se utilizé el método Inductivo y se recolect6 datos en un solo momento a la poblacién
econdmicamente activa de Chimborazo. Como técnica de recoleccién de datos se aplicaron
encuestas lo que permitié la recoleccién de informacidn sobre el conocimiento de los
consumidores potenciales sobre la empresa y los productos que ofrece, se pudo realizar un
andlisis de los datos, determinar las falencias y desarrollar nuevas estrategias de
comercializacion que puedan beneficiar a la empresa y a su vez al desarrollo de la parroquia
San Luis.

Moreno, Moreno, Pilamala, Molina y Cerda (2019) en su investigacion en el sector
hortofruticola de Ecuador: Principales caracteristicas socio Productivas de la red
agroalimentaria de la uvilla, realizaron identificacion de etapas, agentes y actividades
(primarias y de soporte), y el analisis de los mecanismos que la gobiernan; para lo cual
emplearon una metodologia sistémica que permitié caracterizar la red, y en donde se

determind que presenta ventajas, como la inclusion de mujeres a la etapa productiva y el



sentido de asociatividad de procesadores y distribuidores. Por otro lado, se concluy6 que los
productores requieren de formacion en teméaticas como pos-cosecha, logistica de transporte, y
calidad alimentaria. Asimismo, que es necesario el fortalecimiento de estructuras asociativas
y se dedujo que la red requiere aumentar el area asignada al cultivo de uvilla, y la aplicacién
de sistemas de produccion bajo invernadero que incrementen los rendimientos, para de esa
forma lograr ventajas en los mercados internacionales.

1.2 Antecedentes del problema

Los proyectos y actividades realizadas por el estado para promover el desarrollo de
microempresas en el pais son muchas y otras encaminadas por muchas instituciones no
gubernamentales, como son ONG, fundaciones privadas sin fines de lucro, que ven la
importancia de este tipo de empresas en el PIB. Hay que recordar que las grandes empresas
que existen actualmente, en sus inicios fueron microempresas. El Ecuador busca promover la
competitividad en todas las MiPymes para generar empleo y desarrollo econémico, a través
del financiamiento y apoyo en sus programas y proyectos gubernamentales.

Son distintas las Provincias a nivel nacional que poseen produccidn agricola
independientemente de cuél sea la produccién a la que se dedica el agricultor, estos productos
cubren parte del mercado, pero a su vez muchos de los agricultores pierden productos
cosechados por la comercializacion y por el poco ingreso que tienen para mantener sus
productos. “Existen organismos que pueden ayudar a estos pequefios agricultores de manera
financiera y legal a expandirse a otros mercados, pero por desconocimiento que poseen estos
pequefios empresarios de como llegar a los organismos se limitan a experimentar nuevas
oportunidades de negocio” (Coello y Alava, 2019, p.42).

En un estudio de la cadena de comercializacion del Cacao nacional en la provincia del
Guayas, en Ecuador, los resultados mostraron que los pequefios productores de cacao tipo

nacional comercializan su producto por medio de intermediarios, siendo estos junto con los



exportadores quienes se benefician del premio por calidad que deberia ser para los pequefios
productores. Se concluyé que los agricultores que comercializan el cacao por medio de
asociaciones reciben un valor mayor al que paga el intermediario y en estos casos, son las
asociaciones quienes brindan asesoramiento e informacion técnica actualizada (Morales et al.,
2018).

Castro (2017) informé en una publicacion del diario EI Telégrafo que “ante la presencia
de unos 300 productores de los sectores de maiz, arroz, banano, ganaderia, entre otros, el
Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG) realiz6 en Guayaquil el Didlogo Nacional
Agropecuario correspondiente a la provincia del Guayas.” Este evento se realiz6 con la
finalidad de conocer las necesidades de este sector agropecuario. Con el objeto de buscar
posibles soluciones a la problematica existente, como son: mayor acceso a los créditos,
aminorar los procesos burocraticos para los tramites, mejorar el canal de comercializacion,
legalizacion de tierras, riego, insumos y otros. EI Ministerio de Comercio Exterior (2016),
presentd una propuesta cuyo plazo de ejecucion fue de 31 meses por el monto de USD
7.847.303,67, de los cuales USD 6.173.497,79 fueron financiados con recursos fiscales y el
monto de USD 1°673.805,88 un aporte del sector privado. La inversion realizada fue para
promover las exportaciones, el apoyo y asistencia técnica con la meta de internacionalizar en
cualquier sector econémico dentro del territorio nacional.

El Estado de arte demuestra que se han realizado muchos proyectos a nivel nacional en
apoyo Y beneficio de las MiPymes para que puedan participar activamente en las
exportaciones, pero se ven condicionadas de una u otra forma por varios factores como son:
limitaciones para obtener crédito, numerosos requisitos, tramites burocraticos y otros. Al no
tener recursos, ni capital de trabajo no pueden cumplir con los requerimientos de normas
técnicas y fitosanitarias, que solicita el mercado internacional. Si deciden exportar sus costos

fijos aumentan volviéndose poco competitivas en el mercado extranjero.
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1.2.1 Planteamiento del problema

Las MiPymes, actualmente muestran problemas en su administracion y operacion, que
origina baja rentabilidad, y esto conduce a disminuir las posibilidades de acceder a otros
mercados internacionales. Estas empresas comercializan casi toda su produccion en el
mercado interno, cuentan con bajas economias de escala y muchas tienen problemas de
legalidad.

“Estudios realizados por el INEC en el afio 2016 indican que existe un nimero

importante de establecimientos informales que no cuentan con RUC, tienen baja

capacidad empresarial y débil estructura organizacional, uso de tecnologia atrasada con
maquinaria y equipo con muchos afios de utilizacion, dificultad de acceso a servicios

de capacitacion y asistencia técnica, débil estructura de los procesos de comercializacion y

limitada utilizacién de herramientas técnicas para el acceso a mercado”. (Ministerio de

Comercio Exterior, 2016, p. 21)

Hay muchos factores que hay que enfrentar para este proceso de internacionalizacion,
indiferentemente del tamafio de empresas y es la relacion entre las instituciones publicas y
privadas que intervienen para poder incursionar en el comercio internacional. Segin el
informe del proyecto de Internacionalizacion del Ministerio de Comercio Exterior (2016), el
Estado Ecuatoriano promueve la conformacion de asociaciones y cooperativas para poder
establecer organizaciones fuertes donde se puedan originar mayor volumen de produccion y
Ilegar a economias de escala. Por medio de este tipo de organizaciones el gobierno tiene
mayor facilidad para poder otorgar apoyos y beneficios, y mantener un mejor control en la
entrega de recursos, capacitaciones y asesoramiento técnico.

Actualmente en el pais hay muchos Stakeholders gubernamentales que prestan ayuda
especificamente a este sector que es de gran importancia para la econdémica nacional, con lo

cual muchas MiPymes podrian solucionar problemas estructurales que afectan su



11
competitividad y que conspiran contra sus posibilidades de acceder a los mercados
extranjeros, pero la falta de informacion y temor impiden que los agricultores acudan a estas
instituciones.

Con la implementacion de redes de comercializacion a través de asociatividades se busca
que el canal de distribucion de las MiPymes del sector agricola sea mucho mas competitivo y
puedan generar mayor rentabilidad. Los intermediarios compran los productos a las Mipymes
y comercializan a nivel internacional. Estos ultimos junto con los exportadores son quienes se
benefician del premio por calidad, mismo que deberia ser compartido con los pequefios
productores.

1.3 Sistematizacion del problema

¢Existe una relacion entre la falta de competitividad en el canal de marketing y la baja
rentabilidad en la MiPymes del sector agricola de la provincia del Guayas?

¢ Cuél es el modelo de red de comercializacién que se propondré a las MiPymes del sector
agricola de la provincia del Guayas?

Variables

El estudio evalUa los factores que dificultan la comercializacion y producen una baja
competitividad en las MiPymes, a través de las variables que se presentan en la Tabla 1.

Tabla 1

Variables del estudio de investigacion

Descripcion
Variable 1 Tipos de productos que comercializan
Variable 2 Formas de comercializar
Variable 3 Problematicas que existe en el sector agricola
Variable 4 Obstaculos al momento de comercializar

Datos tomados de los instrumentos de investigacion Fuente: elaboracion propia.
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1.3.1 Objetivo general
Proponer una red de comercializacion para las MiPymes del sector agricola en la
provincia del Guayas.
1.3.2 Objetivos especificos
* Definir el estado actual de la cadena de marketing de las MiPymes agricolas de la
provincia del Guayas para proponer la red de comercializacion.
» Identificar los factores que influyen en la cadena de marketing de las MiPymes en el
sector agricola de la provincia del Guayas para proponer la red de comercializacion.
» Disefiar un canal de distribucion a través de una red de comercializacion basado en
modelos de asociatividad.
Justificacion de la Investigacion
Justificacion Teorica
Disefiar un modelo tedrico para la comercializacion de productos agricolas en MiPymes de
la provincia del Guayas. Como instrumento de evaluacidn se tomaron datos estadisticos de
estudios ya realizados y se realizaron nuevas indagaciones a traves de encuestas y entrevistas,
cuyos resultados podran sistematizarse en una propuesta, para ser incorporados como
conocimiento a los modelos ya propuestos, ya que se estaria demostrando que la
implementacion de una red de comercializacion a través de "asociatividades agricolas”
podrian mejorar el nivel de competitividad y de baja rentabilidad de este tipo de empresas.
Justificacion Metodoldgica
La propuesta de un modelo de canal de comercializacion que ayudara a mejorar el nivel de

competitividad y la baja rentabilidad de MiPymes agricolas de la provincia del Guayas y, a su
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vez llegar a mercados internacionales, podran ser investigadas, una vez que sean demostrados
su validez y confiabilidad, podran ser utilizados en otros trabajos de investigacion y, en
instituciones de economia popular y solidaria.

Justificacién Préactica
Esta investigacion es con el proposito de realizar una contribucién al sector econémico del
pais, especificamente con las MiPymes agricolas de la provincia del Guayas que no se
encuentran competentes para ingresar a mercados extranjeros.
1.4 Delimitacion
1.4.1 Delimitacion Limite Temporo-Espacial
El presente proyecto de investigacion se realizo en Ecuador en el sector agricola de las

MiPymes en la provincia del Guayas del afio 2019.

Figura 1. Provincia del Guayas
Fuente: (google -imagenes, s.f.)

1.4.2 Delimitacion Temporal
El presente proyecto se desarrolla para el afio 2019.
1.4.3 Delimitacion del Universo
Se segmenta a las MiPymes del sector productivo agricola de la provincia del Guayas.
1.4.4 Delimitacion de Contenido
El contenido parte desde los aspectos técnicos para formar asociatividades agricolas a
través de los grupos de apoyo de Stakeholders gubernamentales, denominados grupos de

interés y las MiPymes del sector agricola en la provincia del Guayas.
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CAPITULO 11
MARCO TEORICO

El estudio de los canales de marketing ha buscado comprenderse desde distintas teorias.
No obstante, para discernir cada una de ellas, primeramente ser& importante definir varios

conceptos claves en el tema de estudio. Entre los cuales se encuentran: canales de marketing,

y redes de comercializacion.

2.1. Antecedentes Tedricos
2.1.1 Canales de Marketing.

2.1.1.1 Definicién

Segun Kotler y Amstrong (2003) definieron los canales de marketing como el
conjunto de organizaciones que dependen entre si y que participan en el proceso de

poner un producto o servicio a disposicion del consumidor o usuario industrial (p.

399).

2.1.1.2 Tipos de canales de marketing

Tabla 2

Tipos de canales de marketing

—r Personal
T

Comunicacion

No personal

I

' Directo

Distribucion -_—
Indirecto
_ Almacenes

ici >
Servicio Transportes

Financieros

Elaboracion propia
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Comunicacion
- Canal de comunicacion personal
Implican una comunicacion directa entre do 0 mas personas: cara a cara, de persona a
publico, por teléfono o por correo electrénico. Los canales de comunicacion personales
derivan su eficacia de las oportunidades para individualizar la presentacion y la

retroalimentacion. (Kotler, 2003)

- Canal de comunicacion no personal
Los canales de comunicacion no personal incluyen medios, ambientes y eventos. Los
medios consisten en medios impresos (diarios, revistas, correo directo). Medios de difusion
(radio, television), medios electronicos y medios de exhibicidn. Los eventos son sucesos

disefiados para comunicar mensajes especificos a los publicos meta. (Kotler, 2003)

a) Distribucién
- Laestructura de los canales de distribucion
Guiltinan, Gordon y Thomas (1998) afirmaron que la estructura de los canales de

distribucion esta determinada por tres elementos que son: las tareas a desarrollar por los
intermediarios, el tipo de distribuidor (mayorista 0 minorista) y la cantidad de distribuidores
que se van a utilizar. Las empresas utilizan a los participantes de los canales para realizar
aquellas tareas que no pueden ejecutar eficientemente. Estas tareas las realizan los
participantes en el canal y no el proveedor. Dependen de las necesidades del cliente y de la
eficiencia econdmica de ejecutar o delegar la tarea. Por ejemplo, cuando hay un gran nimero
de compradores que adquiere en pequefias cantidades, hacer llamadas personales a cada uno

de ellos es mas eficiente que lo haga un tercero especializado.
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Segun Stern, El-Ansary, Coughlan y Cruz (1999) consideraron la racionalidad econémica
y otros factores como los tecnolégicos, politicos y sociales, asi como la produccién de

servicios, son los principales elementos que determinan la estructura de los canales.

Desde la perspectiva de los autores, la estructura del canal depende de una decision
estratégica y es determinar cual es el nivel de servicio al cliente que se desea (Pelton,

Strutton, y Lumpkin, 2005).

- El poder en los canales de distribucion.

La confianza es fundamental para las relaciones de largo plazo entre productores y
distribuidores, sin embargo, no todos los empresarios tienen metas comunes, por lo que las
actividades empresariales conjuntas entre proveedores e intermediarios deben estar sujetas a
una “autoridad”.

El poder de un miembro del canal consiste en su capacidad para controlar las variables que
influyen en la estrategia del marketing de otro miembro de un canal dado, que se halla en un
nivel distinto del proceso de distribucion. Para que esta capacidad de control pueda ser
considerada como poder, debe ser diferente del nivel de control previo que el miembro en
quien se influye tenia antes sobre su propia estrategia de mercadeo”. (Stern, 1999, pag. 266)

Por tanto, asi como pasa en los procesos de negociacion se debe tratar de generar un
equilibrio entre las partes en donde se pueda intercambiar equitativamente sus respectivos
intereses.

El conflicto en los canales

El fabricante debe asegurarse que el canal que esta eligiendo funcione eficientemente. Sin
embargo, independientemente de como se disefie el canal y que esto se haya hecho de forma
correcta, pueden aparecer conflictos en el mismo, ya que los intereses de las empresas que
actuan en la canal pueden no coincidir. La raiz de los conflictos en el canal esta en la

interdependencia mutua de sus miembros.
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Stern (1999) afirmé que “el conflicto dentro del canal es una situacion en que uno de sus
miembros considera que la conducta de otros dificulta o impide alcanzar sus objetivos” (p.
282). Desde el punto de vista de su posicidn en el canal se tienen los siguientes tipos de
conflictos: conflictos verticales, cuando surgen entre empresas de distintos niveles del canal,
por ejemplo mayoristas y minoristas, fabricante y mayorista, franquiciante y franquiciado;
conflicto horizontal, cuando se producen entre empresarios del mismo nivel en el canal, por
ejemplo minorista A con minorista B; conflicto multicanal, surge cuando el fabricante elige
dos 0 mas canales, que compiten entre si, para distribuir sus productos, por ejemplo, cuando
se distribuye un producto en tiendas especializadas directamente por el fabricante y el mismo
producto lo distribuye el fabricante en otro tipo de almacenes.
2.1.1.1 Tipos de canales de distribucion

2.1.1.1.1 Canal directo

Segun Philip Kotler y Gary Armstrong (2003) el canal directo es el que no tiene niveles
de intermediarios. Este canal consiste en una empresa que vende directamente a los

consumidores”.

Productor » Consumidor

2.1.1.1.2 Canal indirecto
Philip Kotler y Gary Armstrong (2003) sostuvieron que el canal indirecto es el canal que

contiene uno o mas niveles de intermediarios.

Productor —— mayorista ——  minorista —  consumidor
Cuanto mas extenso es el proceso de distribucidn, mas dificultad tiene el productor para

ejercer control sobre el producto. Dado que el productor pierde la relacion con el consumidor
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final y deja de ser protagonista en el momento de la decision de compra. Por lo que se

enfocard en el canal directo, es decir productor al consumidor final.
- Problemas que enfrentan los productores en la provincia del Guayas.

v’ Tienen inadecuada tecnologia y estructura operativa para poder obtener buenas
practicas de manufactura, no cuentan con suficiente capital para invertir en
maquinarias y equipos.

v’ Baja calidad de produccion , no cumplen con especificaciones técnicas

v Problemas de comunicacion y de distribucion

v Poca capacitacion para el personal que trabaja, puesto que las MiPymes
trabajan con un minimo de personas y muchas veces no cuentan con
formacion académica requerida para el puesto.

Todo esto origina que las MiPymes no puedan optar por participar en el mercado
internacional por no contar con buenas practicas de manufactura (BPM), no cumplir con
especificaciones técnicas, no poder obtener certificaciones de calidad, no poder llegar a
economias de escala, se podria concluir que no son competitivas para participar en este
mercado global. Aqui se produce el llamado de auxilio hacia las instituciones
gubernamentales para que a través de sus programas Yy acciones las puedan conducir hacia

mejores horizontes y metas alcanzables.

b) Servicio
- Almacenes

Es el sitio o lugar donde se guardan o depositan mercancias o materiales y donde,

en algunas ocasiones, se venden articulos al por mayor (Serrano, 2014).
- Transporte

Es toda actividad encaminada a trasladar el producto desde su punto de origen
(almacenamiento) hasta el lugar de destino. Los tipos de transporte son:
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e Transporte terrestre
e Transporte aéreo

e Transporte maritimo
e Transporte férreo

e Transporte fluvial

e Transporte multimodal (Moral, 2014)

- Financieros

Para las MiPymes, los bancos tanto publicos como privados, constituyen una fuente

importante de financiamiento para el proceso de sus actividades.
a) Financiamiento publico a las MiPymes en la provincia del Guayas
Las instituciones publicas que prestan servicios financieros a las MiPymes en la provincia
del Guayas y, uno de los principales sectores beneficiados es el de agricultura son las

siguientes:

e BanEcuador

e Corporacion Financiera Nacional

b) Financiamiento privado a las MiPymes en la provincia del Guayas

El sistema financiero privado est4 integrado por:
e Los bancos privados.
e Cooperativa de ahorro y crédito, mutualistas, las mismas que estan bajo el control de

la Superintendencia de Bancos y Seguros.

2.1.1.3 La administracién de la cadena de suministros

Para Chopra y Meindl (2008), la administracion de la cadena de suministros comprende
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las diferentes actividades de las partes involucradas en la satisfaccion de las solicitudes de los
clientes, tales como el disefio de la red de la cadena, la planeacion de la demanda y oferta, la
planeacion de los inventarios, el disefio y planeacion de las redes de transporte, las decisiones
de fijacion de precios y de la tecnologia de informacion a utilizar. Una de las metas de la
administracion de la cadena es reducir el niUmero de transacciones totales y la otra meta
béasica es lograr la velocidad 6ptima de los materiales dentro de la cadena de acuerdo con los
costos. Ballou (2004) por su parte propone la siguiente definicion de administracion de la
cadena de suministros: “coordinacion sistematica y estratégica de las funciones tradicionales
del negocio y de las tacticas a través de éstas funciones empresariales dentro de una compafiia
en particular, y a través de las empresas que participan en la cadena de suministros con el fin
de mejorar el desempefio a largo plazo de las empresas individuales y de la cadena de
suministros como un todo”. (p. 5) La administracion de la cadena de suministros depende de
las decisiones de cada una de las partes, las cuales se complementan a través de los acuerdos
de negociacién que deben perdurar en el tiempo, con el fin mantener la estructura de
distribucion estable y flexible.

2.1.1.4 La cadena de suministros y la creacion de valor

Ballou (2004) manifesté que un producto o un servicio tienen poco valor si no esta
disponible en el momento y lugar deseado para los clientes. Un negocio crea cuatro tipos de
valor en los bienes y son de forma, tiempo, lugar y posesién. De igual manera Armstrong,
Kotler, Merino y Pintado (2011) afirmaron que la red de entrega de valor estd compuesta por
la compafiia, sus proveedores, distribuidores y clientes; todo ello se asocia entre si para
mejorar el sistema completo. Cuando se trata de bienes tangibles y mas especificamente
productos de extraccion minera, la logistica, tiempos de entrega y empaque son un reto para

los actores comerciales de este sector.
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2.1.1.5 La cadena de suministros y el servicio al cliente.

Bastos (2007) indico que desde el punto de vista de la logistica, el servicio al cliente existe
si se cumplen los siguientes requisitos: confianza, entre las personas y las organizaciones que
conforman la cadena de distribucion; flexibilidad en el sistema logistico que permita atender
variaciones de la demanda; calidad, es decir, no descuidar ninguna de las etapas del proceso;
certeza, el cliente necesita saber que la mercancia llegara a su destino en el tiempo previsto y
en caso de contingencias establecer mecanismos de informacion; exigencia, como por
ejemplo implementar mejoramientos en la estructura de costos, relaciones con los
proveedores y transporte. Ballou (2004) considerd que el servicio al cliente es un término
amplio que puede incluir muchos elementos que van desde la disponibilidad del producto
hasta el mantenimiento después de la venta”. Afirm0 igualmente que los principales
elementos de satisfaccion del cliente que se relacionan con el proceso logistico se relacionan
con las siguientes tres estrategias: estrategia de inventarios, estrategia de transporte y
estrategia de ubicacion. (p. 91)

2.1.2 Red de comercializacion o red de marketing.

Es un conjunto de distribuidores independientes que venden productos directamente del
fabricante; estos distribuidores pueden, a su vez, asociar a otros y obtener cierto beneficio por
cada venta de estos. Segun Kotler (2006): estan formadas por una empresa y las personas que
la sustentan (clientes, empleados, proveedores, distribuidores, minoristas, agencias de
publicidad, cientificos investigadores, entre otros), con los que la empresa establece
relaciones de negocio mutuamente rentables. Cada vez més, la competencia no se da tanto
entre empresas, sino entre las diferentes redes de marketing. En consecuencia, la empresa
que cuente con las mejores redes de marketing es la que cosechara mas exitos. El principio

operativo es sencillo construye una red de marketing eficaz y obtendras beneficios. (p. 406)
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2.1.2.1 Conformacion de la red.

A. Mayoristas. Los mayoristas son aquellas personas, juridicas o fisicas, que
compran a fabricantes, con objeto de volver a vender el articulo a un detallista para
obtener un beneficio. Son varias las razones por las que un fabricante debe
considerar el uso de un almacenista, pero principalmente aquellas que le permite
Ilegar a un mayor nimero de puntos de venta, con menor coste operativo, una
mejor rentabilidad y aprovechamiento del equipo humano del fabricante,
consiguiéndose asi aumentar la cifra de ventas. Segun Kotler (2006): los
mayoristas han experimentado presiones competitivas cada vez mas intensas en los
ualtimos afios: enfrentan nuevas fuentes de competencia, clientes mas exigentes,
nuevas tecnologias y mas programas de compra directa por parte de compradores
industriales, institucionales y detallistas grandes. Esto los ha obligado a mejorar
sus decisiones estratégicas en cuanto a mercados meta y posicionamiento, en
cuanto a las mezclas de marketing: surtidos de productos y servicios, precio,
promocion y plaza. (...) El "producto” del mayorista es el surtido de productos y
servicios que ofrece (p. 460).

Comerciantes mayoristas. Segun Kotler (2006): asumen la propiedad de la
mercancia. Este tipo incluye los mayoristas de servicio completo (comerciantes de
ventas al por mayor, distribuidores industriales y los mayoristas de servicios
limitados mayoristas de pagar y llevar, mayoristas camioneros, proveedores
intermediarios, operadores a consignacion, cooperativas de productores y
mayoristas de pedido por correo). (p.463)

Los corredores y agentes. Representan a compradores o vendedores bajo un

régimen mas permanente, son el tipo mas comun de agentes mayoristas. Kaotler, et
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al. (2003) agregan: no asumen la propiedad de la mercancia, sino que se les paga
una comision por ayudar a la compraventa. (p. 463)

Sucursales y oficinas de ventas de los fabricantes. Ventas que se efecttian sin
la intervencion de mayoristas independientes. Kotler, et al. (2003) “son negocios al
por mayor no operados por mayoristas, que buscan pasar por alto a los mayoristas”
(p. 463).

B. Minoristas o detallistas. EI Minorista compra productos en pequefias cantidades a
fabricantes o importadores, bien directamente o0 a través de un mayorista. Sin
embargo, vende unidades individuales o pequefas cantidades al publico en general,
normalmente, en un espacio fisico llamado tienda y se encuentran al final de la
cadena de suministro. Los responsables de marketing comprenden el comercio
minorista dentro de su estrategia global de distribucion. Las tiendas pueden estar
en zonas residenciales, zonas comerciales o también integradas en centros
comerciales. Kotler y Armstrong (2003) indican: que son demasiados los
detallistas que no definen claramente sus mercados meta y su posicion. Tratan de
tener algo para todos y terminan dejando insatisfechos a todos los mercados. En
contraste, los detallistas de éxito definen bien sus mercados metas y se posicionan
firmemente. Al final concluyen se deben definir bien los mercados meta para poder
disefiar estrategias de marketing eficaces. (p. 444) Los detallistas pueden
clasificarse como detallistas de tiendas y detallistas sin  tiendas de por medio.
Los detallistas de tiendas se pueden clasificar a su vez segun la cantidad del
servicio que prestan (autoservicio, servicio limitado o servicio completo), la linea
de productos que venden (tiendas de especialidad, tiendas departamentales,
supermercados, tiendas de conveniencia, supertiendas y empresas de servicio) y

sus precios relativos (tiendas de descuento y detallistas de precio rebajado).


https://es.wikipedia.org/wiki/Importaci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Mayorista
https://es.wikipedia.org/wiki/Tienda
https://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_de_suministro
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Actualmente, muchos detallistas se estan uniendo en organizacién de detallistas
corporativos y contractuales (cadenas corporativas, cadenas voluntarias y
cooperativas de detallistas, organizaciones de franquicia y conglomerados de
comerciantes).

C. Consumidor final. Se define como la persona que realmente utiliza el producto,
es la clave de cualquier negocio. Incluye tanto conocer bien quiénes son nuestros
clientes, a quienes apuntamos, como establecer relaciones de confianza con las
personas Yy brindar un buen servicio al consumidor, inclusive después de las ventas
(devoluciones, servicio técnico, reclamos, cambios).

2.1.2.2 Importancia de una red de comercializacion.

Comprende toda una logistica que tiene que ver con investigacién de mercados, el
transporte, la distribucion, la negociacién y la venta realizada por diferentes operadores como
empresas, intermediarios, asociaciones y cooperativas. Las certificaciones juegan un papel
importante. Al tener una red de comercializacion competente se tendra, mayor oportunidad
de aprovechar los vinculos comerciales que se tiene con muchos paises.

En la Figura 2 se puede observar los Gltimos acuerdos comerciales que ha realizado el

Ecuador con otras naciones.
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Figura 2. Acuerdos Comerciales. - Obtenido de: (El Telégrafo, 2017)
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En consecuencia, para las empresas exportadoras de Ecuador esto representa un gran
desafio, la necesidad de establecer nexos con estos paises es imperativa, ya que representa un
incremento en sus ingresos Yy sobre todo ser reconocido por la variedad de productos que
posee.

En una resefia del diario El Telégrafo (2017) de Guayaquil, se indica que el Gobierno
Nacional y el Ministerio de Comercio Exterior para el afio 2017 suscribieron 31 acuerdos, los
cuales permitieron fortalecer las exportaciones de productos con valor agregado, cabe sefialar
en este apartado un punto importante, mismo que apoya la presente investigacion y no es mas
que el acuerdo con la Unién Europea (UE), representando el 24% de las exportaciones
ecuatorianas, a tan solo 3 meses de vigencia del acuerdo, llegando a tener un monto total de
las exportaciones que superaron los 83 millones de ddlares. Es por ello que el incremento de
las exportaciones no petroleras en el afio vigente atribuye el ingreso a nuevos destinos, por
ejemplo, el banano, producto que se vendid por primera vez en Qatar y Azerbaiyan.

2.1.2.3 Asociatividades en una red de comercializacion.

Las formas de organizacion asociativas, se han convertido en alternativas para los sectores
mas desposeidos y explotados, como una forma de emancipacion del actual sistema, que les
permita mejorar la calidad de vida de sus familias. Actualmente tiene gran importancia a
nivel econémico y organizativo, cuyo objetivo es el desarrollo de estrategias de asociatividad,
que aporten para mejorar este tipo de organizaciones. Ademas de la importancia que
representa a nivel nacional en la produccién y en la exportacion de productos agricolas, se
busca que su forma de organizacion y la calidad de sus productos se conviertan en su
estrategia principal para la produccion y comercializacion con un precio de certificacion de
comercio justo, eliminando niveles de intermediacidn con el importador, mejorando asi sus

ingresos marginales que beneficien a cada region.
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El surgimiento de la economia solidaria con el auge del cooperativismo en el siglo xviii,
como alternativa al modo de produccion capitalista, ha demostrado ofrecer grandes beneficios
para quienes piensan que la unién con otros, desde figuras como las asociaciones, empresas
colectivas, fondos y otras formas de organizacion, facilita la solucion de las problematicas
economicas y sociales que plantea la sociedad moderna. (Zambrano Godoy, 2015, p.226)

En el Informe 2000 del Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD) se
menciona que, desde un punto de vista operacional, una organizacion asociativa es entendida
como: “Aquella organizacion voluntaria y no remunerada de personas o grupos que
establecen un vinculo explicito, con el fin de conseguir un objetivo comun. La asociatividad
asi entendida abarca un universo mas amplio que el denominado Tercer Sector, restringido
por lo general a organizaciones sin fines de lucro (filantropicos o asistenciales). Incluye a las
organizaciones no gubernamentales de promocién y desarrollo, pero también a asociaciones
dedicadas principalmente al bienestar de sus propios miembros de agrupaciones juveniles
hasta clubes deportivos” (FAO, 2017,p.45).

Es de gran importancia el acuerdo mutuo entre los dirigentes y los asociados con el fin de
articular en redes las distintas organizaciones para poder generar economias de escala o
disminuir costos. Al no existir asociatividad, el poder de negociacién de créditos o insumos
es inexistente. En ciertos paises hace falta mucho trabajo en asociatividad y su debida
gobernabilidad. Las ventajas de la asociatividad son evidentes cuando se aplican las
economias de escala. Sin embargo, el paso mas dificil y decisivo en la construccion de
asociatividad se presenta cuando las empresas no solamente comparten los costos, sino
también la informacion y el conocimiento. La confianza es la condicion indispensable para
que las empresas compartan el conocimiento; la puesta en préctica de la cadena es méas
compleja que enumerar sus beneficios y no existen recetas en materia de asociatividad (CAF,

2007).
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En el &mbito de la asociatividad, ésta ha demostrado mejorar el poder de negociacion de
sus asociados, asi como la reduccion de costos y el compartimiento del riesgo en la inversion.
Es aparentemente l6gico que se requiere de medios innovadores, que les permita mejorar sus
ingresos como parte integral del sustento a sus familias, de manera sostenida y sustentable.
(...) De manera general los problemas en la produccion y comercializacion por asociatividad
se dan por razones como:

- Falta de organizacion de los asociados.

- Diferencias de tamafio en cuanto a la produccidon de los asociados miembros.

- Falta de compromiso por parte de los agricultores a comercializar de manera asociativa,
respetando las decisiones del grupo.

- Comerciantes intermediarios ofrecen ventajas aparentes a los agricultores para que les
vendan a ellos. (Espinoza-Solis y Arteaga, 2015, p. 106)

Otro actor importante en esta propuesta de desarrollo rural es sin duda el Estado, el cual
interviene por medio de la politica pablica entendida. Vargas (1999) lo definié como el
conjunto de sucesivas iniciativas, decisiones y acciones del régimen politico frente a
situaciones socialmente problematicas y que buscan la resolucién de estas o llevarlas a
niveles manejables. El mismo autor sefiala que en el disefio y la implementacion de la
politica pablica juegan un papel importante todos los actores locales que hacen presencia
social y cuentan con el poder suficiente para incidir en la definicion y el desarrollo de ellas.
Toda politica publica permite que unos sectores se sientan mas favorecidos que otros, por lo
tanto, cada sector buscara presionar a la administracion para lograr ser tenidos en cuenta y asi
obtener beneficios en la definicion y la implementacion de dichas politicas. Ellas requieren
ser explicadas y consensuadas para convencer a la opinion y reducir la oposicion, y por tanto

su éxito depende del nivel de comunicacion que logren para su difusion.
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2.1.2.4 Formas de las Asociatividades.

De acuerdo con Dini (2003), las formas de asociatividad son: Cadenas
productivas, Redes y Cluster (p. 1103)
» Cadenas productivas

Surgen como una alternativa de eficiencia colectiva, pero su desarrollo requiere politicas
macroecondmicas coherentes, identificacion de las ventajas competitivas y un entorno que
genere estabilidad y confianza.

Wisner (2003) y Croxton, Garcia-Dastugue, Lambert y Rogers (2001) conceptualizaron la
cadena productiva como: la integracion de los procesos clave de negocios que ocurren dentro
de la red conformada por los proveedores de insumos, los fabricantes, los distribuidores y los
minoristas independientes, cuyo objetivo es optimizar el flujo de los bienes, servicios e
informacion.

Se puede concluir que las cadenas productivas son técnicas productivas que integran a

un grupo de empresas que le agregan valor a los productos y servicios.

> Redes

Es un conjunto de distribuidores independientes que venden productos directamente del
fabricante; estos distribuidores pueden, a su vez, asociar a otros para perseguir propdsitos y
actividades comunes. La comercializacion es el aspecto mas complejo en todo el proceso.
Comprenden toda una logistica que tiene que ver con investigacioén de mercados, el
transporte, la distribucion, la negociacién y la venta realizada por diferentes operadores como
empresas, intermediarios, asociaciones y cooperativas. Las certificaciones juegan un papel
importante, el MAGAP indica que a través de la Coordinacion General de Redes
Comerciales, gestiona e impulsa estrategias para la comercializacion de alimentos
provenientes de organizaciones campesinas en circuitos cortos con la finalidad de incentivar

relaciones comerciales mas equitativas para el pequefio y mediano productor.
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Las redes son una via efectiva para lograr esa conexion y comunicacion que se requiere
para poder lograr activar estos sectores econdmicos. En otros paises ha funcionado con
mucho éxito, pero con la ayuda del Estado y ONG, ha sido aplicado en el sector agricola en
sectores geograficos especificos. Las caracteristicas encontradas en estos proyectos
generados en redes han sido el compromiso fijado y confianza en las metas a alcanzar.

Las redes empresariales: son un conjunto de empresas que se unen a través de alianzas
para colaborar en forma fusionada con el fin de distribuir sus productos, obtener insumos y
suministros, para constituirse en la produccion y poder lograr objetivos que individualmente
son dificiles de alcanzar. Las redes empresariales se pueden clasificar en horizontales y
verticales.

Las redes horizontales: son alianzas entre grupo de empresas que ofrecen el mismo
producto o servicio, las cuales cooperan entre si en algunas actividades, pero compiten en un
mismo mercado.

Las redes verticales: son aquellas modalidades de cooperacion entre empresas que se
sitlan en posiciones distintas y consecutivas de la cadena productiva y se asocian para
alcanzar ventajas competitivas que no podrian obtener de forma individual. En este sentido,
este concepto se puede asimilar a lo que hemos denominado la organizacion de las cadenas
productivas. (PRODAR,FAOQ,IICA, 2006)

» Cluster

Porter (como lo citaron Tapia, Aramendiz, Pacheco y Montalvo, 2015) expresé: que es un
grupo de empresas y de otros actores institucionales localizados en un mismo espacio
geografico, que obtienen ventajas de su proximidad mutua y de sus conexiones. Los cluster
son aglomeraciones o cumulos que crecen en areas donde se concentran recursos y
capacidades, alcanzando tamarfios considerables que le confieren ventajas competitivas para

alcanzar una posicion dominante dentro de una determinada actividad economica. Son
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asociaciones comerciales que compiten pero que también cooperan. Galvez (2010) definio al
cluster de base agricola, como la concentracion de productores, agroindustria e instituciones
de soporte que participan en el mismo subsector agricola o agroindustrial para construir redes
de valor y enfrentar desafios comunes. Asi mismo, resaltan que los gobiernos reconocen al
cluster de base agricola como herramienta valiosa para fomentar el crecimiento del sector
agricola en un territorio y la vinculacién de este territorio a las cadenas de valor mundiales.

Reiteradamente, los clUsteres se han sefialado como factores de competitividad para la
agricultura del siglo 21. Por ejemplo, Gibbon (2001) sefialé que los cllster o aglomeraciones
agroindustriales permiten mejorar los procesos y productos y son un medio para que los
paises en desarrollo puedan insertarse en la globalizacion.

Un gran nimero de paises han desarrollado politicas publicas y programas para
incrementar el impacto de sus iniciativas de investigacion e innovacion, a través del clister.
Estos proveen a los gobiernos de una oportunidad estratégica para abordar los retos sociales y
econOmicos, a través de programas de apoyo al desarrollo empresarial y la innovacion, uno
de los paises que han logrado tener éxito ha sido México, por el amplio apoyo otorgado por
su gobierno desde el afio 2004.

2.1.2.5 Modelos de redes basados en asociatividad propuestos en investigaciones

a) Analisis de la comercializacion de Jitomate de invernadero en la region del Valle de

Tulancingo, basado en el andlisis de Redes de Vinculos.

Este estudio de modelo de redes fue realizado en el estado de Hidalgo (México) integrado
por 84 municipios y por tres grandes regiones muy diferentes entre ellas. La propuesta fue un
modelo para ser aplicado en regiones con producciones activas en un determinado producto,
cultivado bajo condiciones especificas (en este caso fue Jitomate en invernadero). El estudio
estd basado primeramente en investigar cOmo estaba su cadena de comercializacién y como

hacerla mas competitiva a través de redes de vinculos, planteandose algunas propuestas de
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comercializacion para el mercado nacional e internacional.

Reyes y Sanchez (2019) indican que “para el analisis de la produccion de jitomate de la
region del Valle de Tulancingo, las redes de vinculos denotan a los actores que son clave
dentro de este circulo de relaciones, para asi conocer quiénes son los productores que cuentan
con mayores posibilidades de una comercializacion debido a las relaciones con las que
cuentan, asi como los compradores que estan acaparando la mayoria de la produccion dentro
de la region.

Como se observa en la Figura 3, a los nodos participantes de la red se les puede diferenciar
por la forma, tamafio, color, segun el atributo que se quiera resaltar como una delimitacion
territorial, de jerarquia, de papel protagonico, entre otros. Las lineas también indican la
relacion que existe entre los actores participantes de la red, y también la direccion que poseen
mismas que pueden ser unidireccionales o bidireccionales; o en su defecto no tener relacion
con ningun otro agente de la red, apareciendo en este caso aislados como nodos sueltos. Es
importante asignar a cada actor participante una clave que lo permita identificar rapidamente

dentro de la red y con ello facilitar el analisis sobre su rol dentro de la red.
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Figura 3 Nodos de Participantes de la Red - Relaciones de Comercializacién

Fuente: (Reyes y Sanchez, 2019)

En la Figura 4 se puede ver que son pocos los nodos que centralizan la produccion de la

region, mostrados en diferentes colores. Sin embargo entre las sub redes no existe una
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conexion directa entre ellas, es decir cada una de ellas concentra a un determinado nimero de
productores y son muy pocos los que venden a mas de dos nodos de comercializacion.
También se observan dos productores que estan aislados dentro de la red, que en este caso

realizan una venta directa al pablico a través de sus propios medios.
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Figura 4. Redes - Fuente:( Reyes y Sanchez, 2019)

b) Red de comercializacion de la fresa en Michoacan, México

Para el estudio de la densidad de conexiones a nivel de la red total, se utilizo el indice de
densidad global, el cual mide la relacién entre la suma de todos los vinculos existentes en la
red sobre el maximo de conexiones posibles. Para analizar patrones de densidad entre y al
interior de distintos grupos, la red total puede ser repartida en sub-redes definidas sobre la
base de determinados atributos de los actores. En el caso de este estudio, una categorizacion
por niveles de la cadena de comercializacidn permite caracterizar la estructura vertical y
horizontal de la red. Para identificar estos grupos al interior de la red, se utilizé un indice de
aglomeracion (clustering), que indica la densidad de los vinculos de un actor relativo al
tamafio de su entorno y de como se enlaza, es decir, el nimero de pares de actores
directamente relacionados a él. De esta manera, entrega una medida del grado en el cual los
actores estan insertos en entornos asociativos. Este tipo de estructuras favorece la difusion de

informacidn en su interior, y permite a sus miembros una mayor capacidad adaptar su
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comportamiento a través de estructuras normativas, simbdlicas y sociales compartidas.

La Figura 5 representa la red de comercializacion de la fresa en Michoacan, generada con
el software de visualizacion de redes NetDraw. Los nodos representan a los distintos actores,
los cuales fueron categorizados segun el nivel de la cadena en el que se encuentran. En color
rojo se representa a los productores, en azul a los compradores de primera instancia y en
verde a los compradores de segunda instancia. Los arcos (dirigidos) indican la existencia de
una relacion comercial, en donde el nodo de origen representa al vendedor y el nodo de
destino al comprador. Los arcos de color rosado representan relaciones horizontales entre
compradores de primera instancia, y los azules relaciones verticales a lo largo de la cadena

(productor — comprador de primera instancia — comprador de segunda instancia).

Figura 5. Red de Comercializacion de Fresa de Michoacéan. - Fuente: (RIMISP, 2007)

2.1.2.6 Definicion de Stakeholder

Para Dalziel (2006) se debe impulsar la innovacion de sus miembros desde diferentes
ambitos: mediante la identificacion y la legitimacion de sus compaifiias, por ejemplo, con la
creacion de directorios de la industria; y facilitando el establecimiento de relaciones entre
empresas, asi como con otros stakeholders y agentes del mercado, por ejemplo, con
actividades en red que promueven el acceso al conocimiento de universidades o la apertura

hacia mercados extranjeros. Al respecto, esta autora destaca especialmente su capacidad para
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construir redes entre empresas que, de no ser por la asociacion, no podrian colaborar. Asi,
facilitan las comunicaciones y crean confianza entre los participantes de estas redes, con el
objetivo de promover un alto nivel de participacion, aumentar la frecuencia en las
interacciones e incrementar la intensidad del compromiso entre los participantes. En esta
dindmica las asociaciones ofrecen un alto grado de confidencialidad y confianza que resulta
imprescindible para las actividades de colaboracion donde se comparten tecnologias
patentadas y conocimientos técnicos.

La implementacion de proyectos de desarrollo social y econémico se ve afectada por los
diferentes actores sociales, politicos y econdmicos que se encuentran presentes o intervienen
en el territorio. Por lo tanto, es necesario para un coordinador, director o gerente de proyecto
considerar estas variables y tener la capacidad de identificarlas, caracterizarlas y controlarlas
de acuerdo a sus intereses y capacidades de intervencion para el buen desarrollo del proyecto.

Freeman (1994) plantea que los stakeholders son "cualquier individuo o grupo que puede
afectar el logro o ser afectado por el logro de los objetivos de una organizacion™(p.90). Por
ello los stakeholders no deben ser desconocidos en el proceso de ejecucién de proyectos de
desarrollo en territorios rurales.

En las organizaciones econdémicas los gerentes de proyectos han considerado a los
stakeholders de dos formas distintas. La primera se basa especificamente en la consecucion
de beneficios para los accionistas o inversionistas del proyecto; la segunda se basa en la
responsabilidad social del proyecto que vela por la satisfaccion de todos los individuos o
grupos de personas con los que se relaciona. Ronald (2005), se aproxima mas al objetivo, se
propone demostrar que la teoria de los stakeholders es util en el proceso de implementacion
de proyectos de desarrollo en territorios rurales, pues permite reconocer a los agentes
determinantes de los proyectos, mas precisamente en los procesos de la intervencion estatal.

También se resalta la importancia de identificar, clasificar y seleccionar los stakeholders, de
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acuerdo a su capacidad de incidir en la formulacidn de estrategias para el manejo de los
mismos.

e Clasificacion de los Stakeholders

Las clases de stakeholders definidas por Freeman se definen en términos de la

combinacion de los tres atributos: poder, legitimidad y urgencia.

Stakeholders latentes: aquellos actores de un territorio que presentan sélo uno de los tres
atributos posibles, y aunque tienen poca interaccién con la entidad ejecutora del proyecto, se
deben tener en cuenta ya que estos pueden adquirir otros atributos y fortalecerse cada vez
mas. Poseen solamente el atributo de poder y presentan la capacidad de imponerse sobre la

entidad ejecutora, pero no tienen legitimidad ni reclamaciones urgentes.

Stakeholders expectantes: poseen dos de los tres atributos que son: poder y legitimidad, pero

no poseen urgencia.

Stakeholders definitivos: son los que poseen los tres atributos; poder, legitimidad y urgencia.
Como el modelo es dindmico y no estatico, los stakeholders pueden cambiar de una clase a
otra dependiendo de las circunstancias. Es decir, pueden cambiar de una clase de stakeholders

latentes a la clase stakeholders expectantes y de esta clase a stakeholders definitivos.

Los proyectos de desarrollo en un territorio rural necesariamente mantienen relaciones con
numerosos stakeholders que afectan la ejecucion del proyecto o se ven afectados por las
decisiones de este. El principal objetivo del concepto de stakeholders como teoria es afirmar
y mostrar que la gestion de un proyecto es responsabilidad no sélo de los financiadores y
ejecutores, sino también de los demas individuos o grupos que tienen algun interés en las
acciones y decisiones de dicho proyecto (Freeman, 1994). Este concepto tiene como

principal funcion promover una vision amplia de la administracion de proyectos en un
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territorio rural teniendo en cuenta el contexto en el que se desempefia. El analisis de los
stakeholders permite asignar a los individuos o grupos, roles y responsabilidades que van més
alla de la obtencién de beneficios econdmicos. Se busca que los gestores de proyectos presten
atencion y respondan a las demandas de otros stakeholders diferentes a los financiadores del

proyecto (Ronald, 2005).

2.1.2.7 Matriz de Ansoff, estrategias de crecimiento

La Figura 6 muestra la Matriz de Ansoff, también denominada matriz producto-
mercado, es una de las principales herramientas de estrategia empresarial y de marketing
estratégico. Fue creada por el estratega Igor Ansoff en el afio 1957. Esta matriz, es la
herramienta perfecta para determinar la direccion estratégica de crecimiento de una empresa,
por tanto, solamente es Util para aquellas empresas que se han fijado objetivos de
crecimiento. (Espinosa, 2015)

La Matriz de Ansoff relaciona los productos con los mercados, clasificando al
binomio producto-mercado en base al criterio de novedad o actualidad. Como resultado
obtenemos 4 cuadrantes con informacion sobre cual es la mejor opcion a seguir: estrategia de
penetracion de mercados, estrategia de desarrollo de nuevos productos, estrategia de
desarrollo de nuevos mercados o estrategia de diversificacion.

Estrategia de penetracion de mercados: esta primera opcion consiste en ver la
posibilidad de obtener una mayor cuota de mercado trabajando con los productos actuales en
los mercados que se operan actualmente. Esta opcidn estratégica es la que ofrece mayor
seguridad y un menor margen de error, ya que se opera con productos y mercados que se
conocen.

Estrategia de desarrollo de nuevos mercados: esta opcion estratégica plantea si la
empresa puede desarrollar nuevos mercados con sus productos actuales. Para lograr llevar a

cabo esta estrategia es necesario identificar nuevos mercados geograficos, nuevos segmentos
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de mercado y/o nuevos canales de distribucion. Ejemplos de esta estrategia son: la expansion
regional, nacional, internacional, la venta por canal online o nuevos acuerdos con
distribuidores, entre otros.

Estrategia de desarrollo de nuevos productos: en esta opcion estratégica, la empresa
desarrolla nuevos productos para los mercados en los que opera actualmente. Los mercados
estan en continuo movimiento y por tanto en constante cambio, es totalmente 16gico que en
determinadas ocasiones sea necesario el lanzamiento de nuevos productos, la modificacion o
actualizacién de productos, para satisfacer las nuevas necesidades generadas por dichos
cambios.

Estrategia de diversificacion: por ultimo, en la estrategia de diversificacion, es necesario
estudiar si existen oportunidades para desarrollar nuevos productos para nuevos mercados.
Esta estrategia es la Gltima opcidn que debe escoger una empresa, ya que ofrece menor
seguridad, puesto que cualquier empresa, cuanto mas se aleje de su conocimiento sobre los
productos que comercializa y los mercados donde opera, tendré un mayor riesgo al fracaso.

Tal y como ya he mencionado anteriormente, el principal objetivo de la Matriz de Ansoff
es ayudar en la toma de decisiones sobre la expansién y el crecimiento estratégico de una
empresa. Los tres primeros cuadrantes de la matriz (penetracion de mercados, desarrollo de
nuevos mercados y desarrollo de nuevos productos) corresponden a estrategias de
crecimiento, mientras que el Gltimo cuadrante marca una estrategia de diversificacion.

Dependiendo del statu quo de cada empresa en el momento del anélisis, la matriz permite
escoger la opcion estratégica que entrafia un menor riesgo para su crecimiento. La matriz
recomienda el siguiente orden de eleccion de la estrategia a implementar: en primer lugar, la
penetracion de mercados, en segundo lugar el desarrollo de nuevos mercados, en tercer lugar

el desarrollo de nuevos productos y en cuarto lugar la diversificacion. Como se puede



38

apreciar en la aplicacion de la Matriz de Ansoff, toda empresa debe agotar todas las opciones

de expansion antes de abordar una estrategia de diversificacion.

PRODUCTOS

ACTUALES NUEVOS

DESARROLLO DE
ACTUALES NUEVOS PRODUCTOS

D SORRIELOBE DIVERSIFICACION

NUEVOS NUEVOS MERCADOS

MERCADOS

Figura 6. Matriz de Ansoff
Fuente: (Espinosa, 2015)

De acuerdo a todo el constructo teérico indicado en esta parte de la investigacion, la

propuesta de la Red de Comercializacion se establecera con los siguientes puntos:

v Eleccion de MiPymes de la provincia del Guayas por ser la segunda provincia con
mayor porcentaje de concentracidn de personas a nivel territorial, por tener un alto
porcentajes de MiPymes y para concluir esta region cuenta con muchos recursos,
como son: los recursos hidricos existentes en el subsuelo, la tierra apta para los
cultivos agricolas, el recurso humano suficiente, apoyo institucional, entre otros.
Se busca apoyar aquella oferta con potencial exportador.

v El enfoque sera sobre Microempresas legalizadas. En otro estudio se realizaran
propuestas para microempresas que no estan legalizadas, porque al no tener sus
respectivos registros se les impide obtener los beneficios que otorgan los
stakeholders gubernamentales. Esta investigacion se orientd especificamente a las

Microempresas debido a que dentro de las MiPymes son las que han tenido
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menores oportunidades y recursos para poder llevar sus productos a mercados
extranjeros.

v En la propuesta se plantear4 como apoyo gubernamental al tipo de Stakeholders
expectantes

v En relacién a la matriz de Ansoff se trabajara con la Estrategia de Desarrollo de
Nuevos Mercados, tomando en cuenta la diversidad de productos que se cosechan
en la region y las grandes oportunidades que se tiene actualmente con los
convenios comerciales internacionales, por lo que se puede avizorar que el
crecimiento agricola es la clave para la expansién de la economia global.

v’ Lared seré a través de asociatividades tomando en cuenta el éxito obtenido en el

sector agricola.

2.2 Marco Contextual

Las MiPymes son actores de gran importancia en esta era de globalizacién, se convierten
en tema principal para el Estado cuando se proyectan Programas y Proyectos para el accionar
econdmico del pais. Este tipo de empresas constituyen el 90% de las existentes a nivel global
y participan en la creacion del 50% de PIB mundial.

Las microempresas en el Ecuador, estan dirigidas por fundaciones privadas sin fines de
lucro, son vistas como unidades econémicas de menor tamafio, pero contribuyen en gran
medida con el desarrollo econémico del pais. Los proyectos estatales buscan hacerlas mas
competitivas para que puedan generar mas empleo, ingresos y estén cada vez mas fortalecidas
en recursos como en nuevas tendencias de conocimientos. La economia de escala la obtienen
a traveés de la cooperacion entre las empresas, sin tener que reunir la inversion en una sola

firma (Suarez, 2016, pag. 15).
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El sector agropecuario ecuatoriano ofrece enormes posibilidades para la poblacion y
para la economia en su conjunto. Sin embargo, es también un &rea de gran vulnerabilidad
productiva, social y ecoldgica; por eso la relevancia y preocupacion primordial que genera su
analisis y atencion prioritaria dentro de las politicas publicas. Ademas de ser un enorme reto,
su adecuado tratamiento puede magnificar visiblemente la enorme contribucion del sector

agropecuario, a la inclusién y a la equidad social buscadas.

La provincia de Guayas posee 3°645.483 habitantes, con una poblacion rural de
297.583 hombres y 267.845 mujeres, la ocupacion laboral econdmicamente activa es del 94
% de los habitantes del sector rural, siendo un 49 % con trabajo de jornalero o peoén, de un
total de 95.350 habitantes (hombres y mujeres), de las cuales 58.145 personas estan dedicadas

a la actividad agropecuaria.

Hay una clara concentracion de poblacién en las provincias méas grandes como son
Guayas, Pichincha, Manabi, Azuay y Los Rios. Segun datos de un informe del Ministerio de
Comercio Exterior para el afio 2010 (Gltimo censo), en conjunto representan el 62,61% del
total de la poblacion ecuatoriana y las dos mas grandes, Guayas y Pichincha concentran el
42,94% del total.(Ministerio de Comercio Exterior, 2016, p. 6). En las ultimas cifras
proyectas por el INEC en el 2014 la provincia del Guayas concentra el 25,11% de la
poblacién total del Ecuador.

En el Ecuador hay un total de 810.272 empresas, el 61,7% se encuentran en las provincias
de Pichincha, Guayas, Manabi, Azuay y Tungurahuay el 42,4% estan en las provincias de
Guayas y Pichincha.

Segun el informe existen un total de 2.932.365 empleados y la concentracion de estos va
relacionado al grado de concentracidn geogréafica del nimero de empresas ya que las mismas
cuatro provincias Pichincha, Guayas, Manabi y Azuay concentran el 74,82% del personal. En

esta variable la concentracion es mayor ya que las Provincias de Guayas y Pichincha
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concentran el 64,43% del total de empleados (ver figura 7). (Ministerio de Comercio

Exterior, 2016, p. 9)

Part. % Empresas

Afiliados Na.

PROVINCIA Neo. Empresas Part, % (emaleados) Part. % Exportadores Part. % Exportadores /
No. Empresas

PICHINCHA

GUAYAS

ManABT

AZUAY

TUNGURAHUA

EL ORO

Los RiOS

Lo,

CHIMBORAZO

IMBABURA

COTOPAXI

ﬁ::&OSMINGO DELOS 20,672 2,6% 47.268 L6% 11 0,3% 0,1%

ESMERALDAS 17.0:7 2,1% 43,836 1.5% 27 0,8% 0, 2%

cAfAR 14,853 1.8% 25,408 0.9% 132 0, 4% 0,1%

BOLIVAR 11.612 1,4% 16,0839 0,55 13 0,4% 0,1%

SANTA ELENA 10.793 1.3% 23226 0,8% 2z 0,1% 0,0%

CARCHI 10.014 1.2% 16,634 0.6% Ex Li% 0,4%

SUCUMBIOS 9332 1,2% 18,975  0O6% 2 01% 0,08

ZANMORA CHINCHIPE 8.080 1,0% 12.316 0,.4% 5 0,1% 0,1%

ORELLANA 7.E04 1.0% 18,799 0.5% 1 0,0% 0,03

MORONA SANTIAGO 7332 09% 15380 0,5% 3 01% 0,0

NAPD 7.080 0,9% 14.310 0.5% £ 0,1% 0,0%:

PASTAZA 65,8569 0,8% 11,848 0.4% 5] 0, 2% 0, 1%

GALAPAGOS 2646 0,3% 7.3m 0,3% z 0,1% 0,1%

ZOMA NO DELIMITADA 1 0.0% 5 0.0% - 0,0% 0.0%:

0 810272 2932 365 3.539

Figura 7. Nimero de empresas por provincia en el Ecuador
Fuente: Ministerio de Comercio Exterior 2016.
La Figura 7 indica que el 18,5% de las empresas pertenecen a la provincia del Guayas
y el 0,7% del total exportan.
En relacién a la actividad exportadora de las provincias de Guayas y Pichincha son las
que tienen mayor representatividad en cuanto al nimero de actores del comercio exterior y al
valor exportado. Segun cifras del Ministerio de Comercio Exterior, que toma como fuente el

SENAE, las dos provincias concentran el 72,5% del total de exportadores. (Ver figura 8)
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Figura 8. Concentracion de MiPymes por Provincia.
Fuente: Ministerio de Comercio Exterior 2016
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La Figura 8 muestra que en la provincia del Guayas las microempresas representan el
16,10, las pequefias empresas el 1,42%, y las medianas empresas el 0,44%.

En esta coyuntura el comercio exterior ecuatoriano enfrenta, entre otros, cuatro problemas
estructurales fundamentales como son la concentracion de las exportaciones en pocos
productos primarios de escaso valor agregado; la concentracion de las exportaciones en pocos
mercados de destino; la concentracion en pocas provincias en las cuales se originan las
exportaciones ecuatorianas; y, la participacion marginal de las medianas, pequefias y micro
empresas en las exportaciones totales, es decir concentracion de los actores exportadores.
(Ministerio de Comercio Exterior, 2016, p. 10).

La Figura 9 expone un andlisis de causa — efecto de las MiPymes para acceder a

mercados internacionales.

Ala incdencia de las exportaciones
primarias con poco valor y reducido
rlimero de productos ofertados

Escasa Participacion de las Concemrackin de las
MIPYMES an las exportacionas exportaciones en pocos Dismdnucion del mivel
¥ concentracidn de la i die competitividad
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Dificultades de las MIPYMES
para acceder a los mercados
internacionales

Estruciira Productiva fundarmentasda
en sectores de bajo valor agregado

Débil estructura de los Bajos niveles de
procesos de ssociatividad

pPEMFREOTT

comencializacion y Cooperacion y altos
limitada utilizacion de costas de exportaciones y
hermamientas téonica produccian ¥ delos
para el acoeso a exportadones
mercanos

Figura 9. Dificultades de las MiPymes para acceder a los mercados internacionales -
Fuente: Ministerio de Comercio Exterior 2016
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- Clasificacién de las compaiiias en el Ecuador

Se clasifican segun las siguientes variables:
1) Tamario de empresa
2) Actividad econémica
3) Sector econémico

1. Tamafio de empresa

El tamafio de empresa se define de acuerdo con el volumen de ventas anuales (V) y el
numero de personas ocupadas (P). Para su determinacién, prevalece el criterio de volumen de

ventas anuales sobre el criterio de personal ocupado (CAN, 2009).

« Grande - V: $5°000.001 en adelante.  P: 200 en adelante.

* Mediana “B” - V:$2°000.001 a $5°000.000. P: 100 a 199.

* Mediana “A” - V: $1°000.001 a $2°000.000. P: 50 a 99.

« Pequefia - V: $ $100.001 a $1°000.000. P: 10 a 49.

« Microempresa - V: menor o igual a $100.000. P: 1 a 9.

2. Actividad econémica

Se denomina actividad econdmica al proceso que combina recursos para la produccion de

bienes y servicios que permite satisfacer necesidades.

CIlIU (Clasificacion Industrial Internacional Uniforme):

Constituye una estructura de clasificacion coherente y consistente de todas las actividades
econdmicas que realizan las empresas, emitida por la Organizacién de Naciones Unidas -
ONU, basada en un conjunto de conceptos, principios y normas de clasificacion (ONU,

2009).



CIlIU Seccion:

Secciones:

A. Agricultura

B. Minas y canteras

C. Manufacturas

D. Suministro Energias

E. Distribucion de Agua

F. Construccion

G. Comercio

H. Transporte

I. Alojamiento

J. Informacion

K. Financieras

L. Inmobiliaria

M. Cientifico Técnico

N. Administrativos

O. Administracion Publica

P. Ensefianza

Q. Salud humana

R. Arte

44
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S. Otros Servicios

3. Sector econémico

Corresponde a un nivel agrupado de las actividades econdémicas (seccién). La agregacion
permite simplificar la estructura sectorial de una economia (DIEE, 2015).

1. Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca.

2. Explotacién de minas y canteras.

3. Industrias manufactureras.

4. Comercio.

5. Construccion.

6. Servicios (Suministro Energias, Distribucion de Agua, Transporte, Alojamiento,
Informacion, Financieras, Inmobiliarias, Cientifico Técnico, Administrativos, Administracion
Publica, Ensefianza, Salud, Artes, Otros Servicios)

El proyecto de investigacion estd enfocado a las MiPymes; especificamente a las
microempresas, y como se puede observar en la Tabla 3 representan el 90.51% del total de

las empresas del Ecuador.

Tabla 3

Clasificacion por tamafio de empresa

Tamarfio de Empresa 2016 No. Empresas Porcentaje
Microempresa 763.636 90,51%
Pequefia empresa 63.400 7,51%
Mediana empresa "A" 7.703 0,91%
Mediana empresa "B" 5.143 0,61%
Grande empresa 3.863 0,46%
Total 843.745 100,00%

Datos obtenidos del INEC 2016
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En la Tabla 4, se indica que el 10.42 % esta representado por la ganaderia, selvicultura 'y

pesca, del total de los demas sectores de las empresas del Ecuador.

Tabla 4

Clasificacion por sector econémico

Sector Econdémico 2016 No. Empresas Porcentaje
Servicios 342.488 40,59%
Comercio 308.956 36,62%
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 87.926 10,42%
Industrias Manufactureras 72.735 8,62%
Construccion 28.678 3,40%
Explotacion de Minas y Canteras 2.962 0,35%
Total 843.745 100,00%

Datos obtenidos del INEC 2016
2.2.1 PESTEL

2.2.2.1 Factores Politicos

En Ecuador se han abierto varias vias de acceso a créditos a traves de instituciones
financieras publicas o privadas. Los préstamos oscilan entre $500 a $2000 0 a maximos desde
$50000 hasta $25 millones de dolares para emprendedores, microempresarios y empresarios.

Las garantias, plazos, periodos de pagos y de gracia se fijan dependiendo de cada actividad
productiva. Estas garantias pueden ser: hipotecarias, prendarias, personal, certificados de
inversion, garantias solidarias, facturas comerciales negociables y certificados de depdsitos
de mercaderia. Las tasas de interés que manejan las instituciones van desde 9,76% al 11%.

Los créditos ofrecidos para emprendedores 0 Pymes, acorde a la necesidad se analizan los
flujos proyectados, experiencia y tipo de negocio; para aplicar a los préstamos que no tienen
una cifra minima y maxima exacta, es necesario que la estructura juridica del postulante sea

solida como por ejemplo su RUC y estar al dia en sus obligaciones con la Superintendencia
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de Compafiias y Servicio de Rentas Internas (El Universo, 2018).

En la actualidad hay convenios internacionales realizados por el gobierno con la Unién
Europea, en los cuales la mayor cantidad de productos estan con arancel 0, esto es
beneficioso para la actividad econémica del pais. Hay programas de incentivo para el
desarrollo del sector agropecuario, mediante la inversion en investigacion y capacitacion a los
agricultores pequefios y medianos para tecnificar sus procesos, por lo que se supone un
crecimiento en la demanda de agroquimicos e insumos agricolas. El gran riesgo siempre
presente en el pais es que en cualquier momento se cambien las reglas del juego, debido a la
inseguridad juridica, eso ocasiona problemas para poder planificar inversiones, no es sorpresa
de que en los Gltimos afios la inversion extranjera haya caido tanto.

2.2.2.2 Factores econdmicos

Durante el primer trimestre de 2019, las exportaciones de bienes y servicios se
incrementaron 3,5% respecto al primer trimestre de 2018. Entre los productos que
presentaron un desempefio positivo destacan: camaron elaborado (12,8%); productos de
metales comunes y productos metalicos elaborados (9,1%); petroleo crudo (6,4%) y
productos de madera tratada, corcho y otros materiales (6,1%).

Por su parte, en el mismo periodo, las importaciones registraron un menor dinamismo que
las exportaciones al presentar un crecimiento interanual de 0,7%. Los productos que
mostraron una mayor demanda en el mercado internacional fueron: aceites refinados de
petroleo (7,0%); otros productos agricolas de la agricultura (5,6%) y, servicios de transporte y
almacenamiento (2,5%).

El sector petrolero registré una caida en su Valor Agregado Bruto (VAB) de 0,7% en el
primer trimestre de 2019, en relacion a igual trimestre de 2018, asociado a una disminucion en

la refinacion de petrdleo de 28,2%, debido a las paralizaciones programadas de la refineria
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Esmeraldas. Esto significé una mayor importacion de derivados a fin de atender la demanda
interna del pais.

Por otro lado, durante el periodo analizado, el VAB No Petrolero mostré un crecimiento
interanual de 0,7%, que se explica por una mayor dindmica de industrias como: agricultura,
acuicultura y pesca de camaron, manufactura, suministro de electricidad y agua, alojamiento y
servicios de comida, transporte, servicios financieros, correo y comunicaciones, entre otros.
Con respecto a la agricultura en términos interanuales, este sector presentd una variacion de
1,3% gracias al desempefio positivo del cultivo de banano, café y cacao en 0,3% y otros cultivos
agricolas en 4,3%. (BCE, 2019)

2.2.2.3 Factores de Inflacion

Ecuador no tiene problemas de inflacion, debido principalmente a que estéa dolarizado, el
IPC (indices de precios del consumidor), esta dentro de los parametros normales comparado
con los paises vecinos, excepto a Venezuela. Por lo tanto, no es un factor importante para
analizar.

Las perspectivas de la economia ecuatoriana para el futuro a corto y mediano plazo no
muestran mayores problemas, ni destellos de crisis, aunque quedan todavia muchos
problemas por resolver, como el desempleo, la desigualdad social, la corrupcion en la
justicia, la inseguridad juridica, lograr un crecimiento sostenido de la economia y un
reordenamiento de las finanzas publicas.
2.2.2.4 Factores sociales

Para efectos de este analisis, podemos indicar que no hay una incidencia notable de
factores sociales. Las zonas en las que tiene operaciones son principalmente agricolas, donde
no hay problemas mayores o restricciones sociales.
2.2.2.5 Factores tecnologicos

La tecnologia flexible avanza en el mundo a pasos agigantados, afectando directamente en
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el desenvolvimiento de las MiPymes, ante esta situacion éste no es ajeno, por lo que de
acuerdo con sus posibilidades algunas MiPymes han tratado de actualizarse continuamente.

La evolucién de la tecnologia beneficia a las MiPymes ya que facilita y aminora costos por
comunicacion, transporte, logistica, no se considera una ventaja ni una desventaja, ya que en
la actualidad la tecnologia blanda est4 al alcance de todos, y cada vez a menor costo.

Anélisis del PESTEL

Se analizaron los factores politicos, econémicos, de inflacion, sociales y tecnoldgicos, en
lo cual se pudo observar que en lo que respecta al factor politico uno de los inconvenientes
que tendrian las MiPymes agricolas de la provincia del Guayas seria la falta de estabilidad
politica, y esto a su vez podria generar un posible riesgo como que se impongan aranceles a la
importacion de insumos agricolas para cubrir el déficit presupuestario, lo cual puede
convertirse en una amenaza a mediano plazo, por otro lado un aspecto positivo es que en la
actualidad hay convenios internacionales realizados por el gobierno con la Union Europea, en
los cuales la mayor cantidad de productos estan con arancel 0, esto es beneficioso para la
actividad econémica del pais. En lo que respecta al factor econémico es que la estabilidad
econOmica del pais depende del precio que el crudo se cotiza para la venta, la balanza
comercial no petrolera del pais es negativa, es decir Ecuador importa méas de lo que exporta, y
como el sector agricola presenta mucha volatilidad, ya que depende de las condiciones
climaticas, de los precios en el mercado, de la demanda, de la oferta, de politica interior y
exterior, lo cual se convertiria en una amenaza para las MiPymes del sector agricola en la
provincia del Guayas. En lo que respecta a la inflacion Ecuador no tiene problemas de
inflacion, debido principalmente a que esta dolarizado, el IPC (indices de precios del
consumidor), esta dentro de los pardmetros normales comparado con los paises vecinos,
excepto a Venezuela. Por lo tanto, no es un factor importante para analizar, en consecuencia,

no seria una amenaza para las MiPymes del sector agricola en la provincia del Guayas. En lo
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que respecta al factor social en las MiPymes agricolas de la provincia del Guayas no hay
problemas mayores o restricciones sociales. Y finalmente en lo que respecta al factor
tecnologico, si afecta directamente a las MiPymes debido a que la tecnologia flexible avanza
rapidamente, ante esta situacion éste no es ajeno, por lo que de acuerdo con sus posibilidades
algunas MiPymes han tratado de actualizarse continuamente.

2.2.2 Analisis Socio econémico

En la Tabla 5 se puede observar los resultados del anélisis socio econémico realizado al
sector agricola ecuatoriano en el primer trimestre del afio 2019.

Tabla 5.

Oportunidades y Amenazas del sector agricola ecuatoriano

OPORTUNIDADES AMENAZAS
v Poder comercializar en mercados v/ Cambio en las politicas econémicas
extranjeros, a través de los nuevos v’ Falta de estabilidad politica
convenios internacionales con la Union v" Aplicacidn de nuevos aranceles a la
Europea. _ ) importacion de insumos agricolas.
v CapaC|taC|Ones técnlcas pOI’ medIO del v E| sector agrl'cola presenta mucha
Estado. _ _ volatilidad, ya que depende de las
v Programas de incentivo para el condiciones climaticas.

desarrollo del sector agropecuario,
mediante la inversion en investigacion.
v" Créditos ofrecidos a las Pymes y
emprendedores
v" Crecimiento en exportaciones agricolas

Elaboracion propia

2.3 Marco Conceptual

MiPymes.

Se conoce como MiPymes, a las Micro, Pequefias y Medianas empresas cuya naturaleza se
determina por su orden juridico (sociedades) o no juridico (persona natural); volumen de
ventas, capital social, nimero de trabajadores y su nivel de activos. En la Tabla 6 se puede

ver su clasificacion.
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Tabla 6

Clasificacion de las MiPymes

NuUmero de Valor en ventas
trabajadores
Microempresas l1a9 Inferior a
$100.000,00
Pequefias empresas 10 a 49 De $100.001,00 a
$1.000.000,00
Medianas empresas 50 a 199 De $1.000.001,00 a
$5.000.000,00

Elaborada por los autores

Asociatividades Agricolas

Ldpez y Calderdn (2006) definen la asociatividad como una estrategia resultado de una
cooperacion o coalicion de empresas en funcion de un objetivo en comun, en la que cada
participante mantiene independencia juridica y gerencial.
Competitividad y rentabilidad

Para Porter (2008) es la estructura de la industria la que impulsa la competencia y la
rentabilidad, no el hecho de si una industria produce un producto o servicio, si es emergente 0
madura, si es de alta o baja tecnologia, si esta regulada o no.
Analisis sectorial

Segln Hernandez (2006) es el examen programatico y financiero, que incluye las
condiciones de organizacion y operacion de las entidades, que por la afinidad de sus
funciones conforman un sector econdmico o administrativo dentro de la administracion
publica (p. 28).
Valor agregado

Es la caracteristica extra que un producto o servicio ofrece con el propdsito de generar
mayor valor dentro de la percepcion del consumidor. Este término puede ser el factor
determinante entre el éxito o el fracaso que tenga una empresa, debido a que se encarga,

también, de diferenciarla de la competencia. (Merca2.0, 2015)
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MAGAP

Es la institucidn rectora multisectorial, para regular, normar, facilitar, controlar, y evaluar
la gestion de la produccion agricola, ganadera, acuicola y pesquera del pais; promoviendo
acciones que permitan el desarrollo rural y propicien el crecimiento sostenible de la
produccion y productividad del sector impulsando al desarrollo de productores, en particular
representada por la agricultura familiar campesina, manteniendo el incentivo a las actividades
productivas en general. (MAGAP, 2019)
AGROCALIDAD

Es la agencia encargada del control y regulacion para la proteccion y el mejoramiento de
la sanidad animal, sanidad vegetal e inocuidad alimentaria (AGROCALIDAD, 2019).
BANECUADOR

Institucion financiera que brinda el servicio y soluciones innovadoras fortaleciendo la
asociatividad para las unidades productivas siendo estas individuales, familiares, asociativas,
comunales y para pequefias y medianas empresas que aporta a la inclusiéon y calidad de vida
para estos pequefios productores urbanos y rurales (BANECUADOR, 2019).
INIAP

El Instituto Nacional de Investigaciones Agropecuarias — INIAP es un instituto publico de
investigacion creado el 11 de julio de 1959, adscrita al Ministerio de Agricultura y Ganaderia,
cuyos fines primordiales son impulsar la investigacion cientifica, la generacién, innovacion,
validacion y difusion de tecnologias en el sector agropecuario y de produccion forestal.
Ejecuta sus procesos de investigacion, desarrollo e innovacion tecnoldgica a nivel territorial
en 7 Estaciones Experimentales, distribuidas en zonas agroecoldgicas a nivel nacional.
Cuenta ademas con 6 Granjas Experimentales, 13 Unidades de Desarrollo Tecnologico

(UDT) y un invernadero Automatizado de produccion de Semilla. (INIAP, 2019)
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UNA EP

Unidad Nacional de Almacenamiento EP, empresa publica de temple juridico. Desarrolla
y fortalece los servicios de almacenamiento y comercializacion de productos agropecuarios,
administracion de la reserva estratégica, Comercializacion y distribucion de insumos.
Desarrollar, implementar y mejorar actividades de almacenamiento, conservacion y
comercializacion, que contribuye de manera efectiva al funcionamiento del mercado
agropecuario (UNA EP, 2019).
PRO-ECUADOR

Es la institucion publica encargada de establecer las politicas y normas de promocion de
exportaciones e inversiones del pais (PRO-ECUADOR, 2019).
EFSA

Autoridad Europea de Seguridad Alimentaria (EFSA), es una agencia creada en el 2002 en
la Union Europea (UE), otorga asesoramientos cientificos sobre los riesgos alimentarios
existentes y emergentes. Se rige por la legislacién y las politicas europeas y contribuye a
proteger a los consumidores ante los riesgos en la cadena alimentaria. Dentro de sus
actividades estan los siguientes aspectos: seguridad de alimentos, nutricion, salud y bienestar
de los animales, proteccion de las plantas, Fito sanidad (EFSA, 2019).
IICA

El Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura (IICA) es el organismo
especializado en agricultura del Sistema Interamericano que apoya los esfuerzos de los
estados miembros para lograr el desarrollo agricola y el bienestar rural. Su mision es
estimular, promover y apoyar los esfuerzos de los estados miembros para lograr su desarrollo
agricola y el bienestar rural por medio de la cooperacion técnica internacional de excelencia

(IICA, 2019).
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SENAE

Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador, comprometido con la responsabilidad
aduanera del Ecuador, contribuye en la economia del pais y promueve el comercio justo y
transparente de la sociedad (SENAE, 2019).
MIPRO

Ministerio de Industrias y Productividad, encargado de formular y ejecutar politicas
publicas, para la transformacion del patron de especializacion industrial, que genere
condiciones favorables para el Buen Vivir (MIPRO, 2019).
SEPS

Superintendencia de Economia Popular solidaria, la cual supervisa y controla, dentro del
ambito de sus atribuciones, a las organizaciones de la Economia Popular y Solidaria en busca
de su estabilidad y correcto funcionamiento para el bienestar de sus integrantes y de la
comunidad en general (SEPS, 2019).
FAO

Organizaciones de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura, esta
formada por paises y funciona bajo el amparo de la ONU. Su funcién principal es conducir
las actividades internacionales encaminadas a erradicar el hambre (FAO, 2019).
PRODAR

El Programa Cooperativo de Desarrollo Agroindustrial Rural PRODAR se cre6 en 1989
como respuesta a las inquietudes de agencias de cooperacién internacional, de organismos no
gubernamentales y de entidades gubernamentales, sobre la necesidad de articular los
esfuerzos que se realizan en la linea del fortalecimiento y promocion de la Agroindustria
Rural (AIR) en el hemisferio (PRODAR, 2019).

GLOBALGAP

Es un conjunto de normas agricolas reconocidas internacionalmente y dedicadas a las
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Buenas Practicas de Agricultura (GAP). A través de la certificacion, los productores
demuestran su adherencia a las Normas GLOBALGAP. Para consumidores y distribuidores,
el certificado GLOBALGAP es la tranquilidad de que los alimentos alcanzan niveles
aceptables de seguridad y calidad, y han sido producidos sustentablemente, respetando la
salud, seguridad y bienestar de los trabajadores, el medio ambiente, y en consideracién de los
temas de bienestar animal. Bureau Veritas Certification realiza auditorias necesarias para

ayudar a lograr la Certificacion GLOBALGAP.

2.4. Marco Legal

En el Palacio de Cristal de Guayaquil, asociados con la Camara de Agricultura de la zona
I1'y la Muy llustre Municipalidad de Guayaquil realizaron la primera feria agricola
denominada “Agrofest”, en donde se comunico el lanzamiento de una nueva Ley Orgéanica
para el Fomento Agropecuario y el Desarrollo Rural. Esta ley tiene como objetivo establecer
el régimen juridico para promover una codificacion actualizada de las leyes que se necesitan
para ser competitivos en el sector Agro. La ley establece incentivos que van con la agricultura
familiar campesina, la disminucion con el consumo de Diesel, la transformacion hacia la
energia eléctrica, incentivos tributarios y disminucion de costos, indican que por tanto los
pequefios, medianos y grandes productores, industriales, exportadores tienen que unirse para
asi rescatar al sector agropecuario, por tanto el pais necesita alcanzar mayores niveles de
productividad y empatar ofertas exportables para beneficios econémicos al pais y todo los
agricultores (COMERCIO, 2018).

Segun la ley Organica del régimen de soberania alimentaria, en el Art 3, establece el
fomento de la produccion de alimentos siendo sostenible y sustentable con el enfoque al

desarrollo agroalimentario, tambiéen se establece a nivel multisectorial a la agricultura, pesca,
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acuacultura entre otros. Dentro de la economia social y solidaria establece que los
microempresarios, pequefios y medianos productores adoptan los diferentes procesos de
produccion, transformacion y comercializacion de alimentos (LORSA, Fernando y Guerrero,
2010, p. 4).

De acuerdo el Art. 13 de la LORSA (Ley Orgénica del Régimen de Soberania
Alimentaria), las MiPymes productivas agro, tienen derecho a los créditos preferenciales
solidarios, para que asi puedan incrementar su produccion, segun el literal C, fomenta la
asociatividad de estos micro, pequefios, y medianos productores como se lo establece en el
Art. 319 de la constitucion de la repablica del Ecuador (LORSA et al., 2010).

Segun el Art. 17 de la ley orgénica de régimen de soberania alimentaria (LORSA),
establece disposiciones de fomento a la produccién, y regula el desarrollo agropecuario, la
agroindustria y todo el sector agricola discerniendo también la ley del régimen tributario de
las asociatividades entre estos micros, pequefios y medianos productores. El estado garantiza
el ordenamiento territorial con normas claras y justas de acuerdo al Plan Nacional de
Desarrollo, con el fin de garantizar la economia campesina y los derechos de estos
productores (LORSA et al., 2010).

La norma ISO 14001, establece que las empresas deben cumplir con un plan con las guias
ambientales en las que deben estar incluidas los objetivos y metas relacionadas al medio
ambiente, asi como también las politicas establecidas y de como se deben cumplir las,
responsabilidades, las capacitaciones del personal, los documentos y sistemas que

identifiquen los cambios respectos al proceso establecido (Gestion-Calidad, 2013).

2.4.1 Normativas del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador
Establece en el régimen aduanero la salida definitiva de productos, mercancias segun
como lo establece la ley en una libre circulacion hacia otros mercados del desarrollo

economico. En las Tablas 7 y 8 se dispone de las siguientes normativas:



Tabla 7.
Registro del exportador

Registro del Exportador

e Gestionar en el Servicio de Rentas Internas el RUC
(registro Unico contribuyente)
1. Certificado electrénico del Banco Central del Ecuador en:
http://www.eci.bce.ec/web/guest/
e Security Data en: http://www.securitydata.net.ec/
2. Registrarse al sistema aduanero ECUAPASS
e Actualizar base de datos
e Crear usuario y contrasefia
e Aceptar las politicas de uso
e Registrar firma digital

Nota. Adaptado de: www.aduana.gob.ec

Tabla 8.
Proceso de exportacion

Proceso de Exportacion

Realizar (DAE) Declaraciones aduaneras de exportacion de ECUAPASS

1. Datos en la DAE
e Datos del exportador o declarante
e Detallar al DAE la mercancia, Datos del consignante
e Datos referentes al destino de carga
e Cantidades de Mercancias

e Pesoy el destino de llegada
2. Documentos digitales a través del ECUAPASS

Factura comercial original

Certificado de origen

3. Notificacion

Aforo Automatico (autorizacion de salida)

Documental (revision de datos digitalizados)

e Fisico Intrusivo (Inspeccidn fisica de la carga)

Nota. Adaptado de www.aduana.gob.ec
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2.4.2 Normativas de la UE (Unidn Europea)

Si se requiere exportar a la UE es necesario sujetarse a numerosas normas
establecidas cuando se trata de productos vegetales, los cuales pueden observarse en la
Tabla 9

Tabla 9
Requisitos Generales de la UE

Requisitos generales de la UE

> Ir acompafiados de un certificado fitosanitario expedido por las autoridades
competentes del pais exportador
» Pasar las inspecciones aduaneras en el punto de entrada de la UE

» Ser importadas en la UE por un importador inscrito en el registro oficial de un
pais de la UE

» Ser notificadas a las aduanas antes de su llegada al punto de entrada.

Nota. Adaptado de trade.ec.europa.eu/tradehelp, 2018.

2.4.2.1 Control Fitosanitario
La exportacion de vegetales o productos vegetales deben estar estrictamente sujetos
a controles sanitarios fitosanitarios, debe ser verificado con estandares de calidad y
etiquetado contando con un certificado de uso industrial que debe ser obtenido del
punto al que va a ingresar, lo realizan con el fin de prevenir la introduccion de

organismos masivos. (European Commission, 2018).
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CAPITULO IlI

3. Disefio de la Investigacion
3.1 Objetivos de la investigacion de mercado
3.1.1 Objetivo General
Determinar los factores que impiden que las MiPymes del sector agricola de la provincia
del Guayas puedan comercializar hacia mercados extranjeros.
Objetivos Especificos
v Conocer los problemas actuales que presentan las MiPymes del sector
agricola del Guayas
v"Identificar las necesidades del canal de distribucion de las MiPymes del
sector agricola
v Hacer un diagnéstico desde la perspectiva de los agricultores y los

especialistas en el area agricolas.

3.2. Metodologia a emplearse
El estudio que se desarrollé fue de tipo exploratorio, descriptivo y de corte
transversal, con los que se busco recopilar y analizar informacion con el objetivo de estudiar
los procesos de produccion, problemas y necesidades de los agricultores de las MiPymes
agricolas de la provincia del Guayas en un momento especifico. Las variables del estudio
fueron las siguientes:

v Tipos de productos que comercializan

v Formas de comercializar

v Problematicas que existe en el sector agricola
v

Obstaculos al momento de comercializar
3.2.1 Exploratorio
Sampieri y Fernandez (2016) describieron que: “los estudios exploratorios se realizan

cuando el objetivo es examinar un tema o problema de investigacion poco estudiado, del cual



60

se tienen muchas dudas o no se ha abordado antes” (Sampieri y Fernandez, 2016, p. 79).
La primera etapa de la investigacion que se desarrollé de forma exploratoria, que

comprende la investigacion secundaria, se obtuvo informacion que existia sobre:

e El canal de marketing en el sector agricola

¢ Dificultades que enfrentan las Mipymes agricolas

e Caracteristicas de las asociaciones ecuatorianas

e Nuevas formas para hacer méas dinamico el canal de distribucién

e Modelos de redes aplicados a asociaciones

3.2.2 Descriptivo

Namakforoosh (2015) definio los estudios descriptivos como: “una forma para saber
quién, donde, cuando, cdmo y porqué del sujeto del estudio. En otras palabras explica
perfectamente a una organizacion, el consumidor, objetos, conceptos y cuentas (p. 91).

La segunda etapa se desarroll6 de forma descriptiva, para lo cual se llevo acabo la
investigacién con datos primarios como fueron:

v Consultas realizadas a docentes de la Universidad de Guayaquil, pertenecientes a la
carrera de ingenieria en marketing, los cuales tienen conocimientos sobre este
tema, debido a que han revisado tesis e investigaciones sobre este mismo tipo de
contenido, pero direccionados a otras regiones del pais.

v Reuniones de asesoramiento con tecnicos del MAGAP, donde nos hablaron de
todas sus experiencias, problemas actuales, necesidades, apoyos otorgados y
muchos otros temas que actualmente se manejan en el sector agricola de la
provincia del Guayas.

v Acercamiento previo a la investigacion a dos regiones que no estan dentro de la

provincia del Guayas, como fueron en Cuenca (Provincia del Azuay) y Machala
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3.3 Técnica de la investigacion

Las técnicas que se utilizaron para recolectar informacion son las siguientes:

3.3.1. La encuesta

Lopez-Roldan y Fachelli (2015) indicaron que ““es una técnica de investigacion basada en
el estudio cuantitativo de las declaraciones (observacion indirecta del hecho social) de una
muestra representativa de la poblacién objeto de estudio” (pag. 8).

Esta técnica sirvio para recolectar informacion primaria por medio de un conjunto de
cuestionarios con preguntas referidas por docentes de la Institucion y por los técnicos del
MAGAP, que contaron con elementos de funciones de escala los cuales dirigieron hacia
aspectos especificos y bien definidos para obtener resultados. Los datos obtenidos fueron
analizados y presentados posteriormente en graficos para su interpretacion en los cuales se
buscaron las causas que intervienen en el problema de la investigacion. La encuesta fue
primaria dirigida a los agricultores del carton Daule de la provincia del Guayas, para conocer
el sistema productivo, las problematicas y necesidades que les impide comercializar hacia
mercados externos.

La encuesta conto con las siguientes caracteristicas:
v' Con 17 preguntas.
v De tipo cerradas.
v Escala que se manejo fue de Likert

3.3.2 Laentrevista

Garcia, Martinez y Sanchez (2006) expresaron que la entrevista“permite un acercamiento
directo a los individuos de la realidad. Se considera una técnica muy completa. Mientras el
investigador pregunta, acumulando respuestas objetivas, es capaz de captar sus opiniones,
sensaciones y estados de animo, enriqueciendo la informacion y facilitando la consecucion de

los objetivos propuestos” (pag. 3).
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Para generar las preguntas de la entrevista a los técnicos del MAGAP y al SEPS, se conto
con el apoyo de varios docentes de la carrera, los cuales han trabajado y tienen conocimientos
sobre la problematica del sector agricola ecuatoriano porque han sido tutores y revisores de
tesis relativos al tema, en total se contd con los cometarios y observaciones de 4 docentes.
Adicionalmente se revisaron tesis relacionadas a la investigacion y a estudios e informes

emitidos por la FAQO y el Ministerio de Comercio Exterior.

Esta técnica fue muy valiosa para la investigacion, se utilizaron preguntas abiertas, se
sesionaron varias reuniones sostenidas con los técnicos del MAGAP, de alli se pudo obtener
una idea previa del perfil de los agricultores de la provincia del Guayas y de otras provincias
del pais, incluyendo a las de la zona Sierra, tales como: las formas conductuales, cuales son
las obligaciones o normativas a cumplir por parte de los agricultores que conforman las
asociaciones, ademas de todos los beneficios y apoyos que otorga la institucion a favor de los
agricultores y la ayuda que suministran como facilitadores de procesos ante otras
instituciones publicas que intervienen en el sector agricola.

Dieron respuestas a muchas dudas que se tenian con respecto a la problematica actual que
tienen los agricultores para la distribucion de sus productos y su capacidad para trabajar en
forma conjunta, expusieron de acuerdo a su experiencia todos los éxitos y fracasos
observados en la gestion de las asociaciones. Sus comentarios y puntos de vista fueron claves

para establecer las preguntas de las encuestas.

3.4 Poblacién y Muestra

Segun datos del INEC (2016) en la provincia del Guayas existen 15.198 microempresas
agricolas. Por ser una poblacién muy grande, docentes de la Institucion y los técnicos del
MAGAP recomendaron realizar un muestreo no probabilistico por conveniencia, para lo cual
sugirieron seleccionar un cantén de los 25 que componen la provincia del Guayas. Se
selecciond una muestra de 73 agricultores del cantén Daule, por poseer caracteristicas

generales de la poblacion, por la cercania y facilidad de acceder a la region.
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3.5 Confiabilidad

La confiabilidad se refiere al grado de precision o exactitud de la medida, en el sentido de
que varia de acuerdo con el numero de items, ya que mientras mas items existan, se tendra
mayor confiabilidad del instrumento. Se define como el valor de un instrumento de varios
items que evalla congruentemente una muestra de la poblacion. Sencillamente se aplica la
medicién y se calcula el coeficiente. Existen varias técnicas de medicién de confiabilidad, en
esta investigacion se utilizé el coeficiente alfa de Cronbach, que trabaja con variables de
intervalos o de razén y requiere una sola administracion del instrumento, originando valores
desde el cero hasta el uno, en donde los valores més cercanos a la unidad indican mayor
consistencia interna de los indicadores en la escala de medicion empleada. Este indice de

confiabilidad permite medir la consistencia interna de la escala (ver figura 10).

Rangos Magnitud
0,81a1,00 Muy Alta
0,61 a0,80 Alta
0,41 a0,60 Moderada
0,21 a0,40 Baja
0,01 a0,20 Muy Baja

Figura 10 Interpretacion del Coeficiente de Confiabilidad.
Fuente: Ruiz Bolivar (2002)

La investigacion se realizd con 73 muestras, los datos fueron introducidos en el
programa SPSS y luego al Excel, posteriormente se reemplazaron valores de acuerdo a la
férmula, dando un alfa de Cronbach de 0,88, lo que indica de acuerdo a los rangos indicados
en la Figura 10 que los items a utilizar en la encuesta tenian una magnitud de valoracion
“muy alta”, en conclusion un alto grado de confiabilidad. Para el calculo de este coeficiente
se utilizo la siguiente formula:

Np

1+p(n-1)
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25,1927214
28,7087241
o=
o= 0,88

3.6. Analisis de los resultados de los instrumentos aplicados
Analisis e interpretacion

De los 73 encuestados el cultivo con mayor porcentaje fue el de frutas con un porcentaje
del 75%, en segundo lugar las hortalizas con un 23%, quedando las verduras con un 2%.
(Ver Figura 11)

Los frutos que mas se cultivan son: banano, mango, ciruela, araza, mandarina, naranjas y
banano. Se puede observar que el cultivo de frutas obtuvo un mayor porcentaje, esto puede
ser debido a que hay mayor demanda de frutas en la zona de la costa y por la parte climatica.

Basicamente el cultivo y consumo de hortalizas esta concentrado en la zona de la sierra.

2%

= Frutas = Hortalizas Verduras

Figura 11. Tipos de Productos que Cultivan. — Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion

De los 73 encuestados, solo un 2% realiza pelado y empaquetado de verduras, lo que
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indica que no se cuenta con infraestructura para generar mayor valor a los productos. (Ver

Figura 12)

Frecuencia relativa

Figura 12. Productos semiprocesados. — Fuente: Encuestas

Analisis e interpretacion

De los 73 encuestados los indices mas altos para la venta de productos fueron en
mercados, ferias y en la ciudad, con un 100%, 98% y 94% respectivamente, seguidos por la
venta a familiares y ambulantes con un 55%. En estos resultados se puede observar que la
produccidn total es enviada a mercados, ferias y a la ciudad. Un 16% va a los retailings
(supermercados) y un 3% a las tiendas de barrio. Esto puede indicar que hay un grave
problema para dirigir los productos al canal tradicional, posiblemente esto es debido a que los
agricultores no cuentan con poder de negociacion para este canal, al no poder cumplir con las

exigencias 0 programaciones que estos exigen. (Ver Figura 13)

Otros 0%

Ambulantes | 55%
Supermercados 14%
Tiendas ] 2%

Mercados | 100%
Ferias || 98%
Ciudad | 94%

Familiares | 55%

0%  20%  40%  60%  80%  100%  120%

Figura 13. Lugar de venta de productos. - Fuente: Encuestas
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Analisis e interpretacién

De los 73 encuestados, en la valoracion de “extremadamente afectados” se puede observar
que el 85% de los productores indicaron que uno de los problemas que les afecta en mayor
cantidad es el exceso de produccidn, esto puede ser originado a que siembran productos que
se consumen en mayor cantidad por la temporada, aprovechando las condiciones climaticas y
las hectéareas de tierra que poseen, sin haber realizado proyecciones de produccién y
negociaciones previas de venta para colocarlos en un canal de distribucion. Un 83% lo
obtuvo la falta de crédito, en relacidn a este alto porcentaje se podria argumentar que muchos
productores acuden al estado para su obtencion, pero los tramites burocraticos y los excesivos
requisitos que exigen hacen que desistan de ellos. Un 69% obtuvo el factor de invierte mucho
y no se obtuvo muchas ganancias, esto posiblemente es generado a que se invierte mucho en
insumos, suministros, mano de obra, riego, control de plagas y al no tener la cosecha
comprometida en algin canal con un precio justo, esta tiene que ser vendida a un costo muy
bajo y por este motivo se obtienen bajas ganancias.

Los indices altos para la valoracion de “muy afectado”, fueron para: falta de mano de obra
con un 77%, y falta de maquinarias con un 51%, esto puede ser relacionado a la falta de
crédito, ya que al no poseer muchos recursos no es posible la contratacion de trabajadores y
nuevos equipos. La competitividad obtuvo un 58%, al no contar con infraestructura, fortaleza
administrativa, recursos, no manejar economias de escala, se hace complicado competir en el

mercado. (Ver Figura 14)
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Figura 14. Probleméatica en el Sector Agricola. — Fuente: Encuestas

Analisis e interpretacion

De los 73 encuestados, en la valoracién de “totalmente de acuerdo” el factor comercializar
frente a grandes empresas obtuvo un valor del 48% y en la valoracion “de acuerdo” obtuvo
un 46%, esto puede ser debido a que los productores no tienen poder de comercializacion y
no pueden cumplir con los contratos al no contar con una estructura operacional y
administrativa; no cuentan con una cultura o asesoramiento para manejos de logistica y mas
aun no cuentan con economias de escala. Para el factor de costos elevados de produccion en
la valoracion de “totalmente de acuerdo” se obtuvo un 14% y en la valoracién “de acuerdo”
se obtuvo un 88%, esto da a entender que se originan muchos gastos en el proceso del
cultivo, recoleccidn y distribucion. Los excesivos gastos que los productores tienen, no estan
debidamente planificados con la proyeccion de produccién y venta a precios justos en el

canal de distribucion. (Ver Figura 15)
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Frecuencia Relativa

10%

0%

B Comercializar frente a las grandes empresas B Costos elevados

Estafas en el proceso de Comercializacion B Robos en transporte

Figura 15. Problemas al Comercializar a otros Mercados. — Fuente: Encuestas

Analisis e interpretacion

De los 73 agricultores, los indices més altos para valoracion de “totalmente de acuerdo”
fueron para: capacitaciones 78%, tener un guia profesional 70%, en esta valoracion se podria
indicar de acuerdo al acercamiento sostenido con los productores, ellos cultivan de acuerdo a
los conocimientos heredados y que necesitan ayuda periddica por problemas que se les
presentan por plagas y otros dafios en sus cultivos. Adicionalmente indican que quieren
obtener informacion de nuevas metodologias y capacitaciones que el Estado otorga por
medio de sus instituciones, para lo cual ellos buscan ser incluidos para poder aprender nuevas
formas de cultivo, nuevas técnicas, obtencidn de mejores semillas, entre otros. En
conclusion, mejor manejo de sus cultivos para obtener una produccion de calidad. En esta
misma valoracidn clientes obtuvo el 68% y Comercializar a otros mercados exteriores un
63%, esto va relacionado al poder de comercializacion del productor y tiene que ver con su
estructura operacional, administrativa y su capacidad para cumplir con los contratos. Para los

productores estos son otros propésitos inmediatos, pero la mayor parte de ellos ho cumplen
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en su estructura operativa y administrativa. Para la valoracion “de acuerdo” Competir en
mercados internacionales obtuvo un 84%, esto indica que tienen muchas expectativas por
llevar sus productos a mercados extranjeros, pero no logran inclusive cubrir sus canales de
distribucion internos. En esta misma valoracion Asociarse obtuvo un porcentaje de 55%,
aunque no es un valor muy alto, los productores si tienen como propoésito inmediato asociarse

para obtener beneficios por parte del Estado. (Ver Figura 16)
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Figura 16. Propdsitos inmediatos que contribuyan a su produccién. — Fuente: Encuestas

Analisis e interpretacion

De los 73 encuestados, los indices més altos para la valoracion de “totalmente de
acuerdo” fue para: el MAGAP 48% y BANECUADOR 9%. EIl 14% indicaron que no
reciben ayuda por parte de gobierno. Para la valoracion “de acuerdo” MAGAP 45%, SEPS
22% Y AGROCALIDAD 17%, para las otras instituciones se obtuvo indiferencia. Esto
indica que las instituciones que les ayudan en el fortalecimiento agricola son MAGAP, EL
SEPS y AGROCALIDAD. En el acercamiento sostenido con los agricultores, indicaron que
el MAGAP ha estado presto para asesorarlos en temas de mejoras en técnicas del cultivo,
manejo de plagas y concientizacidn en los beneficios de formar asociaciones para la
obtencion de beneficios que otorga el estado. En estas mismas reuniones con técnicos del

MAGAP indicaron que los agricultores, que, aungue no estén inscriptos en asociaciones,
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ellos igualmente les pueden dar asesoramientos. Por parte del SEPS los agricultores
indicaron que es una institucion que ha ofrecido ayuda, pero cuando se han acercado a la
institucion no hay técnicos o personas calificadas que les asesore de forma inmediata, tienen
que realizar trdmites por escrito, por correos electrénicos, en linea. En conclusion, tienen que
realizar trdmites burocraticos, los cuales los cansan. (Ver Figura 17)
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Figura 17. Instituciones que le ayudan al Crecimiento Agricola. — Fuente: Encuestas
Analisis e interpretacion

De los 73 de los encuestados, el porcentaje del 73% esta en la valoracién del 26 — 50%,
esto indica que, aungque sea mayor en esta valoracion ellos no dan gran probabilidad de
trabajar en forma conjunta con otros agricultores. Un 18% tiene una valoracion del 76 al
100% y un 9% dio una valoracion del 51 al 75%, lo que indica que ellos estan seguros que
trabajando en forma conjunta se puede llegar a obtener mejores beneficios por parte del

estado, llegar a econdmicas de escala y ampliar su canal de distribucion. (Ver Figura 18)
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Figura 18. Probabilidad de Trabajar con otros Agricultores. — Fuente: Encuestas

Analisis e interpretacion

De las 73 encuestas realizadas a los agricultores el 46% respondio6 que prefieren las
asociaciones, mientras que el 42% indico que ninguno y el 12% prefiere las cooperativas.
Aunque asociaciones tiene un porcentaje de 46% que es mayor al de las otras agrupaciones,
esto indica que los agricultores no confian en la gestion de este tipo de agrupacion,
posiblemente porque no han obtenido los beneficios que estas ofrecieron o no se ha cumplido

con los objetivos planteados y esperados por los agricultores. (Ver Figura 19)

B Cooperativa
B Asociaciones
m Centro de acopio

m Ninguno

Figura 19. Forma de Agrupacion. — Fuente: Encuestas

Anélisis e interpretacion
De las 73 encuestas realizadas, para el caso de las asociaciones esperan: transparencia con

un 97% y garantias con un 95% esto muestra que los agricultores esperan total honestidad en
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la gestidn que se realizara con los beneficios que ofrezca el estado hacia la asociacion y
garantizar los deberes y derechos de los socios. Poder de comercializacion obtuvo un 80%, lo
que hace evidenciar que los agricultores esperan que el trabajo en forma conjunta les dara
mayor poder para comercializar y expandirse en el mercado. Para el caso de los ministerios:
en capacitacion se obtuvo un 96%, puede ser debido a que ellos creen que al mejorar su
forma de cultivo obtendran una mejor produccion y les pagardn un mejor precio. Ayuda
econdmica obtuvo un 95%, este resultado posiblemente va relacionado al beneficio del
estado, ya que estan seguros que al asociarse recibirdn toda la ayuda que ofrece el gobierno.
Visitas constantes al campo con un 88%, se puede deducir que este alto porcentaje es debido
a que si los técnicos estan visitando contantemente sus areas de cultivo se proyectara una

buena produccion y se llevara un mejor control de plagas. (Ver Figura 20)
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Transparencia  Capacitacion  Visita constante  Garantias Ayudas Poder de
en el campo econdmicas  comercializacion
a otros
mercados

M Asociacion  H Ministerio

Figura 20. Expectativa de estas Instituciones. — Fuente: Encuestas

Analisis e interpretacion
De los 73 encuestados, los indices mas altos para la valoracion de “totalmente de
acuerdo”: 91% obtuvo falta de asesoramiento y 85% falta de informacion sobre el proceso,

esto es posiblemente motivado a que los agricultores no tienen una guia ni un
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direccionamiento para saber a donde acudir y solicitar el asesoramiento e informacion sobre
los procesos. La mayor parte no manejan internet y no entienden de cierta documentacion y
tramites a realizar. Posiblemente por eso estos 2 factores son los de mayor importancia que
les causa impedimento para llevar sus productos al exterior. Un 85% también lo obtuvo la
falta de motivacion familiar, puede ser debido a que sus familias no creen que la agricultura
sea una forma de desarrollo econémico y que poco a poco podrian generar mejores ingresos a
medida que logren mejorar su estructura productiva. Otros porcentajes altos fueron los de
82% en buenas précticas de manufactura y un 77% control sanitario, posiblemente esto se
debe a que ellos saben la importancia de que sus instalaciones puedan cumplir con normas de
calidad para poder optar por certificaciones que les permitan enviar sus productos a mercados
internacionales. Otros porcentajes obtenidos en menor escala fueron del 69% para la falta de
financiamiento y un 72% en estructura operativa., esto esta relacionado a que como no
cuentan con recursos no pueden hacer inversion en sus instalaciones productivas. (Ver Figura

21)
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familiar

0%

Figura 21. Factores que les Impide Exportar sus Productos. — Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion
De los 73 encuestados, los indices mas altos en la valoracion para “totalmente de acuerdo”

fueron para TV del 34%, esto puede ser debido a que los agricultores actualmente se
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informan mas por esta via sobre proyectos gubernamentales, de alcaldias, de ONG vy otras
instituciones como son las privadas. Internet obtuvo un 28% posiblemente porque a través de
la conformacidn de grupos en las redes sociales les llega la informacion sobre apoyos o
beneficios que actualmente el gobierno esta otorgando. Las Charlas organizadas por el
gobierno obtuvo un 23%, este menor porcentaje puede ser debido a que los agricultores
creen que son actos politicos y que estos no van a generarles beneficio alguno. La Radio
obtuvo un 22%, es un indice muy bajo, cuando las zonas rurales escuchan més radio que las
zonas urbanas, puede ser debido a que por este medio de comunicacion no llega este tipo de

informacion. (Ver Figura 22)
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Figura 22. Medio de Comunicacion que desean Informarse. — Fuente: Encuestas

Anélisis e interpretacion

De los 73 encuestados, los indices mal altos en la valoracion de “totalmente de acuerdo™:
Recursos financieros 88%, es posible que los agricultores esperan apoyo por parte de
préstamos y estos no son otorgados debido a tramites burocraticos o no cumplir con la
documentacion requerida. Un 72% lo obtuvieron los Insumos, probablemente por medio de
la asociacion no pudieron obtener la mayor parte de ellos a un menor costo y un porcentaje
del 40% en Riego que fue mucho mas bajo, puede ser debido a que gracias al clima no ha

sido un factor de mayor importancia. (Ver Figura 23)
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Figura 23. Factores que impiden cumplir con las proyecciones de produccion. —
Fuente: Encuestas.

Analisis e interpretacion

De los 73 encuestados, en la valoracion de “totalmente de acuerdo”, el factor cantidad

obtuvo un porcentaje de 23% frente al factor tiempo con un 12%. Por otro lado, al revisar la

valoracion “de acuerdo” los resultados indican que el factor tiempo con un 83% tiene mayor

importancia y los factores calidad y cantidad pasan a segundo orden con un 66%. Se podria

concluir entre estas dos valoraciones que los factores cantidad y tiempo tienen una gran

importancia para realizar las proyecciones de produccion, el factor calidad en la valoracion

“de acuerdo” obtuvo un 66% y en la valoracion de “indiferente” obtuvo un 48%. En

acercamientos realizados con el MAGAP ellos indicaron que siempre hacen la

recomendacion a los agricultores que sus proyecciones deben de estar enlazadas en la

cantidad, tiempo y calidad en igual orden de importancia para poder cumplir con las

demandas y contratos establecidos. (Ver Figura 24)
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Figura 24. Factores de Cantidad, Calidad y Tiempo. — Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion

De los 73 encuestados en la valoracion “de acuerdo” se encontrd que los sistemas de
control de calidad se obtuvo un porcentaje de 66% frente a un 32% de sistemas de
empacado, puede ser debido a que la mayor parte de los productores buscan cumplir con los
requisitos minimos de calidad y no realizan gran inversién en implementar buenas practicas
en sus procesos por lo costoso y lo complejo que seria, y en lo que respecta al bajo porcentaje
en el factor empacado podria deberse a que no hay un mayor grado de dificultad en el
proceso de este tipo de productos. Al analizar el factor transporte en la valoracién de
“indiferente” alcanzo6 un valor del 57%” se podria deducir que el poseer o no transporte
propio no tiene gran importancia, ya que la mayor parte de los productores optan por alquilar
vehiculos para transportar los productos, aunque esto incrementa su costo de produccion.

(Ver Figura 25)
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Figura 25. Tecnologias que cuenta su Empresa. — Fuente: Encuesta

Anélisis e interpretacion
De los 73 encuestados los indices mas altos para la valoracion de “totalmente de
acuerdo” y “de acuerdo” fue de: 34% y 37% respectivamente para llamadas celular y de 32%
y 37% respectivamente para WhatsApp, esto nos hace deducir que para dar aviso de
cualquier inconveniente en la entrega de productos o algin incumplimiento con los clientes la
forma inmediata para hacerlo en por estos dos medios. El resto de las alternativas resultaron

indiferentes. (Ver Figura 26)
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Figura 26. Formas de Comunicacion que utiliza en casos de Contingencia. — Fuente:
Encuesta
Analisis e interpretacion

De los 73 encuestados el 58% de los agricultores cuentan con un grado de educacion

secundario, esto indica que tienen un nivel de educacion que les podria permitir mayor
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comprension en los procesos operativos y administrativos de su empresa. Aungue el nivel
primario dio un 25%, algunos agricultores no cuentan con una cultura minima para poder
administrar este tipo de empresa, y otros manejan sus cultivos y negociaciones con éxito
debido a que han heredado la experiencia de sus padres o familiares. Para el tercer nivel se
obtuvo un 6% y cuarto nivel un 11% esto indica que las empresas son gestionadas por
productores que han estudiado y se han preparado para el manejo de este tipo de empresas

agricolas. (Ver Figura 27)

u Nivel primario
H Nivel secundario
Tercer nivel

[ | Cuarto nivel

Figura 27. Nivel Educativo. — Fuente: Encuesta

Anélisis e interpretacion
De los 73 encuestados, el 75% indicaron que compran a otros agricultores para poder
cumplir con la cantidad comprometida de la produccién o cosecha, se puede concluir que los
agricultores no presentan gran problema si no logran alcanzar sus proyecciones de
produccion para cumplir con los clientes, ya que facilmente optan por la alternativa de
comprar a otros agricultores y solventar el problema de cantidades. EI 19% al no poder
cumplir con la cantidad demandada o contratada sencillamente indica que no pueden cumplir.

(Ver Figura 28)
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Figura 28. Que se hace para cumplir con cantidades comprometidas de la produccion. —
Fuente: Encuesta
Analisis e interpretacion
De los 73 encuestados, el 81% vende como rechazo la produccion que no esta de dentro de
los parametros de calidad, posiblemente optan por esta alternativa que seguramente es a

precios muy bajos para no tener una pérdida total en sus productos. (Ver Figura 29)
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Figura 29. Que se hace con la produccion que no esta dentro de los parametros de
calidad. — Fuente: Encuesta
Anélisis e interpretacion
De los 73 encuestados, el 91% de los agricultores cuentan con titulo de propiedad,

mientras que el 9% no lo tienen, esto hace deducir que la mayor parte de los productores
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tienen legalizadas sus tierras. (Ver Figura 30)
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Figura 30. Titulo de Propiedad — Fuente: Encuesta

Conclusiones de las Encuestas
Después de realizar el analisis de cada pregunta se puede concluir lo siguiente del
estudio:

En las investigaciones realizadas a los agricultores se dieron a conocer los factores que
muchas veces le impiden llevar al mercado o comercializar productos a otros sectores dentro
o fuera de la ciudad. La mayoria de ellos comercializan sus productos en los mercados, en la
ciudad, ferias y venta a familiares. Los productos que méas se comercializan son las frutas.
No se realizan semiprocesos ya que no cuentan con la estructura operativa para realizarlo.

La falta de crédito, el exceso de produccion estacional, alta inversion y poca utilidad les
afecta en gran medida en su comercializacion.

Los propositos mas inmediatos que tienen y que pueden contribuir a su produccion son la
capacitacion con un guia profesional, tener mas clientes y comercializar a mercados
internacionales

Los problemas que enfrentan al momento de comercializar sus productos a otros mercados
es que no cuentan con suficiente producto para distribuir en gran escala, consecuentemente
tienen altos costos de produccion, lo cual no los hace competitivos

Las Instituciones de las cuales han recibido ayuda en el fortalecimiento agricola son:
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MAGAP y SEPS. EI MAGAP en mayor medida les ha prestado apoyo, mientras que la SEPS
ha ofrecido beneficios, pero pocos agricultores indican haberlos obtenidos. Las otras
instituciones que se mencionaron en la encuestas les son indiferentes a los agricultores.

La probabilidad de que aspiren a trabajar con otros agricultores en forma conjunta es
mayor a un 50%. La forma de agrupacién para asociaciones alcanzo un 46%, lo cual indica
que no confian mucho en este tipo de organizaciones.

En caso de adherirse a las asociaciones esperan que estas les den transparencia, garantias
y poder de comercializacion. Para el caso de los ministerios, esperan por parte de ellos
capacitacion, ayudas econémicas, visitas constantes al campo.

Uno de los factores que les impide exportar sus productos a otros mercados es en mayor
parte por falta de asesoramiento e informacion en el proceso en primer orden, siguiendo la
falta de financiamiento, falta de motivacion familiar, buenas précticas de manufactura,
control sanitario y estructura operativa.

El medio de comunicacion que tuvo mayor aceptacion por el cual desean informarse sobre
los programas de apoyo y beneficios que ofrece el gobierno fue para la TV, seguido del
internet.

En las proyecciones de produccion que se realizan toma mayor importancia el factor
tiempo, el cual obtuvo un mayor porcentaje, seguido por el factor cantidad y después por el
factor calidad.

La mayor parte de los agricultores no cuentan con mucha tecnologia para sus procesos, se
obtuvo un mayor porcentaje para el factor sistemas de control de calidad seguido por
sistemas de empacado, ya que no requieren gran capacidad instalada para el proceso de
calidad y de empacado.

Un alto porcentaje de agricultores indicaron que cuando no pueden cumplir con la

cantidad de produccidn contratada proceden a comprar a otros agricultores para satisfacer a
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sus clientes.
La mayor parte de agricultores indicaron que los productos que no cumplen con los

requisitos de calidad, son vendidos como rechazo.

Conclusién de la entrevista

Al realizar la entrevista con los técnicos del MAGAP, se puede concluir lo siguiente:

Actualmente se cuenta con pocos técnicos para cada sector del Guayas, no abastecen a
toda la provincia.

Los técnicos prestan ayuda directamente al agricultor, les dan las herramientas e insumos y
ellos personalmente llevan un control de todo lo entregado.

La comunicacion que ven mas efectiva es la que se da en las charlas que ellos realizan.

Y por ultimo, las asociaciones del Guayas no tienen éxito es por su cultura, porque no
tienen planteado sus objetivos, solo se retinen para un beneficio y cuando acaba ese beneficio,

queda inactiva dicha asociacion.
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CAPITULO IV

4.1. Propuesta de una red de comercializacién para la Provincia del Guayas
Esta propuesta busca aportar a un sector econémico del pais, bajo una nueva forma
de administracion confiable y gestidn en asociacion, donde se trata de obtener
beneficios por medio de Stakeholders pablicos y privados, adicionalmente con ayudas
de ONG para gestionar convenios de financiamiento y construccion de infraestructura
que permita el mejor funcionamiento de la economia y la sociedad de la provincia del
Guayas, por medio de Asociaciones que trabajaran en redes para buscar mayor

competitividad en la cadena de marketing, como se indica en la Figura 31.

ASOCIACIONES — através de REDES — busca dar mayor competitividad

a la Cadena de Suministro

Figura 31. Direccionamiento de la Propuesta

La propuesta es establecida en 3 etapas como se indica a continuacion:
ETAPA 1
Establecimiento del perfil de los actores de la red de comercializacion
Para el funcionamiento de la red se establecid el perfil de cada uno de los actores.

En la Tabla 10, se detallan las caracteristicas que debera tener el socio agricultor.


https://www.monografias.com/trabajos15/financiamiento/financiamiento.shtml
https://www.monografias.com/Economia/index.shtml
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Tabla 10

Perfil del agricultor

Perfil de agricultor

v'  Estar registrado el MAGAP

v’ Estar comprometido con la asociacion

v’ Estar dispuesto a trabajar en forma conjunta con otros agricultores

v' Capacidad para regirse por las normativas de la asociacion

v Disponibilidad de tiempo para recibir capacitaciones y asistir a las reuniones
pautadas

v Debe realizar proyecciones de produccion de sus cultivos por hectarea y por items

v’ Contar con titulo de propiedad

En la Tabla 11, se detallan las caracteristicas que deberia tener el administrador de la

asociacion.

Tabla 11

Perfil del administrador de la asociacion

Perfil del administrador de la asociacion

v Debe tener conocimientos sobre agricultura, preferible un ingeniero agrénomo

v Debe tener la habilidad de analizar e investigar a los integrantes de la
asociacion

v Promover el trabajo en equipo

v" Tener liderazgo, carisma, motivacion y empatia

v Vision de futuro

v/ Capacidad para manejar negociaciones, obtener socios estratégicos y resolver
problematicas internas

v’ Adaptabilidad a su entorno.
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En la Tabla 12, se detallan las caracteristicas que deberia tener el administrador del

Centro de Gestion.

Tabla 12

Perfil del administrador del Centro de Gestion

Perfil del administrador del Centro de Gestion

v" Debe ser administrado, controlado y gestionado por una institucion gubernamental

relacionada al sector agricola, en este caso por el MAGAP

En la Tabla 13, se detalla el perfil de la asociacion, que formara parte de la red.

Tabla 13

Perfil de la asociacién

Perfil de la asociacion

v Debe estar registrada en el MAGAP

v Tener sus estatutos y su acta de constitucion

v" Minimo 5 miembros y maximo 10

v Tener una cuenta bancaria para el manejo de los activos corrientes

v Debe estar registrada como exportadora en el SENAE.

La red tiene como caracteristica principal contar con todos las bases indicadas en la

Tabla 14.
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Perfil de la red

Perfil de la red

AN NN NN

Infraestructura

Tecnologias

Asesorias en materia laboral, tributaria y leyes por medio de los stakeholders
Capacitaciones técnicas en materia agricola

Insumos y suministros

Personal: apto y disponible para prestar el apoyo requerido a los socios, para realizar

contactos con los stakeholders, organizaciones no gubernamentales (ONG), para

realizar gestiones ante las instituciones del estado, para realizar y contraer

contrataciones y compromisos en beneficio de la organizacion.

v" Manejo de Matrices

Matriz de informacion de cada socio, con la cantidad de areas de cultivo, si son
cortos o largos, los items de produccién (con tipos de items a produccién), las
proyecciones de produccién y otro dato que se requiera para poder confirmar el
cumplimiento de la produccion por cada productor.

Matriz con base de datos de los proveedores de suministros e insumos

Matriz con gestiones realizadas ante los stakeholders cumplidas y por obtener y
en qué porcentaje se obtuvieron estos recursos. Con todos los datos de los tramites
y seguimientos realizados.

Matriz con cronogramas, fechas de embarques, entradas y salidas de productos por
socio.

Plan de Logistica para el transporte y distribucion. Programa de Rutas y
distancias.

Constar con Especificaciones técnicas de cada item, de acuerdo a las normativas
exigidas en el mercado.

Planificacion de capacidad productiva mensual

ETAPA 2

Mecanismos que se propondran para que los agricultores se asocien

Se propone realizar una serie de actividades para lograr la inclusién de nuevos

agricultores a la red.
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Las actividades a realizar a corto plazo como se pueden visualizar en la Tabla 15

Tabla 15

Actividades de la red a corto plazo

ACTIVIDADES A
REALIZAR

ACCIONES

OBJETIVOS

Marketing agricola

Marketing turistico

)

E—)

Por medio de campafias
publicitarias, desarrollo de
pagina web, publicaciones
y revistas agricolas,
videos comerciales
agricolas, y otros

A través de
experiencias y emociones,
implementando ferias de
productos y de
gastronomia

| |

Motivar la produccion
agricola y la réplica de
asociaciones en beneficio
de la regién

Para dar valor a la
zona agricola
emprendedora y
generadora de empleos.
Generar una marca como
region

Para el largo plazo se proyecta realizar gestiones ante los Stakeholders, ONG y

empresas privadas para obtener asesoramiento en nuevas formas de cultivo, obtencién de
certificaciones de calidad, apoyo en inversiones y recursos, con el fin de fortalecer la

estructura operativa de la red, de acuerdo a las actividades indicadas en la tabla 16.

Tabla 16

Actividades de la red a largo plazo

ACTIVIDADES A ACCIONES OBJETIVOS
REALIZAR
Gestionar la A través de visitas e Obtener mayores

incorporacion de las
Asociaciones a los
programas y nuevos
proyectos que realiza el
estado en beneficio de este
sector

Reuniones de trabajo
para establecer la necesidad
de ampliar infraestructura
con nuevas tecnologias

Nueva formas de
cultivo en beneficio del
medio ambiente

Plan de evaluacion de
medidas correctivas

Obtencion de Certificacion
internacional de buenas
practicas agricolas con
GLOBAL GAP

)
)
[ ——
[ ——
)

investigaciones en todas la
instituciones
gubernamentales

Para agregar valor a
los item (Jugos, néctares,
pulpas, vegetales
empacados al vacio y
otros) por medio de
innovacion.

A través del uso de
abonos organicos.
Comenzar los lazos en la
Responsabilidad Social

A través de Auditoria,
utilizacion de indicadores
para medir
competitividad,
rentabilidad y manejo de
recursos.

Potenciar
oportunidades que se tiene
el mercado

U

recursos, inversion y
ampliar infraestructura

Diversificar y ampliar
la oferta de productos y
extenderse hacia otros
mercados

Nuevas forma de
cultivo que generaran un
mejor precio en el mercado
europeo

Lograr estructura
estandarizada en toda la red

Canal de suministro
competitivo y abrirse
campo al mercado
extranjero y ser

beneficiaros directos.
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ETAPA 3

Disefio de la red para la comercializacion a mercados externos

Se eligio al canton Daule de la Provincia del Guayas para proponer la red de
comercializacion a través de las asociaciones organizadas por parroquias.

En la Figura 32 se puede observar el mapa de la provincia del Guayas con su division

cantonal.

Figura 32. Mapa de la Provincia del Guayas, donde estan Comprendidos sus Cantones.

En la Figura 33 se encuentra el plano del cantén Daule, donde estan las parroquias

utilizadas en la organizacion de la red.

MAPA No. 2: PLANO BASE DEL CANTON DAULE
FLANG BAGE

Figura 33. Mapa del Plano base del Cantén Daule

En la Tabla 17 se presentan las parroquias organizadas por sectores de produccion.

Tabla 17.

Parroquias del Canton Daule utilizadas para el modelo de red

3 Asociaciones de la 3 Asociaciones de la 3 Asociaciones de la 3 Asociaciones de la
Parroquia Las Lojas Parroquia Juan Parroquia El Laurel Parroquia El Limonal
Bautista Aguirre
Sectores de produccion : Sectores de produccion : Sectores de produccion :
e ElRincén Sectores de produccion : e Rio Nuevo e Bellaesperanza
e LaBeldaca e Los Amarillos e  Sartenejas e San Lorenzo
e San Sebastian e Los Quemados e El Pifal e 10 de agosto
e RioPula e Paloalto e LasPlayas e  Limonal
e Matazaino e Poraotillo e Las Pefias
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En la Figura 34 se presenta el disefio de red que se implementd al sector de Las
Lojas con sus sectores productivos, el cual deberd ser replicado en las otras parroquias

del canton Daule, ver Tabla 17.

3 Asociaciones de la
Parroquia Las Lojas

/Al A2 W A3

Sectores de produccion en Recintos @ Parroquia
(productores asociados):
e ElRincon Al Asociacién de Frutos citricos
e LaBeldaca ‘ A2 Asociacién de Otros Frutos
e San Sebastian A3 Asociacién de Hortalizas
e RioPula
e  Matazaino

En cada Parroquia (en este caso Las Lojas) se instalarian 3 asociaciones, las cuales se clasificarian de la forma
Al, A2, A3 para llevar la Administracion y Gestion de cada clasificacion (frutas y hortalizas). Cada asociacién
se encargaria de la comercializacién y distribucion a nivel nacional e internacional.

Hay que tomar en cuenta que las asociaciones de las 4 Parroquias estan enlazadas entre si para poder compartir
Sus recursos, conocimientos, suministros y también, equipos y maquinarias en casos de contingencias, ya que
son una red de ayuda entre si.

Los diferentes agricultores de los Recintos (EI Rincdn, La Beldaca, San Sebastian, Rio Pulay Matazaino) llevaran
su produccion a cada Asociacion dependiendo del tipo de producto, para poder llegar a los volimenes de
produccion requeridos y poder cumplir con las demandas.

Cada asociacion seria responsable del armado de cada contenedor, ya que se deben tomar las especificaciones o
medidas de estos para calcular los volimenes, para este caso las cantidades de cajas de cada item para cubrir los
pedidos y la cantidad de cajas que entrarian en cada contenedor.

Figura 34. Modelo de red aplicado a la Parroquia Las Lojas (Canton Daule)



Una vez organizadas las asociaciones en red, estas son vinculadas, apoyadas y

monitoreadas por un Centro de Gestion como se puede visualizar en la Figura 35.

ALEAZATY BLAZ ALAZAZY A1 AL

Agfirre

Centro de Gestion

MAGAP
/ﬁ.r_; RUCHLID.HL//?RUEC uauu% IMLAP SENAE
‘-l/ N W W
Centro
inforrﬁzciun Asesoramiento, Apoyo
ApOyo apayo poyo v

y

. asesoramiento
capacitacion

¥
asesoramiento

Figura 35: Asociaciones en Red manejadas a traves de un Centro de Gestion

Para monitorear el funcionamiento de la red se plantea un Centro de Gestion (ver

90

Figura 35) que debe ser administrado por una institucion del sector agricola, de acuerdo

a la investigacion realizada la institucion mas idénea para llevar su administracion es el

MAGAP.

El Centro de Gestion es la base para trabajar en forma conjunta con otras

instituciones del estado que tienen relacidn con el sector agricola. AGROCALIDAD,

PROECUADOR, INIAP y el SENAE, generarian apoyo, asesoramiento, capacitacion
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e inforrmacion. Se solicitara el apoyo de PROECUADOR en cuanto a informacion de
las ofertas y demandas de productos que se realizan en el mercado internacional, asi
como estadisticas, en conclusidn una guia comercial por cada pais y con los cuales se
mantenga convenios internacionales. Esta idea se orienta a que con la ayuda de
PROECUADOR se podria encontrar 2 socios internacionales, con los cuales se pueda
dar inicio al funcionamiento de la red en el canal de marketing externo y poder obtener
un desarrollo econémico por regiones como se ha propuesto con las parroquias del

cantéon Daule.

Se puede observar en la Figura 36, el actual canal de marketing del sector agricola.

> >
—»

Figura 36. Actual canal de marketing de la provincia del Guayas.

Por medio de la red de comercializacion se eliminaran los intermediarios para elevar
rentabilidad en las cadenas de suministros. Se otorgard una mayor capacidad
competitiva a la region donde se aplique, por su forma organizativa, caracteristica en su

estructura operativa, logistica y principalmente por los apoyos de los Stakeholders.

Se proyecta un nuevo canal de marketing externo, como se observa en la Figura 37.



Red conformada por
asociaciones

Hacienda de
produccion agricola

Varios destinos de
producto

Transporte

Comercio Internacional

Comercio externo

-

El agricultor enviara directamente sus productos al mercado

externo por medio de las red

Al tener la puesta en marcha de la red con todos sus componentes, se procedera

a cumplir con la demanda en el mercado extranjero, que se ejecutara como se describe

en la figura 38.

Figura 37. Nuevo Canal de Marketing Externo
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SENAE emision de los
permisos para exportar

INIAP  asesoramiento a los
agricultores para el manejo de
plagas y enfermedades para

obtener una produccion de calidad.

MAGAP asesoramiento técnico
para alcanzar altos estandares de
productividad, bajos costos
unitarios y calidad para los
agricultores

AGROCALIDAD certificacion
de calidad fitosanitaria

—

PROECUADOR
»  Informacién sobre las demandas que tienen otros paises y que
estan con convenios internacionales al centro de gestion

CENTRO DE GESTION
»  Revisara la informacion de la matriz que maneja con la RED
DE ASOCIACIONES para elegir la asociacion que puede
cumplir con la demanda
»  Direccionara esta informacion al administrador de la asociacion
que califique en stock y volumen

ASOCIACION
»  El administrador de la asociacion confirmara con los agricultores
la disponibilidad para cumplir con la demanda en volumen y
tiempos. y lo informara al centro de gestion

> Recibira el visto bueno del centro de gestion por
medio de un purchase order (orden de compra) para proceder
con el envio

»  Laasociacioén obtendra el volumen del producto por medio de
sus socios agricultores
]—> > Procederd a realizar el tramite de exportacion ante el
SENAE de ese pedido
> Al obtener el Permiso para exportar, realizara el
llenado de los contenedores y posteriormente el envio, que por lo
general es por via maritima. En este proceso el exportador
recibe el Bill of Lading (Conocimiento de embarque maritimo)
> El Bill of Lading sera enviado al centro de gestion
para que este posteriormente lo remita al cliente y para llevar
sus controles internos

AGRICULTOR
»  Suministrara los productos a la asociacion de acuerdo a su
capacidad y la variedad que esta requiriendo

El cumplimiento de normas de calidad y de los tiempos en la entrega de los
productos, conservara las buenas relaciones con el cliente extranjero y
permitird ampliar la cartera de clientes en este nuevo mercado.

Figura 38. Proceso de Envio de Productos al Mercado Extranjero
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Con la implementacion de la red de comercializacion, se avizora los siguientes

beneficios:

v" Canal de comunicacidn entre todas las asociaciones, con la finalidad de
obtener apoyo y soluciones inmediatas en casos de contingencias, utilizando
todos los recursos de la red

v Competitividad y rentabilidad en el canal de Suministro

v Control de Produccién de los items por regiones, para el manejo de
estadisticas agricolas

v" Poder de comercializacion de los agricultores de la zona, al manejar
economias de escala

v" Al tener mayor competitividad por medio de la asociatividad, se busca
motivar y fortalecer a todos los otros agricultores del sector, para replicar el
modelo en otros items de mayor demanda

v Genera mayor valor de la regién productora para que el gobierno proyecte

inversiones en obras de infraestructura vial y realice programas sociales.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
CONCLUSIONES

El estudio evalud los factores que provocan una falta de dinamismo en el canal de
distribucién, como son:

- Tipos de productos que comercializan

- Formas de comercializar

- Probleméticas que existe en el sector agricola
- Obstaculos al momento de comercializar

Para la conclusién del analisis se tomd como base los datos obtenidos en la
entrevista, que se encuentra en el Anexo D, y en la encuesta. Se triangularon los

datos de estos dos instrumentos y se concluyo lo siguiente:

v Con la puesta en marcha de esta propuesta ayudaria en gran medida a solucionar
problemas de rentabilidad y competitividad en el canal de comercializacion
externo.

v" Se lograria una mayor logistica de distribucion para alcanzar nuevos mercados

v" Con proyecciones de produccién basados en los factores de calidad, tiempo y
cantidad con igual orden de importancia se puede conseguir poder de
comercializacion

v" Se pudo constatar que los proyectos y programas que realizan los stakeholders
gubernamentales no llegan a zonas productivas con mucha falta de recursos.

v" Se establecio en este trabajo de investigacion que los agricultores no confian
plenamente en la administracion de las asociaciones y cooperativas, pero
concluyeron que les gustaria trabajar en forma conjunta con otros agricultores
para buscar beneficios mutuos.

v Se pudo conocer a través de las investigaciones realizadas que han existido en

estos ultimos afios muchos programas y proyectos de gobierno dirigidos a este
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sector econémico para lo cual ningln agricultor tuvo conocimiento y haber
optado en participar en estas propuestas gubernamentales.

v" Al tener un canal de suministro mas competitivo, con alianzas de colaboracién,
con proyecciones de produccion y ser mas rentable, se exhorta a dirigir un
porcentaje de produccion como accidn social a instituciones que prestan ayuda
social en el sector, con la finalidad de participar en acciones de responsabilidad
social.

v En el desarrollo de la investigacién se pudo concluir que la red seria un agente

motivador para el desarrollo de pequefias regiones productivas.

RECOMENDACIONES

v Es necesario que se realicen investigaciones a fondo sobre los recursos
otorgados por los stakeholders a los agricultores. En la investigacion realizada
en el sector de Daule indican solo recibir capacitaciones y visitas de los técnicos
y especialistas del MAGAP y por ninguna otra institucion, e indican que no son
tomados en cuenta por sus pequefios volimenes de produccion en los programas
e iniciativas gubernamentales.

v Es imperativo que las instituciones gubernamentales que tiene relacion con el
area agricola, disminuyan las puertas de acceso para solicitar informacién sobre
sus programas Yy beneficios. Por ser un sector econémico en donde intervienen
personas de baja instruccion académica no pueden acceder a realizar
comunicaciones escritas de acuerdo con formatos y especificaciones dadas por
estas instituciones y puedan atender a sus inquietudes via correo electronico.

v En los programas y proyectos para este sector se deben disminuir los tramites
burocraticos para el acceso a recursos y beneficios ofrecidos en torno a ayudas.

Los puntos antes indicados son las razones por las que un gran numero de
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agricultores encuestados seleccionaron indiferencia ante este sector, en una de
las preguntas de las encuestas utilizadas en el estudio. Al no poder tener acceso
a estas instituciones indicaron también que no ayudan en el fortalecimiento
econdmica de sus actividades.

Es necesario que los administradores que vayan a gestionar las asociaciones en
redes tengan la habilidad y sean muy competentes para entablar muy buenas
relaciones con los stakeholders y se pueda cumplir con los objetivos.

Se recomienda hacer un estudio mas especifico por item de producto y por zona

delimitada de produccion para poder establecer Costos — Beneficios.
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ANEXOS

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL ]

FACULTAD DE CIENCIAS ADMIMNISTRATIVAS
CARRERA INGEMIERLA EN MARKETING
¥ MEGOCIACHIMN COMERCLAL

ERCUESTA

Objetivos Recaudar informacicn sobire ka oginidn de las agricultores duefios de
Microempresas, para gue nas den a conacer lo gue estd pasando actualments en el sector
agricola,

Tipo de producto gue cultivan:

Hortalizas
Werduras
Frutas

Producios sRubARssRsados:

Purd de frutas
Jugos de frutas
werduras peladas y empaguetadas
Otros (indigue cuales)

£Far ko general donde usted vende sus productos agricolas?

a) Familiares

bl A la ciudad

ch Ferias

d} Mercades

&) Thendas

1} Supermercados
@) Arbulantes
k| Otras

COMNCEPTOS A COMNSIDERAR:

Asodatividad: son arganizaciones constituidas por personas con actividades econdmicas praductivas
zimilaras, para producir, comercializar o consumir blenes y serdicos, O para comgrar junios materias
primas, insumas, herramientas, equipes u atros bienes, o comercializar sus producics en forma solidara
¥ autn gesticnada.

Cooperatias: Azoriacdn suténoma de personas unidas voluntaraments para fanmar una organiackin
democritica cuya administraciin y gestidn debe llevarse a cabo de la forma que aoserden los socios.

Centros de acopeo: cumpben la funckin de reundr b prodecd én de peguefios producbores para goe poedan
competir en cantidad y calidad en las mercadas de las grandes centros urbanas.

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMIMNISTRATIVAS
CARRERA INGEMIERLL EN MARKETING
¥ MEGOCIACHIMN COMERCLAL

1. ¢Cuwil es la problemdtica que existe o se ven afectados en ol sector agricola?

Donde 1 es Mads afectadao, 2 es poco afectada, 3 moder

£ d

v 5ty erte

al Comercialicadoras

bl Falta e cridite

£} Falta ge maquinaria

d} Plagas

e} Falta de mano de chea

fi Invierte mucha v ne abtiens atilidad
gl Campetitividad

h} Expeso de produccion

A iy

il Oeros
2. iOuép enfrentan al
mercadas?
Donde 1 es en do, 2esd

¥ 5 totalmente de acuerdo|

rda, 3 indiferente, 4 de acuerdo

de comercializar sus productss a otros

1 z 3 4 5

a) Comercializar frente a las grandes empracas

b} Costos elevasdas en ba praduccion

ch  Estafas en el propeso de productivo hasta el

ambargue
d} Raboes en transporte
3. iCudles son sus pr =THy mds in i que ibuyen a su prodwccian?
Donde 1 es totalmente en desacwerdo, 2 es en desacuerdo, 3 indiferente, 4 de
acuerdo v 5 totalmente de acuerdo
Propdsitos: 1 2 3 4 5
al  Ootener mayor porcentaje de tierres
bl Legalizar las tierras
ch  Campetir en mercadas internadonales
d} Comercialicar & ciras mercados exteriones
] Asoriaree con otras productores
F} Tener una guia profesional
Bl capatitacianes scerca de los proceses de la
agricultura

h}  SBtener maguinarizs
i} Clisntes

Anexo A. Modelo de Encuesta para los agricultores N° 1 -2
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UMNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE CIENCIAS ADMIMISTRATIVAS

CARRERA INGENIERLA EN MARKETING
¥ NEGOCIACION COMERCIAL

4. iActualmente gue instituciones le ayudan a usted para =l fortaledimiento o crecimiento

agricola?

Donde 1 es totalmente en desacwerdo, 2 es desacuerdo, 3 indiferente, 4 de acuerdo
¥ 5 totalmente de acuendo

1 2 3 & 5

al  Ministerio de Agricultura

b} Agrocalidasd

£} Ministerio de Industrizs v Productividad

db  BanEcuador

] Zuperintendencia de Cconamia Popular y Salidaria

F}  Servicio Naciaomal de Aduana del Ecuadar (SENAE]

gl Instituta Interamericano de Cooperacitn para ba
Apriculturs

Sutaridad Curppes De Sepuridad Alimentaris

Pro — Ecuador

al de Alrmacenamisenta EF

ituta Macional de Investigaciones Agropecuarias

Mo recibo sctualmente ayuds scondmica

mj ra

&0 tan probable es que trabaje en conjunto con otros agricultores?

05 1-—25% | 26-50% 51-75% | 76 -100%

0w forma de agrupacidn usted prefiere?
a) Cooperativa
b} Asocaciones
5
d

Centra de acopia

HNinguna

£En caso de trabajar en forma conjunta con otros agricultores, gue espera de las
sigui=ntes insttuciones?
Asociacidn Blinisterios

a) Tramsparencia

b) Capacitacian

) Visita constante &n =l campo
d) Garamtias
) Ayudas econ
f) Pader de comercialicacion a atros mercades

[=13

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA INGENIERLA EM MARKETIMNG
Y NEGOCLACHON COMERCLAL

dindigue el nivel de bos factores que le impide a usted exportar sus productos a otros.
mencados?
Donde 1 e totalmente en desacoeerdo, 2 e en dessouerdo, 3 indifererte, 4 de

acuerde y 5 totalmente de acuerdo

Columna 1

b

a) Falta de asespramisnto

b Falta de infarm 1 sohre el process

) Falta de motivacidn Familiar

o) Falta de financiamiento

&) Camtrod sanitaria

) Buenas Practicas de Manufsctura (BPR)

g} Falta transportacién

hl) Har me interesa exportar

i} Estructura operativa

iy Dras

9. {Por cudl medio de comunicacdion quiers informarse sobre los apoyos gue el

gobiemo otorga actualmente?

Donde 1 e tofalmente en desacverdo, 2 ec en desacuerdo, 3 indiferente, 4 de

aruerdo y 5 motalmente de acuerdo

a} Charlas organizadas par el gobierna

b] Imternet

o) TV

o) Radia

&) Volankes

10 Si pertenece a una asociatividad £ Oue le impide

de produccian?

Donde 1 es totalmente en desacverdo, 2 es en desascuerdo, 3 indiferente, 4 de

aruerdo y 5 motalmente de acuerdo

ir con las pr

kano de obra

Calidad del producto

Riego

Insurmas

Recurses financieras

Modelo de Encuesta para los agricultores N° 3 - 4
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UMIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA INGEMIERLA EN MARKETING
Y MESOCIACION COMERCLAL

11, 5w empresa realiza proyecciones de producddn agricoda y cumple con los
factores de cantidad, tiempo y calidad?

Donde 1 es totalments en desacwerdo, 2 &5 en desacuerdo, 3 indifererte, 4 de
acuerde y 5 totalmente de acuerdo

Cantidad
Tiempo
Calidad

12, {Su empresa cuenta con tecnologias para obtener productos de dptima calidad

¥ poder cumplir con volumenes de producto?
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UMIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA INGEMIERLA EN MARKETING
Y NESOCLACHON COMERCLAL

O | 1-25% | 26-50% | 51-75% | 76-100%

Sistemas de contral de calidad

Setermas de empacada

haquinarias de produccitn,
tratamisnto de productos
{seleccion, vado, ctras)

Transporte progio

13, ¢ Queé forma de comunicacion utiliza para casos de contingencia en los procesos

de entregas de producdidn?
Donde 1 es totalmente en desacwerdo, 2 es en desacuerdo, 3 indiferente, 4 de
atusrdo y 5 wtalmente de acwerdo

Uarmeadas celular

Sl

Carrea eklectrénico

Otras medios

14. ¢ Con que grado de educadidn ceenta para administrar su empresa?

@ NWivel primaria

b] Mivel secundaria

€] Tercer nivel

d)  Cusarto nivel

) [Cspedalizacin en sectar agrario

15. {0ué hace usted para cumplir con la cantidad comprometida o contratada de la
produccitn o cosecha?

Cormipra a otras agricultares
Sencillarmants na cumple
Otres (indique cuabes)

16, §Oué hace usted con la prodeccidn gue no estd demtro de los pardmetros de
calidad?

Puré

Juges

Eatractos

Los vende coma rechazo
Otros [indigques cusbac)

17. {Cuenta con titulo de propiedad?

Si
Mo

Modelo de Encuesta para los agricultores N°5 - 6
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Entrevista

Objetivo: Recaudar informacion sobre la opinidn de un profesional con experiencia en el drea
de la agricultura, para que nos dé a conocer sobre lo que esta pasando actualmente en el
sector agricola de las MiPymes

ENTREVISTA AL MAGAP
1.- icuales son los componentes del sector agropecuario?

2.- écdmo es la relacidn que existe entre los integrantes de este sector agropecuario? ¢En que
se ven afectados? ¢ Existe algin problema en esta relacién?

3.- De la produccién actual en este sector ¢Cuanto representa el consumo local?
4.- iQué instituciones normalmente apoyan al sector agricola o a los pequefios agricultores?
5.- ¢éQué planes tiene el gobierno a través del MAGAP para fortalecer y apoyar a este sector?

6.- ¢Por qué los pequenos productores del sector agricola no logran llevar sus productos a
otros mercados?

7.- éCudles son los requisitos para que los agricultores puedan lograr exportar sus productos?

8.- éCuales son las certificaciones que emite esta institucidon para poder exportar los
productos?

9.- éCuales son los medios que los agricultores utilizan para obtener informacion acerca de las
nuevas politicas de la agricultura? ¢ Qué tipo de marketing comunicacional manejan para llegar
a los agricultores?

10.- é{Existen actualmente asociatividades? ¢ Cudntas asociaciones existen en la provincia del
Guayas? ¢Qué les falta mejorar? ¢ Como funcionan?

11.- éCon que incentivos cuentan las asociaciones? ¢Cuadl es el aporte del gobierno y cual es del
sector privado?

12.- éDe qué forma el MAGAP gestiona el apoyo a las asociaciones? ¢ Hay prioridades para este
tipo de organizacion?

13.- éQue indicador utilizan para saber la competitividad de las asociaciones a las cuales se le
ha entregado capacitacién, insumos, entre otros?

14.- iCémo promueve el MAGAP la adherencia de los agricultores a las asociatividades?
15.- ¢Como controlan los apoyos otorgados a los agricultores por medio de asociaciones?
16.- ¢Qué porcentaje de apoyo del presupuesto nacional se les otorga a las asociaciones?

17.- éQue programas anuales realiza el MAGAP para regularizar las tierras de los agricultores?

Anexo B. Modelo de la Entrevista al MAGAP
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Anexo C. Fotos de Encuesta y Entrevista
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ENTREVISTA AL MAGAP

1.- ¢ Cuales son los componentes del sector agropecuario?

Béasicamente el agricultor y la familia y algunos ministerios.

Intervienen el pequefio agricultor y su familia, la empresa privada, el sector publico,
y comerciantes.

2.- (,COmo es la relacién que existe entre los integrantes de este sector
agropecuario? ¢En que se ven afectados? ¢ Existe algun problema en esta relacion?

El problema es la educacién, cuando ustedes van al campo ellos creen que son pobres
simplemente porque son del campo ellos tienen en la cabeza de que son pobres y nadie
les va a sacar de la cabeza. Ese es un problema de muchos afios atras que se viene
arrastrando, pero si ellos tuvieran una mejor preparacion, fuera distinto. tiene que ver
con la cultura, -varios factores incluyen segun el sector- las cadenas de comercializacion
- aveces son buenos productores pero al momento de comercializar las cadenas de
comercializacion son muy largas que el beneficio no los ven ellos sino los particulares.
hay muchos factores, ciertos sectores. Que si ven con el cultivo hay problema ambiental
y esta parte tienen que vender

3.- De la produccién actual en este sector ¢ Cuanto representa el consumo local?

En lo que respecta a la exportacion del cacao y banano es mas del 50%, arroz y maiz
que son los fuertes, de ahi hortalizas es lo restante

4.- ;Qué instituciones normalmente apoyan al sector agricola o a los pequefios
agricultores?

Béasicamente la competencia de institucion del estado como son las prefecturas y

gobierno local, en este caso son los municipales y es muy aparte lo que hace la empresa
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5.- ¢ Qué planes tiene el gobierno a través del MAGAP para fortalecer y apoyar
a este sector?

Proponer el mejoramiento a los agricultores de sus herramientas, de sus maquinarias,
entre otros beneficios que el MAGAP les brinda.

Fomentar al agricultor de varias herramientas, la que nosotros tenemos es la
asistencia técnica y la capacitacion, rotaciéon de maquinarias, acceso microcréditos-
nosotros no le damos sino como funcionarios somos facilitadores para que accedan a
microcréditos que dan a BanEcuador —CFN para proyectos mas grandes y si dan las
empresas privadas también.

6.- ¢ Por qué los pequefios productores del sector agricola no logran llevar sus
productos a otros mercados?

Como lo dije anteriormente por la cultura, los agricultores no tienen planteado sus
objetivos, solo se relinen para un bien y cuando ese bien termina, deciden dejar a un
lado la asociacion.

7.- ¢ Cuales son los requisitos para que los agricultores puedan lograr exportar
sus productos?

Nosotros no ponemos los requisitos son los compradores son los que ponen los
requisitos. Como cumplir con la calidad. Los requisitos dependen del mercado. Por
ejemplo, en el caso del cacao hay unas normas ahi, si dan 100 granos de cacao tienen
que pesar tal cantidad y eso lleva a una calidad, Un grano bien fermentado esta
quebradito por dentro, de color café, no es plano y no tiene color purpura o violeta. Para
el cacao de buena calidad, el porcentaje de granos fermentados en la muestra debe de
ser mayor del 80 %. En el caso del banano necesitas cumplir con las caracteristicas que
te pide el comprador, el peso de la caja, el tamafio y grosor de los dedos, indice de

madures, manchas, una vez que tu cumples eso, puedes exportar.

privada. Anexo D. Entrevista al MAGAP — Preguntas del 1 - 7




8.- ¢ Cuales son las certificaciones que emite esta institucion para poder exportar  10.- ¢ Existen actualmente asociatividades? ¢ Cuantas asociaciones existen en la

los productos? provincia del guayas? ¢Qué les falta mejorar? ;Cémo funcionan?

Las certificaciones al momento no, lo que tienen son la Agro calidad, y buenas Si, Existe 480 asociaciones sin fines de lucro actualmente activas en la provincia del
précticas agricola, que se estan implementando. guayas- en primer lugar, la concientizacion con el medio ambiente es un poquito dificil

9.- ¢ Cuéles son los medios que los agricultores utilizan para obtener llegar al agricultor. La mayoria de los agricultores son convencionales- y el uso de estos
informacién acerca de las nuevas politicas de la agricultura? ¢Qué tipo de productos (Cacao, banano y café), traen problemas- el fortalecimiento es muy
marketing comunicacional manejan para llegar a los agricultores? importante ya que ellos tienden a crear una asociacion, pero no todos toman seriedad al

Redes de comunicacion, radio, television y la més efectiva es la comunicacion asunto-no todos comparten las misma ideas- quieren que todo les dé la empresa privada
directa cuando nosotros vamos all4, el MAG maneja un ejemplo, 4 instituciones o que le den el estado- como volvemos a lo mismo es la cultura. Tenemos maquinaria
nosotros nos manejamos directamente, estamos comunicandonos con ellos para hacer chocolate, pero no sabemos utilizar- partimos de lo mismo cuando ellos
directamente- tenemos el método de intervencion .. en el afio 2010 teniamos un tengan claro lo que quieren ellos pueden conseguir lo que quieran, asi no tengan ayuda

protocolo- que era un mecanismo donde ya el programa se estructuraba una formade  de gobierno, conozco a varias a asociaciones que si, es que las asociaciones no tienen
acercamiento, por ejemplo si ibamos a una organizacién haciamos un acercamiento con Objetivos- ese el gran problema se redine para un beneficio se termina ese beneficio y ya
el presidente, nos presentabamos, solicitibamos una reunién grupal explicdbamos lo murio.

componentes que tenia el programa por ejemplo, con lo del sector agricola, cuando 11.- ¢Con que incentivos cuentan las asociaciones? ¢Cual es el aporte del

recién inicidbamos nosotros tenfamos 6 componentes, que era la asistencia técnica, que gobiernoy cual es del sector privado?

es capacitar al agricultor en el rubro que tenga, el otro tema era el fortalecimiento, ver Lo primero es la asistencia técnica, las capacitaciones- Solo el hecho de la asistencia
que la institucion este al dia procedimientos parlamentarios con los inventarios como  técnica es el aporte- ;cual es la bonificacion? no le damos, porque el estado a nosotros
resuelve los pequefios conflictos entre las instituciones o discrepancia que hay a nivel ~ NOS paga y nuestro servicio es capacitar sin costo

mundial, el otro componente que se llamaba encadenamiento productivo que ahora se 12.- ¢De qué forma el MAGAP gestiona el apoyo a las asociaciones? ¢Hay

Ilama emprendimiento, si una organizacion tiene un producto que quiere exportar o prioridades para este tipo de organizacion?

quiera elaborar que lo haga, por ejemplo elabora un producto de cacao, que esta viendo Eso es a nivel politico- si viene una persona natural presenta su solicitud, le damos la
como lo posiciona en el mercado, el otro componente el suelo que va ligado con la asistencia técnica pero no le vamos a dar kit ni herramientas.

13.- {Que indicador utilizan para saber la competitividad de las asociaciones a

asistencia técnica, que tienen, que no tiene, que le falta, que es parte de la asistencia L
las cuales se le ha entregado capacitacion, insumos, entre otros?

técnica, etc, de ahi tenemos la preparacion del suelo , ese era nuestro mecanismo de

intervencion en las organizacion, un técnico aca estd preparado para pedagogia ente
Organizacional) si en el diagnostico nos dice que esta fallando en el cultivo, entonces

Basicamente lo que decia mi compaiiero con el DIO (Diagndstico Integral

otros, el técnico tiene que ser multidisciplinario y ser socidlogo v su perfil es Ia hacemos una reunion para trabajar sobre ese tema

114

14.- ;Cémo promueve el MAGAP la adherencia de los agricultores a las
asociatividades?

Hacemos ver las ventajas all4 el agricultor decide si quiere,

15.- ;Como controlan los apoyos otorgados a los agricultores por medio de
asociaciones?

Nosotros participamos en la entrega, se hacen documentos legales compromiso
convenios en caso de maquinaria el buen uso que nos permiten a nosotros tener un
seguimiento, el impacto que tenemos nosatros no es significativos en un sector, porque
no tenemos cobertura, no podemos abarcar, por ejemplo, para el cultivo del cacao
tenemos 3 técnicos y no nos abastecemos para todos falta de cobertura seria el
problema.

16.- ;Qué porcentaje de apoyo del presupuesto nacional se les otorga a las
asociaciones?

El apoyo es del 2 al 4% es el porcentaje de apoyo del presupuesto nacional para las
asociaciones

17.- ¢Que programas anuales realiza el MAGAP para regularizar las tierras de
los agricultores?

Bésicamente no existe un programa, solo hay que hacer una solicitud nada més.

Entrevista al MAGAP - Preguntas del 8 - 17

asistencia técnica




